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RESUMEN

La investigacion desarrollada titulada “El Plan de Marketing como Estrategia para la
Gestion de Importaciones — Caso: Suministros de Laboratorio S.A.”, tiene como propdésito
principal formular el Plan de Marketing de la empresa, enfocada a potenciar la gestion de las
importaciones por sus directivos-ejecutivos y operadores para lograr la competitividad,
mediante la capacidad de liderazgo de los productos Datatrace.

Para ello se hace necesario analizar las etapas del proceso del Plan de Marketing, contar
con informacion de los clientes, orientar la atencion en los segmentos de mercado, asi como,
generar ventajas competitivas,

En las encuestas aplicadas a los ejecutivos, operadores y clientes, se obtuvo los

resultados siguientes: la percepcion de los ejecutivos, operadores y clientes sobre el plan de

marketing, es muy favorable y contribuye a la gestién y competitividad. Respecto a la gestion,
la percepcion de los ejecutivos es poco favorable y la de los operadores y clientes es muy
favorable, indicando la necesidad de la especializacion en importaciones. La percepcién de los
segmentos de mercado por parte de los ejecutivos es poco favorable, debido a la actualizacion
de informacion de los mismos, para los operadores y clientes es muy favorable. La percepcion
de los controles comerciales, respecto a los ejecutivos y clientes es favorable, requiriendo
corregir las variaciones de los entornos del mercado, para los operadores es muy favorable. La
percepcion relacionada a la informacion en la gestion de importaciones, respecto a los
ejecutivos es poco favorable y requiere de un soporte confiable y actualizado de base de datos;
para los operadores y clientes es favorable. La percepcion de los ejecutivos, operadores y
clientes, respecto a las ventajas competitivas es muy favorable, se tiene una marca conocida de
aceptacion en el mercado, con tecnologia de vanguardia y personal altamente calificado
contribuyen a diferenciarla de la competencia.

Palabras clave: Plan de marketing, gestion de importaciones, competitividad
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ABSTRACT

The research developed entitled "The Marketing Plan as a Strategy for Import
Management - Case: Suministros de Laboratorio S.A." has as its main purpose to formulate the
Marketing Plan of the company, focused on enhancing the management of imports by its
directors-executives and operators to achieve competitiveness, through the leadership of
Datatrace products.

For this it is necessary to analyze the stages of the Marketing Plan process, to have
information from the clients, to direct attention in the market segments, as well as to generate
competitive advantages

In the surveys applied to executives, operators and customers, the following results
were obtained: the perception of executives, operators and customers about the marketing plan
is very favorable and contributes to management and competitiveness. Regarding management,
the perception of executives is unfavorable and that of operators and customers is very
favorable, indicating the need for specialization in imports. The perception of the market
segments by executives is unfavorable, due to the update of information of the same, for
operators and customers is very favorable. The perception of commercial controls, with respect
to executives and clients, is favorable, requiring correcting the variations of market
environments, for operators it is very favorable. The perception related to information in the
management of imports, with respect to executives, is unfavorable and requires a reliable and
up-to-date data base; for operators and customers it is favorable. The perception of executives,
operators and customers, regarding the competitive advantages is very favorable, there is a
known brand of acceptance in the market, with cutting-edge technology and highly qualified
personnel contribute to differentiate it from the competition.

Key words: Marketing plan, import management, competitiveness



l. INTRODUCCION

Hay un buen nimero de emprendedores y empresarios que conocen poco acerca de la
importancia que el marketing reviste para lograr el éxito en su unidad de negocios, lo cual en
los momentos actuales se constituye en el elemento sustantivo para las organizaciones en
general y los emprendedores, empresarios, que se enfocan a la competitividad y
posicionamiento del mercado, que permite tener una vision integra del marketing como
concepto y herramienta de trabajo en la gestion cotidiana empresarial. Tanto en el marketing,
como en otra actividad gerencial, es la planificacion una funcion clave orientada a minimizar
riesgos y prevenir desperdicio de recursos y esfuerzos. En este sentido, el plan de marketing se
torna imprescindible, ya que proporciona una vision clara de los objetivos que se quieren
alcanzar e informa de la situacion en la que se encuentra la empresa y el entorno en el que se
enmarca la empresa.

El estudio investigativo se ha estructurado en los capitulos que se detallan a
continuacion:
I: contiene antecedentes, planteamiento del problema, objetivos y Justificacion.
I1: contiene el marco tedrico con las bases teéricas
I11: contiene el marco metodoldgico: disefio de la investigacion, poblacion - muestra, técnicas
e instrumentos de recoleccion de datos y técnica para el procesamiento y analisis de datos.
IV: contiene la presentacion de los resultados obtenidos
V: contiene la discusion

Finalmente, las conclusiones, recomendaciones, referencias bibliograficas y anexos.



1.1 Planteamiento del Problema

La existencia de herramientas que se utilizan para mejorar los negocios en el mundo,
como:

El Marketing internacional

Entre 1904-1905, Kreusi, docente profesional desarroll6 un curso en la Universidad de
Pennsylvania titulado, Marketing de productos, basado en las ventas y la publicidad. En
1914 Lewis Weld presento la investigacion Distribucion de mercado, en la Asociacion
Econdmica Americana, considerada la primera investigacion cientifica en marketing

(Bartels, 1988).

Con el devenir de los tiempos surgen nuevos términos, como, ‘principios de marketing’
acufiado en 1921 por P.W. Ivey, y se editan tratados como Principles of Marketing de
F.E. Clark (1922), y el libro de Maunard, Weidler y Beckman (1927). En 1934 aparece
el American Marketing Journal y en 1937 se crea la American Marketing Association,
A.M.A.

En 1960, la American Marketing Association define el marketing como: La realizacion
de actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios... al consumidor.
El marketing es una funcion de la organizacion, consiste en un conjunto de procesos,
las palabras clave son valor y CRM (Administracion de las relaciones con los clientes)
que sustituyen a intercambio y satisfaccion.

ANOS 20: Orientacion a la Produccion- Marketing Pasivo.



(MERCADEOYPUBLICIDAD.COM. Consulta: 4 de Enero del 2017.
http://mercadeoypublicidad.com/Secciones/Biblioteca/DetalleBiblioteca.php?recordl
D=6610)

Master-Marketing expone que,

Las organizaciones de Marketing Pasivo prevalecen en entornos econémicos
presentando la escasez de oferta y poca capacidad de produccion para atender las
necesidades del mercado, dominando el ambito empresarial.

En los 50, prevalece la orientacion a la venta - Marketing de Organizacion

Aparecen nuevas formas de distribucion e incremento de la extension geogréafica de los
mercados, se generaliza la politica de marca (branding). En el 2013 la orientacién al
mercado produce el Marketing Activo

El marketing en su evolucion es parte de la estrategia empresarial, se enfoca a identificar
y satisfacer las necesidades de los clientes, por lo cual las organizaciones son flexibles,
adaptables e incorporaran nuevas practicas: investigacion de mercado, planificacion
estratégica, segmentacion, politicas de precio, producto, publicidad, distribucién.
(AGA Marketing. Master-Marketing. Consulta: 4 de Enero del 2017

http://www.agamarketing.com/articulos/Articulo-185.pdf)

Fernandez, A (2006) sefiala; que desde la orientacion a la produccion existe la

necesidad de cubrir una demanda superior a la oferta existente.

El Marketing en el Peru
En nuestro pais, concluido el gobierno militar (1968-1980) se inicia un proceso de

liberalizacion de la economia. Los autoservicios evolucionaron, en los 50°s aperturaron,


http://www.agamarketing.com/articulos/Articulo-185.pdf

Scala, Tia, Monterrey, Oeschle. Tiendas Wong, mercado de los autoservicios, Metro y
Eco, dirigidos a distintos segmentos.

(Fajardo, L., Consulta: 4 de Enero del 2017. https://es.scribd.com/doc/128057896/EI-

marketing-ha-ido-evolucionando-a-traves-del-tiempo-y-de-la-historia)

En la Conferencia: EI marketing en el Perd y la Globalizacion

Se enfatiza el esfuerzo para generar una marca pais, que requiere la creacion de un logo
0 una idea, donde la globalizacién representa un desafio a las empresas locales y en el
cual productos y marcas de otros paises tienen la misma intencion.

(Barrientos, P., Consulta: 4 de Enero del 2017. El marketing en el Peri y la

Globalizacion)

El Congreso Anual de Marketing en el Perad (CAMP): La evolucion del marketing en el
Perd 2002. Analiza la importancia de la investigacion de mercado, el branding, la
promocion y como hacer atractiva la publicidad. En el 2003, Marketing para crecer,
impulsa estrategias de marketing para el desarrollo empresarial.

El CAMP 2004, apuesta por la rentabilidad mediante la innovacion, segmentacion y
diferenciacion. En el 2005, Marketing para ese pais que no estamos viendo, en las
oportunidades de mercado se demuestra la problematica de la informalidad y pirateria.
En el 2006, el e-Knowledge marketing, se enfocd en las tecnologias de informacion
bajo tres pilares: e-CRM, e- marketing y gestion de conocimiento. En el 2007, se da el
cambio de la piramide social crecimiento de abajo hacia arriba, recalcando los cambios
en los sectores de bajos ingresos.

En el 2008, Las vacas gordas atraen tiburones, reflejo los afios de bonanza del Pert con

un crecimiento econdémico sostenido. En el 2010, EI marketing que pega, comprende la


https://es.scribd.com/doc/128057896/El-marketing-ha-ido-evolucionando-a-traves-del-tiempo-y-de-la-historia
https://es.scribd.com/doc/128057896/El-marketing-ha-ido-evolucionando-a-traves-del-tiempo-y-de-la-historia

fuerza de las redes sociales y se reconocia que estaban transformando el panorama del
internet. En el 2011, ;/Quién entiende a los peruanos?, analizé quién era el nuevo
peruano, como estaba evolucionando y cudles eran las oportunidades de un pais
milenario que se reinventaba, surge Marca Perd. En el 2012, el poder de las redes de
clientes genera participacion, interaccion y personalizacion. En el 2013, EI Futuro no
es perfecto, la brecha generacional, reto planteado: conectar a los clientes de diferentes
generaciones. En el 2014, EI Consumidor Peruano Un Conocido Desconocido, basada
en la Necesidad de identificar las transformaciones del consumidor y las oportunidades
para la innovacion del marketing. En el 2015, Un nuevo marketing, para un nuevo
entorno, enfoque en la reputacién de la empresa a travées de las redes sociales y medios
digitales. En el 2016, cambia la mdsica, cambia el baile. El reto, crear valor en un
entorno cada vez mas desafiante.

(PQS: PE, CAMP. Consulta: 4 de Enero del 2017. http://www.pgs.pe/economia/camp-

evolucion-marketing-peru)

1.2 Descripcion del Problema
Un plan de marketing, de acuerdo al autor (Kotler y Amstrong, 2012), comprende las
siguientes secciones:
1. Analisis de la situacion
2. Objetivos y metas comerciales
3. Estrategia comercial
4. Plan de accion comercial

5. Controles comerciales


http://www.pqs.pe/economia/camp-evolucion-marketing-peru
http://www.pqs.pe/economia/camp-evolucion-marketing-peru

La Empresa SUMINISTROS DE LABORATORIO S.A. lugar donde se ha desarrollado

la investigacion, con respecto al plan de marketing presenta la siguiente situacion:

Con los planes de marca se ha cumplido y superado algunas metas, pero no han sido

satisfactorias en otras. Sobre los planes de producto han sido los esperados.

En cuanto a los planes de nuevos productos no ha sido bien definido, perfeccionado y

demostrado y no se ha completado los detalles del lanzamiento.

Los Planes de Marketing de los segmentos de Mercado han sido dirigidos a los sectores

econodmicos en forma parcial y para los segmentos geograficos no ha sido potenciado

suficientemente. Se ha concentrado en los clientes importantes.

Algunas marcas tienen planes estratégicos de 10 afios, pero las de alta tecnologia 3 afios

a largo plazo, sin descuidar los planes anuales.

Las secciones necesarias consideradas en el Plan de Marketing en nuestro caso son:

Andlisis de la situacion:

- Se tiene registradas las ventas anuales, estimado de ventas de la competencia; siendo

las principales tendencias calidad y precio.

- Las ventajas Andlisis FODA:

Fortalezas:

-Calidad

-Servicio de post venta, capacitacion a los clientes, soporte técnico

-clientes exclusivos

Oportunidades:

-lImportaciones americanas garantizan el aseguramiento de la calidad de los productos
exportados.

-Fabricantes nacionales necesitan garantizar sus procesos

Debilidades:



-Sistema de gestion comercial no esta bien desarrollado.

-La informacion es relativa y parcialmente actualizada en ventas, compras y
distribucion individual y tecnologia por cada cliente.

-La informacién de los clientes se utiliza de manera empirica y obedece a que se utiliza
en el momento, dejando de generar una base de datos de los mismos.

-Limitado personal técnico calificado

Amenazas:

-Competidores de Suministros de Laboratorio S.A.

-Desarrollo de un plan de marketing

Objetivos y metas comerciales:

Se cuenta con pronosticos de ventas anuales, mas no con la formulacion e
implementacién del plan de marketing que sirva de base para potenciar la unidad de
negocios.

Estrategia comercial:

Se realizan eventos técnicos-sectoriales, folleteria, revistas, charlas técnicas
presenciales y virtuales, entre otras, orientado a los clientes.

Plan de accion comercial:

Es en forma sectorial y algunas veces no cubre a todos los clientes potenciales.
Controles comerciales:

Referente a los controles comerciales, es un item poco trabajado constituyéndose en un

aspecto vulnerable.



1.3 Formulacion del problema
- Problema general
¢En qué medida el plan de marketing como estrategia, potenciard la gestion de

importaciones de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.?

- Problemas especificos
1. ; De qué manera la informacién organizada de los clientes fortaleceria la gestion de las
importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.?
2. ;De qué manera un plan de accion comercial contribuira a garantizar la adecuada
atencion de los segmentos de mercado de Suministros de Laboratorio S.A.?
3. ¢Como los controles comerciales se han de constituir en una fortaleza para la

gestion de las importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.?

1.4 Antecedentes

Tesis Nacionales.

Se ubico la Tesis titulada “La competencia desleal, dumping y las importaciones de
confecciones textiles chinas”, del autor Tafur Lezama, Analia, tesis para obtener el
grado académico de Maestria, del afio 2015 de la Universidad San Martin de Porres, de
Lima Peru: Presenta el caso de importaciones textiles de China lo cual produce una
competencia desleal con los textiles del pais, afectando a través del dumping al emporio
Gamarra. Como resultado de la investigacion se deja establecido que la produccion de
textiles de China representa 74 veces mayor respecto del tamafio de mercado peruano,

en razén de la falta de medidas de defensa comercial.



Se ubicd la tesis titulada “Automatizacién de equipos en patologia clinica y
satisfaccion del cliente interno en el hospital Carlos Lanfranco La Hoz de Puente
Piedra”, de las autoras Milagros Giovana Vicufia Ramirez y Roxana Mavila Cavero
Alfaro, para obtener el grado académico de Maestria, del afio 2014, de la Universidad
Nacional del Callao, del Callao.

Presenta el caso de un proceso manual de diagndstico y resultados de un laboratorio
clinico basico respecto a la adopcion de nuevas tecnologias de informaciéon para
apreciar la mejora de la eficiencia y calidad de resultados. Como resultado de la
investigacion se demuestra que la automatizacién de todo el proceso mejora la
capacidad de diagnostico y resultados, asi como la gestion medico administrativa,
ademas de estandarizar su proceso y compartir la base de datos en el centro de atencion
brindando una mejora notable en la atencion de los pacientes. Toda esta automatizacion
ha permitido integrar todos los departamentos del laboratorio, tanto en la gestion como

en el manejo del laboratorio.

Tesis Internacionales.

Se ubicé la tesis titulada “El proceso de importacion en las pymes mexicanas”, del autor
Marco Antonio Vera Jiménez, para obtener el grado académico de Maestria, del afio
2005, de la Universidad Autonoma del Estado de Hidalgo-Mexico.

Presenta el caso Mercantil A-Z, S.A. DE C.V en la que carece de capacidad y
conocimiento necesario para evitar sanciones legales por incumplimiento de normativas
aduaneras lo que afecta economicamente por las multas y atrasos de entrega.

Como resultado de la investigacion se ha hecho una guia para controlar el proceso de
importacion para que opere dentro del marco regulatorio fiscal y aduanero para evitar

sanciones que le perjudiquen econémicamente.



10

Se ubico la tesis titulada “Disefio de un sistema de gestion basado en procesos”, de la
autora Maria Gabriela Jacome Grijalva, para obtener el grado académico de Maestria
en Direccion de Empresas, de la Universidad Andina Simon Bolivar, del afio 2016 en
Quito, Ecuador

Presenta el caso de una empresa dedicada a la importacion y venta de equipos para Data
Centers y considera implementar un sistema para mejorar la gestion de importaciones,
en donde sea relevante el recurso humano, el sistema de informacién y procesos dentro
de la organizacion.

Como resultado de la investigacion se deja establecido que la alta direccion acept6
implementar el nuevo sistema de gestién en donde este descrito la mejora de los
procesos internos hasta la post venta. Dejando remarcado la planificacion de los
objetivos e indicadores de control en donde se incluya la calidad y rentabilidad del

negocio

1.5 Justificacion de la investigacion

La investigacion permite tener una base inicial para generar la implementacion de un
plan de marketing y mejorar la gestion de las importaciones en términos de fortalecimiento de
una performance apropiada con un manejo técnico de acorde a las practicas internacionales, lo
que ha de producir un efecto multiplicador o de tendencia en las empresas con cierta similitud
de servicios comerciales.
El aporte social contribuye en la aplicacion del plan de marketing por los trabajadores de
manera técnica y adecuada con los nuevos lineamientos incorporados para la implementacion

del plan de marketing en la empresa.
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El aporte empresarial, se determina en el horizonte de tiempo del plan de marketing, que
clarifica un contexto y que coordina con el entorno especifico y general de toda organizacion.
Contar con un instrumento de gestion en la empresa, que le permita estar en concordancia con
otras empresas importadoras y superar la competencia debido a un entorno globalizado y

altamente competitivo, basado en el profesionalismo y orientado a los clientes.

1.6 Limitaciones de la investigacién
El estudio de investigacién aborda fundamentalmente la importancia actual que
reviste el plan de marketing como clave en el accionar y desarrollo empresarial
sostenible, lo que hace factible que se diferencie de su competencia, en términos de
fortalecimiento y previendo los escenarios futuros a estudiar y evaluar para potenciar
su posicionamiento y constituirse en una empresa de vanguardia en la gestion de

importaciones del producto Datatrace, Sector Alimentario

1.7 Objetivos
- Objetivo general
Formular un plan de marketing que sirva de base para potenciar la gestion de

importaciones de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

- Objetivos especificos
1. Implementar la organizacion de una base de datos e informacion de los clientes,
que permita contribuir a la gestion de las importaciones.
2. Proponer un plan de accion comercial que garantice una adecuada atencion de los

segmentos de mercado de Suministros de Laboratorio S.A.
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3. Realizar una propuesta de controles comerciales que permitan generar una ventaja

competitiva en la gestion de las importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

1.8 Hipdtesis
- Hipdtesis general
La aplicacién del plan de marketing contribuye a generar competitividad en la gestion

de las importaciones, orientado su enfoque a las necesidades de los clientes.

- Hipotesis especificas
La aplicacion de un software de informacién como soporte para los diferentes
segmentos de mercado facilitara identificar la tendencia de los productos consumidos.
La aplicacion del plan comercial del consumo de productos Datatrace, contribuye a
garantizar la atencion de los segmentos de mercado.
La aplicacion de controles comerciales en sus etapas permite la prevencion de

inconvenientes o errores y pérdidas en la gestion de importaciones.

I1. Marco Teorico
2.1 Marco Conceptual

2.1.1 Plan de Marketing.

Plan de marketing, de acuerdo a BIC Galicia (Centro Europeo de Empresa

Innovacion de Galicia (2010), “es un documento escrito sistematicamente y

estructuradamente... para lo cual anticipa el desarrollo de analisis y estudios que le son
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pertinentes, define los objetivos a conseguir en un tiempo determinado, asi como detalla
los programas y medios de accion, responsabilidades y establecimiento de

procedimientos de control”.

Los anélisis y estudios comprenden la descripcion de la situacion del pasado y del
presente que permite deducir las oportunidades y problemas que se puedan presentar.
Los objetivos de marketing se fijan para un determinado periodo de tiempo, desde el
aspecto cuantitativo como cualitativo. El desarrollo de estrategias a seguir, el detalle de
los medios de accion que, implica la especificacion de un plan de accion detallado sobre
productos, precio, publicidad, promocion, ventas, distribucion, etc. para finalmente
traducir los objetivos y planes de accion en términos de costos y resultados.

El plan de marketing es una herramienta principal para las empresas que aspiren a ser
competitivas en el mercado, proporciona una vision clara de los objetivos y de como
alcanzarlos. La recopilacion y elaboracién de los datos necesarios para su realizacion
permiten calcular la duracién de cada etapa, asi como los recursos econémicos y
humanos con los que se cuenta para su desarrollo.

Las principales utilidades de un plan de marketing son las siguientes:

- Se basa en la situacién actual tanto de la empresa como de su entorno, lo que requiere
una investigacion exhaustiva de la organizacién y del mercado.

- Es de prioridad funcional para la gestion de la actividad comercial, ya que el plan de
marketing se articula como un documento guia.

- Vincula los equipos de trabajo en pro de la consecucion de objetivos. En este sentido,
informa a los trabajadores y departamentos de la empresa sobre la responsabilidad que
tiene cada uno, de qué forma y cuando sus actividades inciden en la estrategia de la

misma.
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- Permite una eficiente obtencion y administracion de los recursos necesarios para la
ejecucion del plan.
- Evita malentendidos o distintas interpretaciones puesto que la elaboracion de un
documento de este tipo obliga a que todos los aspectos del mismo sean recogidos de
manera escrita.
- Ofrece informacion real sobre la situacion de la empresa y de su competencia.
- Reduce el riesgo comercial asociado al desarrollo de toda actividad empresarial.
- Controla y evalUa los resultados y actividades en funcion de los objetivos, para lo cual
establece mecanismos de control y de seguimiento que evitan desviaciones.
- Facilita el avance continuo hacia la consecucion de los objetivos.
Elaboracion de un plan de marketing
El plan de marketing es una herramienta fundamental para la actividad empresarial,
ya que el entorno competitivo actual demanda a la gerencia de la empresa, contar con
herramientas que faciliten la toma de decisiones a la alta direccion y a la gerencia de
marketing.
Mayorga, sefiala que el plan de marketing, es el documento escrito en el que se
establecen las estrategias y acciones de marketing para cumplir los objetivos del area
de marketing y de la empresa en un determinado periodo de tiempo.
Asimismo, refiere que existen tipos de plan de marketing, como el plan de marketing
operacional y el plan de marketing estratégico.
El plan de marketing operacional, es de corto plazo un afio y son solicitados por el
area de marketing para integrarlos a los planes de las otras areas de la empresa.
El plan de marketing estratégico, es de mediano y largo plazo. De otro lado, laempresa

cuenta con tres niveles de estrategias.
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La estrategia corporativa, se orienta a generar valor a través del conjunto de las
unidades de negocio, lo que implica la colaboracién entre sus unidades produciendo
sinergia en sus actividades. Asi se tiene: El portafolio de gerencia, la reestructuracion,
la trasferencia de habilidades y las actividades compartidas.

El portafolio de gerencia: Busca la diversificacion y creacion de mayor valor a
mediante nuevas adquisiciones de negocios diferenciados.

Reestructuracion: Adquisicion por la corporacién de organizaciones poco
desarrolladas, con el fin de reestructurarlas y reforzarlas.

Transferencia de habilidades: Adquirir nuevas unidades de negocios con el
proposito de transferirles habilidades o técnicas que permitan incrementar el valor de
todo.

Actividades compartidas: Adquiere unidades para beneficiarse del trabajo conjunto,
lo que incrementa el valor de corporacion

La estrategia de negocios, Actividades empresariales, que por su naturaleza poseen
caracteristicas particulares que las diferencian de otras actividades identificables de la
empresa.

La estrategia funcional, se desarrolla en cada &rea de la empresa para cumplir con

los objetivos.

Importancia del plan de marketing

Establece pasos para el desarrollo de la estrategia de marketing:

Detalla las acciones que la gerencia debe seguir para cumplir los objetivos del area
determinada.

Motiva el uso adecuado del recurso de la empresa:
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La gerencia sigue una asignacion de recursos pre-establecido para cumplir con los
objetivos, asi distribuye los recursos en orden de importancia al conjunto de
actividades.

Favorece el establecimiento del compromiso del personal de la empresa:

Apoya el compromiso y unifica esfuerzos de las personas.

Prevé cambios y las acciones a realizar:

Al exterior o interior de la empresa.

Facilita el control de las actividades de la empresa:

Establece mecanismos de control cuantitativo y cualitativo para el logro de los
objetivos.

(Chambre de commerce du Montreal Metropolitain. Consulta: 18 de Enero del 2017)
El plan de marketing, permite ubicar a nuestra empresa dentro de las actividades de
su sector y relacionarla con su contexto, de manera que se planifique la actividad para
un periodo de tiempo concreto, segun las caracteristicas del mercado y las previsiones
para el sector.

Un Plan de Marketing, es importante, en la medida que sus actividades sean previstas
y se traduzcan en planes de accién y actuacion, que contribuyan a tomar decisiones
inteligentes en cada situacion, concordante a la demanda del mercado y a las acciones
a desarrollar.

Para Muiiiz R. (2014) el plan de marketing, “es una herramienta propia de la gestion,
que toda empresa debe desarrollar...” debe estar orientada al mercado para lograr ser
competitiva. En su puesta en marcha quedan fijadas las diferentes actuaciones que
deben realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos establecidos. En
tal sentido se debe coordinar al interior de la empresa para asegurar la relacion

unificada entre ella, asi como su enlace e integracion acorde con el plan estratégico,
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para lo cual resulta necesario realizar las correspondientes adaptaciones con respecto
al plan general de la empresa, ya que es la Gnica manera de dar respuesta valida a las
necesidades y temas planteados.

Los cambios acelerados que se producen en el mercado y la llegada de nuevas
tecnologias estan obligando a las empresas a realizar el plan de marketing de manera
forzada; es con el transcurso del tiempo cuando nos daremos cuenta de las multiples
ventajas que produce la planificacion logica y estructurada de las diferentes variables
del marketing. Ademas de ser conscientes que dicho plan, es uno de los principales
activos para la obtencion de resultados.

Las empresas en la actualidad suelen requerir de la colaboracion de un consultor
externo en su realizacion, ya que su vision aséptica y experimentada enriquecera el
documento en mencidn.

(MGlobal. Consulta: 18 de Enero del 2017. http://mglobalmarketing.es/blog/guia-
practica-para-elaborar-planes-de-marketing-para-pymes/)

Premisas para redactar y realizar un Plan de Marketing:

Estado del negocio, su posicion en el sector, presente y futuro (clientes,
distribuidores).

Puntos fuertes y como potenciarlos.

Puntos débiles y como eliminarlos.

Presupuesto para el Plan de Marketing.

Organizacion el trabajo, listado de prioridades.

La mayor parte de las empresas no cuenta con el plan de Marketing, siendo su carencia

una de las principales causas de fracaso empresarial en nuestro pais.
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Figura 1 Pasos para Crear Planes de Marketing
Fuente https://mglobalmarketing.es/blog/guia-practica-para-elaborar-planes-de-marketing-para-pymes/

Pasos para crear Planes de Marketing para PYMES

Analisis de la situacion interna de la empresa

Debe comprender, el rendimiento del personal, sistema de trabajo, comunicacion con
los clientes y proveedores, métodos de venta y promocion. En esta fase deberemos
ocuparnos de la definicion tanto de nuestros productos como de nuestro target.
Analisis de la situacion del mercado en el que se inserta nuestro negocio

Fase del plan, debe estudiar las tendencias en el consumo, analisis de la competencia
(fallos y aciertos, asi como la incorporacién/mejora de estrategias de la competencia
a nuestro negocio), estudio de la demanda (perfil socio-econdmico detallado de
nuestros clientes) y los contextos de compra que nos aporten pistas para potenciarla
(qué, quién, como, cuando...).

Analisis del plan de marketing en su importancia inicial.

(Romereo, D., Consulta: 20 de enero del 2017. http://www.inboundcycle.com/blog-
de-inbound-marketing/que-es-un-plan-de-marketing-y-como-hacer-uno)

Resumen de las oportunidades y amenazas
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Este paso nos ayuda a ser realistas respecto a la posicién de nuestra empresa en el
mercado y permite elaborar planes de actuacion que se ajusten a esa realidad y
planificar las decisiones que habremos de tomar en cada momento.

Diagnostico de la situacion en el Plan de Marketing

Establecer objetivos

Deben ser realistas y alcanzables, en un conocimiento preciso de nuestro publico.
Elaboracion del plan de actuacion

Fase de creacion de Planes de Marketing, pasos a seguir y secuencia de los mismos,
se establece jerarquia de prioridades.

Eleccion de las estrategias de marketing

Planes de accion de marketing

Evaluacion

Medir la calidad de las acciones, la satisfaccion del cliente, el rendimiento para tomar
las medidas correctivas orientadas a optimizar los resultados.

* Redaccion del plan por escrito.

* Descripcion detallada de las acciones a realizar punto por punto.

* Asignacion tareas del personal y supervision de las acciones a desarrollar.

* Disponer de recursos humanos y econdmicos para los planes de marketing

* Cuantificar los objetivos y sus costes.

El objetivo del plan de marketing, es obtener la informacion para determinar las
necesidades de los clientes y desarrollar un producto o servicio en relacion con la
demanda.

Es fundamental mostrar una imagen unitaria del negocio, simple, personal y sincera,
fomentando la comunicacion a traves de acciones, utilizando las redes sociales, otros

canales de comunicacion de la empresa.


http://mglobalmarketing.es/blog/plan-de-marketing-2-el-diagnostico-de-la-situacion/
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A nivel interno, el Plan de Marketing compromete, para ser fieles a la idea y objetivos,
siendo conscientes de las metas a alcanzar, de manera realista, dejando de lado la
incertidumbre de la improvisacion.

Estrategias a seqguir:

Este punto varia dependiendo del tipo de negocio.

2.1.2 Gestion
En las organizaciones, la gestion comprende las acciones que se realizan para dirigir,
gerenciar y administrar una empresa o institucion, haciendo que una buena gestion
refiera a las empresas que funcionan.
El gerenciar, gestionar, manifiesta Van Den Berguer (2010) “es hacer que los objetivos
en la empresa se logren, a través de los colaboradores que trabajan en ella...” para ello
se deben realizar las actividades siguientes:
Planear, es una labor del gerente y los directivos, consiste en proyectarse al futuro,
estableciendo objetivos, metas y acciones. Por lo que es importante tener la capacidad
de vision que proyecte a la empresa, asi también, conocer a la organizacion, respecto a
las actividades que realiza, de la competencia, del mercado y del medio socio
econdmico actual y proyectado, en el que opera o planea realizar operaciones.
La planeacion, asegura y garantiza a la organizacion su futuro y supervivencia.
El directivo a cargo de la gestion, debe estar consciente de las fuerzas externas a la
empresa que influyen en su adecuado funcionamiento, para establecer las metas y
objetivos.
Organizar, significa que el gerente y los directivos de la empresa coordinan los
recursos materiales y humanos con que cuentan, dicha actividad es bésica, ya que asume

la forma, es decir la estructura organizacional, para alcanzar las metas establecidas.
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En el entorno competitivo las empresas, dependen del adecuado manejo de los recursos,
lo que supone mantener costos bajos y productos de buena calidad, para conservar su
competitividad frente a otras organizaciones.

La estructura organizacional u organigrama, ha de disefiarse para identificar los cargos
y la jerarquia en la organizacion, obligaciones y responsabilidades por los resultados,
proporcionando redes de toma de decisiones y comunicaciones que apoyen y respalden

los objetivos de la empresa.

Coordinacion, la efectia el gerente, para facilitar su funcionamiento y mejorar su
operatividad, estableciendo armonia e integracion entre sus trabajadores.

La coordinacion tiene como objetivo, dar a conocer a los participantes las actividades
y funciones que desempefian sus compaferos, para analizar y resolver,
mancomunadamente, los problemas que se presenta, sefialando una solucion integral.
La coordinacion debe realizarse en todos los niveles de la organizacion, ésta actividad
se desarrolla con las personas, que son producto del ambiente y quienes contintan

interaccionando con el entorno de la empresa.

Dirigir, es la forma que asume la empresa a través del gerente al actuar, por lo que
existe un liderazgo e influencia en los colaboradores, haciendo ejercicio de su autoridad
respecto a las tareas asignadas.

El gerente promueve la creacion de un ambiente adecuado, para contribuir a una mayor
productividad de los colaboradores en la realizacion de sus funciones.

La funcion gerencial de direccion comprende el proceso de influir en las personas para

que aporten a las metas del area y de la organizacion.
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A través de la direccion, los gerentes ayudan a los trabajadores a satisfacer sus
necesidades y a descubrir, desarrollar, utilizar y potenciar sus verdaderas capacidades.
El gerente debe ser un lider del cambio, motivando a sus colaboradores para que
realicen cambios e innovaciones continuas en la organizacion, en los sistemas, los
productos, los procesos y en los flujos de trabajo. El gerente debe tener una mente
abierta para aceptar e implementar cambios.

Competencia empresarial, para que el gerente dirija la organizacion y la empresa pueda

competir con ventajas debe:

1. Conocer el mercado y el producto.

2. Identificar el tipo de competencia.

3. Formar o reformar la organizacion.

4. Evaluar y comprobarlo realizado con lo planeado.
5. Reaccionar rapidamente ante los hechos.

Controlar, actividad que busca asegurar, que los gerentes sigan el camino que se
planificd, haciendo posible descubrir las fallas en que se esté incurriendo, que impiden
un adecuado funcionamiento, para implementar las medidas correctivas que se
requieren.

A la gerencia le corresponde tomar las decisiones para operar y administrar los planes
de la empresa, administrando las inversiones, para que generen mayor satisfaccion
economica a los accionistas o socios de la empresa.

El sistema y proceso de control

La funcion comercial de control es la medicion y correccion del desempefio, que
asegure el cumplimiento de los objetivos empresariales con los planes disefiados para

alcanzarlos.
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El control es una funcion gerencial de los diferentes niveles del organigrama; desde el
gerente general, hasta los supervisores, pasando por los jefes de division y de
departamento.

El proceso bésico de control comprende:

1. Establecimiento de estandares (criterios para el desempefio).
2. Medicién del desempefio frente a estos estandares.
3. Correccidn de las variaciones en relacion con los estandares y los planes.

Lo indicado por Drucker P. en su obra, Los desafios para el siglo XXI, referente a

Aplicar la mega gerencia, que “consiste en que la gerencia general muestre una mente
abierta para aprovechar las oportunidades que le presenta el entorno...” debiendo
adaptarse al cambio de acuerdo con las situaciones.

La gerencia tiene un conocimiento del ambiente externo e interno de la empresa y se
adapta al entorno en el que interactla; por tanto, el estilo gerencial debe ser diferente
dependiendo de la idiosincrasia de la region o del pais.

El gerente tiene que estudiar y analizar con mayor objetividad las condiciones externas
de la compafiia, ya que un cambio en la macroeconomia incide mas en la organizacion,
que en las variaciones internas de la empresa.

El gerente lider, debe seguir un aprendizaje permanente y constante, con un espiritu
investigativo en cursos de educacion continuada, que le permitan actualizarse en las
técnicas y teorias administrativas y gerenciales; asi también, en el aprendizaje externo,
analizando casos de empresas similares, variaciones en el mercado, nuevas tecnologias,
situacion y cambios en la economia nacional e internacional.

El gerente siglo XXI, piensa globalmente, percibe a la empresa en un entorno siempre

con una vision favorable, transfiriendo esa vision al personal de la organizacion, mejora
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la comunicacion a todos los niveles, comparte la informacion, supera las barreras
jerarquicas y establece dialogos con su personal, para planear y formular estrategias en
equipo sobre la empresa, la competencia, los clientes, los proveedores, y sobre todo el
entorno de la compafiia, con un concepto de gerencia integral, participativa y de mega
gerencia.

La gerencia actual, tiene acceso a informacion rapida, veraz y oportuna, de tal manera
que los directivos de la empresa puedan tomen mejores decisiones que conlleven a una
mejor operacion de los mercados, produccion, financiera o administrativa, tomando
ventaja sobre la competencia. Por ello es necesario que la empresa a través de la
gerencia, cuente con un sistema de base de datos con redes nacionales e internacionales,
puede ser Internet, para realizar de manera Optima sus actividades; comunicarse
mediante el correo electronico con nuevos proveedores; hacer conocer su producto a
clientes potenciales en el pais o en el exterior; conocer el resultado de investigaciones
realizadas en otros paises, para ser aplicadas en su empresa, lograr nuevos clientes, lo
que facilita el comercio internacional de productos, etc.

Respecto a las funciones basicas de la gerencia, segun expresa el autor Amoletto, E.
(2014) “la gestion organizacional es un proceso complejo, que comprende la ejecucion
de pasos o fases...” lo que representa el trabajo del administrador o gerente.

Las funciones directivas ejecutadas a diversos niveles son:

Planificacion: es establecer objetivos de largo, mediano y corto plazo de la
organizacion, precisando los cursos de accion a seguir para su consecucion. Hay que
considerar el andlisis de los recursos necesarios, su adecuacion y disponibilidad; para

concretarlos en planes, programas y presupuestos.
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Organizacion: es disefiar y establecer las funciones, tareas, responsabilidades, lineas
de coordinacion, unidades operativas, departamentos, divisiones, etc., y definir los

circuitos y modalidades de la comunicacion entre esas unidades.

Direccion: es orientar los esfuerzos del personal de la organizacion, incluyendo a los
directivos, se relaciona con los objetivos y con los cambios del contexto, se ocupa
ademaés de la seleccion del personal de los cargos disefiados, de su integracién a la

empresa, de la orientacién, capacitacion y motivacion.

Control: es procurar que todo se haga segun las previsiones, asegurando la obtencion
de los objetivos de la organizacion, siendo relevante la comparacion de los resultados
reales con los resultados programados, para realizar los ajustes correspondientes e
iniciar las acciones correctivas a tales situaciones. La funcién de control esta vinculada
directamente con la funcién de planificacion a la cual realimenta.

De otro lado, los directivos gerentes, realizan las llamadas funciones continuas:

- Anélisis de problemas

- Toma de decisiones

- Identificacion de los criterios, Ponderacion de los criterios, Evaluacién de las
alternativas, Seleccion de una alternativa, Implantacion de la alternativa y Evaluacion
de la decision y

Comunicacion:

La gerencia y administracion, se personaliza en la presencia y accion de los directivos

responsables, quienes cumplen roles o papeles que desempefian habitualmente.

Roles interpersonales:
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. Cabeza visible: es la representacion exterior de la organizacion, frente a clientes,
proveedores y terceros, como en actos protocolares y profesionales.

. Lider: en la responsabilidad de reclutar, seleccionar, interactuar y motivar a los
empleados a su cargo, para asegurar un buen desempefio y el logro de los objetivos de
la organizacion.

. Enlace: es el establecimiento de una red de contactos y fuentes de informacion,
internos y externos, para asegurar la relacion positiva de la organizacién con su contexto

y entre sus areas integrantes.

Roles informativos:

. Monitor: bdsqueda de informacion externa e interna, fiable, oportuna,
organizada, pertinente y significativa para los fines de la organizacion.

. Difusor: transmite informacion necesaria en la organizacion, con adecuada
circulacién y llegada a las unidades de trabajo y las personas que requieren de ella.

. Portavoz: es la transmision de informacion al exterior de la empresa, sobre
planes y programas, es interlocutor de los otros actores del sector de actividad y del
mercado en general.

Roles decisionales:

. Emprendedor: es tener iniciativa y buscar oportunidades para la organizacion,

promoviendo la innovacion en los procesos y en la gestion.

. Gestor de anomalias: orientado al analisis y busqueda de solucion de los
problemas.
. Asignador de recursos: asigna los recursos disponibles a los diversos programas,

unidades de trabajo y puestos, sobre la base de las prioridades.
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. Negociador: preparacion y supervision de los procesos de negociacion internos

y externos, fija limites en la negociacion y las estrategias a seguir.

Gestion de un plan de marketing

El marketing administrativo significa tener la capacidad de preparar y llevar a cabo
planes comerciales inteligentes. Todas las estrategias y tacticas deben estar integradas
en un plan comercial que pueda ser desarrollado eficazmente por la organizacion de
marketing.

(Kotler, P., EI Marketing, 1999 Consulta 18 de Enero del 2017)

Los planes comerciales y el proceso de planificacion

La planificacién comercial es importante, planificar requiere que los gerentes prevean
un tiempo o espacio de reflexion, pensar en lo sucedido, en lo que esta sucediendo y lo
que podra suceder. Los gerentes establecen, las cuales se deben comunicar a todo, por
tal razén la planificacion es una parte intrinseca de la gestion.

Problemas de la planificacion:

¢ QuE tipos de planes comerciales deberia desarrollar una compafiia?

¢ Qué deberia contener un plan comercial?

¢Como podemos determinar si el plan comercial es eficaz y merece los fondos

requeridos, o si deberia ser modificado?

Planes de marketing a desarrollar
Una compariia prepara planes de marketing para la actividad empresarial, como:
- Planes de marketing para la marca

- Planes de marketing para la categoria del producto
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- Planes de marketing para el nuevo producto

- Planes de marketing para el segmento de mercado
- Planes de marketing para el segmento geografico.

- Planes de marketing para el cliente

Todo plan comercial debe incluir las secciones siguientes:
- andlisis de la situacion;

- objetivos y metas comerciales;

- estrategia comercial;

- plan de accién comercial;

- controles comerciales.

Anélisis de la situacion

- Una descripcidn de la situacion actual;

- un andlisis VDOA (ventajas, desventajas, oportunidades y amenazas);
- los problemas mas serios que enfrenta la empresa;

- las principales suposiciones acerca del futuro.

Determinacion de los objetivos y metas

El gerente pasa del andlisis a la toma de decision. Ante la situacion actual y prevista,
el gerente debe considerar dos componentes en el plan:

Obijetivos

Metas

Eleccion de la estrategia
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El gerente selecciona una estrategia para alcanzar las metas de la compafiia. La
estrategia se describe en:

- el mercado objetivo;

- el posicionamiento central,

- el posicionamiento del precio;

- la propuesta de valor total,

- la estrategia de distribucion;

- la estrategia de comunicacion.

El mercado objetivo
Para los mercados objetivos empresariales, la descripcion debe especificar las
industrias, las dimensiones de las compafiias, las aplicaciones del producto y los lugares

a los cuales la empresa pretende llegar con sus productos.

Estrategias de segmentacion

Como parte del desarrollo de estrategias de Marketing se tiene la segmentacion de
mercados, en donde se considerara el nivel de segmentacion, segmentacion de
mercados industriales y requisitos para una segmentacion eficaz.

Existen pasos principales para el marketing, el primero es identificar las bases para
segmentar el mercado y crear perfiles de los segmentos. El segundo, es la seleccion de
mercados que mide el atractivo de un segmento y selecciona los segmentos meta. El
tercero es, desarrollar un posicionamiento para los mercados meta y desarrollar una
mezcla de marketing para cada segmento.

Para ser Utiles los segmentos de mercado deben ser:

- Medibles como tamario y poder de compra,



30

- Accesibles a donde se pueda llegar,

- Sustanciales como grandes y rentables para servirlos sin perder,

- Diferenciales en donde se pueden distinguir y responder de una manera diferente
y Susceptibles para alguna accion individual para cada segmento.

Seguin Kotler, P y Armstrong, G, (2012) los mercados estan dirigidos a tipos de
compradores y cada comprador es en potencia un mercado separado porque sus
necesidades y deseos.

Los compradores difieren en uno o méas aspectos: deseos, poder de compra,
ubicaciones geogréficas, actitudes y précticas de compra las que pueden utilizarse para
segmentar un mercado.

Para seleccionar un segmento de mercado meta se debe revelar las
oportunidades del segmento de mercado a las que enfrenta la empresa. Esta debe
evaluar a cuantos y cuales puede servir. Luego se debe hacer una exposicion de las
herramientas para la evaluacién y seleccion de segmento.

Para evaluar los segmentos de mercado se deben considerar 3 factores:

- El tamafio y crecimiento del segmento: considerando no solo ventas sino también
utilidades.

- El atractivo estructural del segmento: en donde hay 5 grupos de riesgos como, riesgo
de rivalidad intensa en el segmento, riesgo de nuevos participantes, riesgo de productos
sustitutos, riesgo de que se incremente el poder de negociacion del comprador y riesgo

de poder de negociacion de proveedores y recursos de la empresa.

Posicionamiento central
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Una compariia debe estar inspirada en una idea o beneficio central, el plan debe
establecer la propuesta de valor total de la empresa. En el plan de accién el gerente
estableces acciones concretas en el tiempo calendario.

El control, tiene lugar al actuar en el plan, el que debe incluir mecanismos para vigilar

y evaluar que se estén cumpliendo las metas de dicho plan.

Ventajas competitivas

Para el diagndstico de la situacion existen 2 herramientas conocidas el DAFO vy las
ventajas o posicion competitivas.

La primera herramienta ve las oportunidades y amenazas existentes en factores externos
y fortalezas y debilidades como factores internos.

La segunda herramienta ve el atractivo del mercado y la posicion competitiva respecto
a nuestro principal competidor.

Es importante diagnosticar la situacion presente ya que deja evidencia las posiciones
interesantes y no interesantes 0 porque su posicién competitiva es muy buena o no, lo
que permite tomar decisiones como abandonar actividades mal direccionadas o no
asignar recursos a alguna actividad y hasta ver la posibilidad de salida del sector. Es
decir, el diagnostico presente se torna un instrumento Util para una decision futura.
(Sainz de Vicuia).

La ventaja competitiva

Se enfoca en las actividades de mercadotecnia: disefio, produccion, logistica y soporte,
dichas actividades contribuyen al costo relativo de las empresas y crea una base para la
diferenciacion. Un concepto clave es, disgregar la cadena de valor para comprender los

costos y las fuentes de diferenciacion.
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2.1.3 La Gestion del Marketing en la Empresa.
Consiste en concebir, planificar, ejecutar y controlar la elaboracién, tarificacion
(precio), promocién y distribucion de una idea, bien o servicio, con el objeto de llevar
a cabo intercambios mutuamente satisfactorios, tanto para la organizacion como para
los individuos.
Al tener en cuenta el rol activo que adopta la empresa en la relacion de intercambio,
vemos que el marketing adopta una nueva filosofia en la gestion de la misma, por la
cual, para que la empresa alcance sus objetivos tiene que orientar sus esfuerzos hacia la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores. Esta orientacion esta ligada al
principio de soberania del consumidor que caracteriza a una economia de mercado, y
supone que lo que se produce, como se produce y cémo se distribuye, esta determinado
por las preferencias de los consumidores, expresadas en sus decisiones individuales en
el mercado libre.
La traduccion operativa de esta filosofia se refleja en la gestion del marketing en un
doble enfoque que estd formado por el marketing estratégico, en el que la gestion se
concibe como un sistema de analisis cuya mision es el estudio de las necesidades y la
evolucion de estas. Este enfoque se orienta en el mediano — largo plazo.
El otro enfoque es el marketing operativo que concibe la gestion como un sistema de
accion cuya mision es la conquista de los mercados existentes, a través de acciones
concretas de producto, precio, promocion y distribucion.
Marketing estratégico:
Se fundamenta en el analisis continuo de las necesidades de los consumidores en el
mercado, como paso previo para orientar la gestion de le empresa hacia la satisfaccion
de las mismas.

El enfoque estratégico implica:
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En primer lugar, un estudio sobre cuél es la situacion actual de la empresa, sobre como
evolucionan los mercados en que este opera.

En segundo lugar, lo que hace es identificar los productos, mercados y segmentos que
puedan suponer para la empresa oportunidades atractivas.

En tercer lugar, evaluamos el grado de atractivo del producto, mercado / segmento:

En términos absolutos, cual es el tamafio y evolucién de la demanda potencial en estos
segmentos o productos — mercados considerados.

En términos relativos, tenemos que valorar cual es la competitividad de la empresa
(capacidad de la empresa para competir con otras en ese segmento o producto, mercado)
Cuéles son los recursos y capacidades con que cuenta la empresa para ese segmento /
producto, mercado.

En cuarto lugar, definicidn de objetivos, una vez sabido lo anterior.

En quinto lugar, para conseguir los objetivos, elaboraré unas estrategias.

En sexto lugar: todo ello dentro de un marco donde se vele para mantener una estructura
equilibrada de la cartera de productos de la empresa.

Marketing operativo:

Se corresponde con un enfoque activo del marketing y su vision es la conquista de los
mercados existentes. Se plantea en el corto / medio plazo y su objetivo es conseguir una
cifra de ventas que sera consecuencia de la estrategia adoptada. Los medios que se usan
son eminentemente tacticos y se concentran en acciones relativas a producto, precio,
promocion y distribucion que integran el marketing mix.

Ambos enfoques deben estar perfectamente coordinados ya que de nada nos va a servir
un buen plan estratégico si este no se traduce en resultados, en una cifra de ventas y por

otra parte el marketing operativo debe de estar fundamentado en una reflexion
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estratégica ya que es dificil que un producto pueda generar demanda, si este no responde
a una necesidad.

(El Ergonomista.com. Consulta: 18 de Enero del 2017.
http://www.elergonomista.com/marketing/mk18.html)

La empresa disefia y lleva a la practica la mezcla de marketing que mejor alcance los
objetivos en sus mercados meta.

(Kotler, P. y Armstrong, G. (2012),- Fundamentos de Marketing-Sexta Edicion, p. 64)
Existe una relacion entre las 4 funciones de direccion de marketing- andlisis,
planeamiento, implementacion y control. La empresa crea planes generales y luego los
traduce en planes de marketing y de otro tipo para cada division, producto y marca.
Mediante la implementacién, la empresa convierte los planes en acciones. El control

consiste en medir y evaluar los resultados.

2.1.4 Importaciones
La importacion consiste, en la accion comercial que comprende la introduccion de
productos de otros paises a un pais especifico con el propdsito de comercializarlos, es
decir un pais, adquiere bienes y/o servicios a otro pais.
Por lo tanto, el traslado es formal y legalmente, de acuerdo a las condiciones reguladas
para dicha actividad comercial.
Funciones actuales del importador:
- Registrar solicitud de cotizacion del cliente a Suministros de Laboratorio S.A.
- Verificar envio de cotizacion solicitada a cliente
- Confirmar la aceptacion de la cotizacion
- Se registra el pedido en forma de conformidad en nuestro Sistema de Gestion

- Se elabora la Orden de Compra
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- Envio de Orden de Compra al Proveedor

- Seguimiento de conformidad de la orden del proveedor

- Comunica el procesamiento de la orden al cliente

- El proveedor inicia con el proceso de exportacion

- Realiza el seguimiento del embarque y la llegada del producto

- Verifica detalles del embarque por Aduanas

- Envia informacién solicitada a Aduanas

- Recibe detalles del proceso de numeracion del embarque

- Seguimiento de notificacion de la liquidacion por Aduanas

- Cancelacion de la liquidacion por Contabilidad

- Envia informacién sobre la cancelacion de la DAM a Aduanas

- Aduanas confirma la cancelacion

Canal verde

- Se realiza el retiro de los productos hacia Suministros de Laboratorio S.A.

- Realizamos el aforo correspondiente a los productos

- Ingreso del desaduanaje a nuestro Sistema de Gestion

- Elaboracion de la Guia y Factura correspondiente para la entrega del producto
- El producto es liberado para su comercializacion

Segun Gonzélez I. (2011) la gestion del comercio exterior en una vision préctica de los
aspectos basicos del comercio exterior, que debe conocer una empresa que comercializa
sus productos en los mercados internacionales son:

1. Comercio Nacional, Exterior e Internacional

El comercio nacional o interno es el que se desarrolla dentro del territorio aduanero de
un pais determinado, entendiéndose por territorio aduanero el espacio geografico dentro

del cual las mercancias puedan circular libremente, sin estar sometidas a controles
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administrativos y/o aduaneros. Teniendo en cuenta 2 excepciones que indican que un
pais puede tener mas de un territorio aduanero y varios paises pueden formar un solo
territorio aduanero. Por ejemplo, en Esparia existen dos territorios aduaneros:

- El territorio aduanero espafiol: Peninsula, Baleares y Canarias

- Areas exentas que forman otro territorio aduanero: Ceuta y Melilla

El comercio internacional es el que tiene lugar entre todos los paises, es decir, el
conjunto de los intercambios comerciales que se realizan en el mundo; y, el comercio
exterior es una parte del comercio internacional, el comercio que se desarrolla entre un
pais determinado Yy el resto de los paises del mundo.

La integracion econdmica: La union europea, es una economia mundial cada vez més
internacionalizada, han ido avanzando los procesos de integracion regional, es decir, la
formacion de bloques de paises geograficamente préximos, que eliminan entre si las
trabas al comercio, al tiempo que mantienen las restricciones asociadas a las politicas
comerciales internacionales frente al resto del mundo.

Las operaciones empresariales que se pueden realizar en los mercados internacionales
son numerosas, variadas y similares a las del mercado nacional; si bien, el &mbito de
actuacion aumenta la complejidad de las primeras. Asi, por ejemplo, las importaciones
son operaciones de compra realizadas con terceros paises. Estas operaciones se
clasifican en:

- Operaciones empresariales internacionales sin gestion extranjera, tales como la
importacion, exportacion, inversiones de cartera, licencias, contratacion, proyecto de
iniciacion, contratos de management.

- Operaciones empresariales internacionales con gestion extranjera, tales como la

inversion directa, servicios internacionales, Joint VVentures.
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Para lo cual es importante precisar que la importacion consiste en introducir mercancias
en el territorio aduanero de un pais o un grupo de paises que son miembros, por ejemplo,
de una union aduanera. La inversion de cartera consiste en adquirir titulos emitidos por
una empresa o un estado extranjero. Si se mantienen pasivamente, solo con la intencion
de obtener una rentabilidad no se plantean problemas de gestién. Las licencias consisten
en la cesion de derechos sobre patentes, procesos productivos 0 marcas a empresas
extranjeras. En las actividades de contratacidn se contrata a una empresa extranjera para
que realice un proyecto de construcciéon. Los proyectos de iniciacion son un caso
particular de las actividades de contratacion y se refieren a proyectos de tipo industrial.
Los contratos de management consisten en contratar a una empresa extranjera para que
dirija una operacion determinada. En los tres ultimos casos existe gestion extranjera
solo durante un periodo de tiempo determinado, por eso se consideran operaciones sin
gestion extranjera.

La inversion directa se distingue de la inversion de cartera en que los titulos no se
mantienen pasivamente, sino que el inversor ejerce un control sobre la gestion de la
empresa. En el caso de los servicios internacionales, las empresas propietarias llevan
generalmente el control de la gestion en el pais extranjero. Las Joint Ventures son
acuerdos entre empresas de distinto pais para realizar conjuntamente una actividad

econdémica mediante algun tipo de sociedad o contrato.

2.1.5 Estrategias
Son acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados
con el Marketing.

(Kotler, P. Direccion de Mercadotecnia, octava edicion, 2008, Capitulo 12, p. 29).
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Treacy y Wiersema distinguieron 3 estrategias que llevan a una diferenciacion exitosa
y liderazgo en el mercado y son:

Excelencia Operacional: Consiste en proporcionar a los clientes bienes o servicios
confiables a precios competitivos y de fécil disponibilidad. Ejemplos, Dell Computer,
Wal-Mart, American Airlines, Federal Express.

- Cercania con el cliente: Requiere conocer de cerca a los clientes para responder
a sus necesidades especificas y especiales. Ejemplos: Home Depot, Staples, Ciba-
Geigy, Kraft

- Liderazgo de producto: Busca ofrecer al cliente bienes y servicios innovadores
utiles y que superen a los productos de los competidores. Ejemplos: Nike, Apple, Sony.
La importancia, radica en que una empresa podra ganar al administrar mejor sus
operaciones, conocer a los clientes o al fabricar mejores productos en forma consistente.
- Obijetivos: El propdésito de planeacion estratégica es contribuir a que una
compafiia seleccione y organice sus negocios de manera que se mantenga sana a pesar
de posibles sucesos inesperados, poco favorables, en cualesquiera de sus negocios
especificos o lineas de productos

Clasificacion:

- Diferenciacion y posicionamiento de la oferta de mercado

- Desarrollo, prueba y lanzamiento de nuevos productos o servicios
Administracion del ciclo de vida y de las estrategias del producto.

Disefio de estrategias de Marketing para los lideres de mercado, sus adeptos, sus nichos
y aquellos que plantean retos contra el mercado.

Disefo de estrategias para el mercado global

Proceso:

Analisis
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De las oportunidades del mercado

Investigacion y seleccion de los mercados meta

Planeacion

Administracion de lineas de producto, marcas y empaques

Disefio de las estrategias y programas para fijar precios

Seleccion y administracion de los canales de mercado

Disefio de las estrategias de comunicacién y de la mezcla de promocién
Como disefiar programas eficaces de publicidad

Disefio de programas de mercadotecnia directa, promocion de ventas y relaciones
publicas

Administracion de la fuerza de ventas

Implementacion

Organizacién e instrumentacion de programas de Marketing

Control

Como evaluar y controlar el desempefio de la mercadotecnia

El grado de compromiso con el cliente debe ser de la empresa total

El conocimiento del consumo del cliente debe ser profesional

La solucién debe ser integra y honesta.

No debe darse una solucién momentanea sino dinamica.

2.1.6 Negocios Internacionales
La competencia en un mundo global es actual y es indispensable entender las
diferencias entre paises y los cambios en los diferentes sistemas politicos, econémicos,

legales, tecnoldgicos y comerciales es imprescindible”.
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(Hill, C, Negocios Internacionales-Competencia en el Mercado Global, octava edicion,
traducida el 2011, Capitulo 2, pag. 40).

Los paises hacen la diferencia por la tecnologia, la que tienen o la que proveen a nivel
mundial como las TIC.

El considerar a la Etica en los negocios como un estudio especializado, es clave porque
en el mundo global se cancelan a las empresas o paises que la vulneran. En el Perd, se

firma recientemente contratos de anticorrupcion en los negocios internacionales.

I11. Método

3.1 Tipo de Investigacién
El tipo de investigacion que se haempleado, es la investigacion aplicada ya que es de naturaleza
practica o empirica, lo cual se aplicé a Suministros de Laboratorio S.A.
La investigacion desarrollada es de nivel descriptivo - explicativo, en razon de que se ha
descrito el plan de marketing.
Tambien es de tipo transversal porque captura datos de la poblacion en un solo acto.
La investigacion ha de aplicar los siguientes métodos segun (Hernandez, 2014):
Deductivo. — En razdén de que se obtuvo correlaciones de las encuestas
Inductivo. — Referido a la inferencia de la informacion de la muestra en la poblacion, por lo

cual se determind las conclusiones que la investigacion ha producido.



3.2 Poblacién y Muestra

Poblacion de la Investigacion

La poblacién estuvo conformada por:

12 Jefes incluyendo mando medio

15 Operadores y

25 clientes

Muestra de la Investigacion

La Muestra de la Investigacion fue igual a la poblacién

Tabla

La Muestra de la Investigacion fue Igual a la Poblacién

Componentes
Ejecutivos
Operadores
Clientes

Total

Fuente: Elaboracion propia

Poblacion

10

13

30

53

%

23

29

48

100

Muestra

10

13

30

53

%

23

29

48

100
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Se ha considerado toda la poblacion como muestra debido a que el segmento comercial en

estudio es muy especializado y la informacion es la maxima que se puede obtener.

3.3 Operacionalizacion de las variables.

V1: Variable Indepen

El plan de marketing

diente

V2: Variable Dependiente



La gestion de importaciones

Tabla
Variables
Fuente propia

Variable

V1. El plan de
marketing

V2. La gestion de

importaciones

Definicion conceptual

Es una herramienta
bésica de gestion que
deben  utilizar las
organizaciones, esta
orientada al mercado en
el que quiere ser

competitiva.

Proceso de administrar
la accion comercial que
implica la compra de
bienes o servicios de
otros paises tomando en
consideracion la
normativa

correspondiente del pais

comprador

Dimensién

Estratégica

Gestion
Comercial

Segmentos
Mercado

de

Indicadores

. Planificacion

. Proveedores

Ventajas
competitivas

Controles
comerciales

. Informacién

Atencién
segmentos  de
mercado

. Satisfaccion

42
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3.4 Instrumentos

Encuestas. - Se aplico a los ejecutivos, operadores y clientes, con el fin de obtener informacion
sobre la investigacion
Andlisis documental. - Se utiliz6 para analizar la teoria, informacién bibliogréafica y otros
aspectos relacionados con la investigacion. (Bernal, 2016)

Los instrumentos que se utilizaron en la investigacion fueron los siguientes:
Cuestionario encuesta. - Este instrumento se aplicé para llevar a cabo la encuesta.
Guia de analisis documental. - Este instrumento fue de utilidad para anotar la informacion de

la teoria, libros, revistas, Internet y otras fuentes.

3.5 Procedimiento
Se realizo el procedimiento siguiente:
- Ordenamiento y clasificacion de la informacion
- Registro manual
- Proceso computarizado con Excel
- Proceso computarizado con SPSS
- Elaboracién de tablas y figuras respecto de las muestras
Se recopil6 informacion de las variables que intervienen en el
Marketing con la informacion detallada de los clientes, de la aplicacion o uso del producto en

estudio obteniendo informacion de la satisfaccion de los mismos.

3.6 Analisis de datos
Se aplicaron las siguientes técnicas:
Analisis documental

Indagacion



Tabulacion de cuadros con cantidades y porcentajes

Comprension de graficos

Procesamiento Estadistico
Alfa Cronbach - Ejecutivos

Mediante la varianza de los items
K Vi
o3
K-—1 V,

Donde:

oo= Alfa de cronbach
K= Numero de items
Vi= Varianza de cada item

Vt= Varianza del total

Tabla

Alfa Cronbach Ejecutivos
K 24
2Vi 21.81
Vt 208.06
(o] 0.93

Fuente propia
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Valor obtenido del Alfa de Cronbach de Ejecutivos es de 0.93 que significa que

existe un grado de confiabilidad muy bueno.

Alfa Cronbach - Operadores

Mediante la varianza de los items
K XV
o= 3]
K—1 V,

Donde:
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oo= Alfa de cronbach

K= Numero de items

Vi= Varianza de cada item

Vt= Varianza del total

Tabla 4
Alfa Cronbach Operadores

K 24

2Vi 10.79

Vvt 65.36

(o) 0.87

Fuente propia

Valor obtenido del Alfa de Cronbach de Operadores es de 0.87 que significa

que existe un grado de confiabilidad muy bueno.

Alfa Cronbach - Clientes

Mediante la varianza de los items

]

K A
K—1 A

Donde:

oo= Alfa de cronbach
K= Nimero de items
Vi= Varianza de cada item

Vt= Varianza del total

Tabla 5
Alfa Cronbach Clientes
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K 24
SVi 9.55
Vt 61.33
[o9) 0.88

Fuente propia

Valor obtenido del Alfa de Cronbach de Clientes es de 0.87 que significa que

existe un grado de confiabilidad muy bueno.

IV. Resultados

4.1 Contrastacion de Hipdtesis
Hipotesis principal
Ho:
Un plan de marketing no aplica estrategias comerciales que dinamizan la gestion de las
importaciones con las empresas proveedoras, orientado a las necesidades a de los clientes.
Ha:
Un plan de marketing aplica estrategias comerciales que dinamizan la gestion de las

importaciones con las empresas proveedoras, orientado a las necesidades a de los clientes.
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Prueba de hipotesis para la proporcion
Planteando la proporcién del plan de Marketing tenemos lo siguiente:

n: Proporcion del plan de marketing que
aplica estrategias comerciales que
dinamiza la gestion de las importaciones

con las empresas proveedoras
n=60% n =30

a =0.05

Hipdtesis
H,:7<0.60
H, : 7>0.60

1.645

i) Valor critico
Z (0.05)=1.645

ii) Estadistica de prueba

P=7  _os5818
n(l—r)

Voon

iii)  Conclusion:
Con un 5% de error podemos decir que el plan de marketing aplica estrategias comerciales que

dinamizan la gestion de las importaciones con las empresas proveedoras, orientado a las

necesidades a de los clientes.

Aplicacién de Coeficiente de Spearman
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Ho:
Un plan de marketing no aplica estrategias comerciales que dinamizan la gestion de las

importaciones con las empresas proveedoras, orientado a las necesidades a de los clientes.

Hai:
Un plan de marketing aplica estrategias comerciales que dinamizan la gestion de las

importaciones con las empresas proveedoras, orientado a las necesidades a de los clientes.

Coeficiente de Correlacion de Spearman
Este coeficiente es una medida de asociacion lineal que utiliza los rangos, nimeros de orden,
de cada grupo de sujetos y compara dichos rangos. Existen dos métodos para calcular el

coeficiente de correlacion de los rangos: uno, sefialado por Spearman.

Formula

6> d;
vyl =
nin —lj

. 6XYd]
Otra variante de la formula expresada es: ° L n’—n
Tabla 6
Correlaciones Spearman
Plan de Gestion de
Marketing importacion
es
Rho de Spearman mark Coeficiente de correlacion 1,000 ,347
Sig. (bilateral) . ,060
N 30 30
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impor Coeficiente de correlacion ,347 1,000
Sig. (bilateral) ,060
N 30 30

Fuente propia

Interpretacion

Existe una correlacion débil entre el plan de marketing por la falta de su formulacién que
deviene en la aplicacion de estrategias comerciales y las acciones que dinamizaran y fortalecera
la gestidn de las importaciones con las empresas proveedoras, orientado a las necesidades a de
los clientes.

Gréfico de Dispersion

20,004 o o o
o (=] o o o
18,00 o
(o] ]
=
s 15,00 o o] o (o]
E
(=] [}

14,00 o}

12,00 Le]

T T T T T T T
14,00 15,00 18,00 17,00 18,00 19,00 20,00

impor

Figura 2 Dispersion Marketing Importacion
Fuente propia

Hipotesis secundarias

Ho:
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Un plan de accion impide una prevision y seguimiento del consumo de los productos, que han

de garantizar la atencion a los segmentos de mercado.

Hl:

Un plan de accidn permite una prevision y seguimiento del consumo de los productos, que han

de garantizar la atencion a los segmentos de mercado.

Coeficiente de Correlacion de Spearman

Tabla 7
Coeficiente de Correlacion de Spearman
Correlaciones
segment consum
0 0
Rho de Spearman segment Coeficiente de correlacion 1,000 746"
o] Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
consumo Coeficiente de correlacion 746" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

Nota: **. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion
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Existe una correlacion fuerte que indica que el plan de accion permite una prevision y
seguimiento del consumo de los productos, que ciertamente han de garantizar la atencién a los

segmentos de mercado.

0
18,00 o o o ¢
o o o
8 15007 [s} [s} (o} o
=
o
E
f=1]
b o o o o o
14,00 fo] o
12,00 o
T T T T T
12,00 14,00 16,00 18,00 20,00
consumo

Figura 3 Correlacion Segmento Consumo
Fuente propia
Ho:
La propuesta de controles comerciales no permite medir la eficacia del plan de marketing, en

funcion a cada segmento de mercado.

Hi:
La propuesta de controles comerciales permite medir la eficacia del plan de marketing, en

funcidn a cada segmento de mercado

Coeficiente de Correlacion de Spearman.

Tabla 8
Correlacion Spearman Segmento Control

Correlaciones



Rho de Spearman segmento

control

Coeficiente
correlacion
Sig. (bilateral)
N

Coeficiente
correlacion
Sig. (bilateral)
N

de

de

Nota; **. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion

Segmento
de
mercado.
1,000

30

,570"

,001
30

Control

comercial.

,570™
,001

30
1,000

30
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Existe una correlacion moderada y fuerte entre la propuesta de controles comerciales que

permite medir la eficacia del plan de marketing, en funcion a cada segmento de mercado.
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2 1600 o o o
c
1]
E
o
a ) o o
14,00 o o]
12,00 o
13{00 14{00 15{00 16I,DD 1?,'00 18!00 19{00
control
Figura 4 Correlacion Segmento Control
Fuente propia
4.2 Andlisis e Interpretacion
- 4.2.1 Percepcién del plan de marketing.
4.2.1.1 Opinion de ejecutivos
Tabla
Percepcidn del Plan de Marketing. Opinién de Ejecutivos
Ejecutivos
A.- El Plan de Marketing Totalmente | De N. en | En Totalmente
de acuerdo | acuerdo | D./N.en | desacuerdo | en
A desacuerdo
1.- ;{Cree Ud. en su calidad de ejecutivo | 9 1 0 0 0
que un plan de marketing es importante
como herramienta de gestion?
2.- ¢Cree Ud. el plan de marketing, | 5 5 0 0 0
potenciard la gestion de la empresa
Suministros de Laboratorio SA?
3.- ¢(Cree Ud. que existe la necesidad de | 4 6 0 0 0
formular un plan de marketing para la
empresa  Suministros de Laboratorio
SA?

Total

10

10

10

53




TOTAL

Fuente propia

4.- (Considera Ud. que el plan de | 6 3
marketing hara competitiva a la empresa
Suministros de Laboratorio SA?
24 15
Se tiene 4 items analizados
El rango potencial es de 4 a 20
l | L1
1 1 1
4 12 18.3 20

Muy desfavorable

Anélisis

Muy favorable

Se tiene la respuesta de los ejecutivos con relacion al plan de marketing

4.2.1.2 Opinion de los operadores

Tabla

Percepcidn del Plan de Marketing. Opinion de los Operadores

Operadores

A.- El Plan de Marketing

1.- (Cree Ud. en su calidad de
operador que un plan de marketing
es importante como herramienta de
gestion?

2.- ¢(Cree Ud. que el plan de
marketing, potenciara la gestion de
Suministros  de

la  empresa

Laboratorio SA?

Totalmente
de acuerdo

11

De
acuerdo

N. en
D./N.en
A
0
0

0
0
En
desacuerdo
0
0

10

40

Totalmente
en
desacuerdo

0

54

10

Total

13

13




3.- ¢Cree Ud. que existe la |6 6
necesidad, de que la empresa
formule su plan de marketing
correspondiente?

4.- ;Considera Ud. que el plan de | 5 7
marketing hard competitiva a la
empresa Suministros de Laboratorio
SA?

TOTAL 29 21

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

1
4 12 18 20

Muy desfavorable Muy favorable
Analisis

Se tiene la respuesta de los operadores con relacion al plan de marketing.

4.2.1.3 Opinioén de los clientes

Tabla
Percepcidn del Plan de Marketing. Opinién de Clientes
Clientes

A.- El Plan de Marketing Totalmente De

1.- ¢(Cree Ud. en su calidad de | 20 9
cliente que un plan de marketing es
importante como herramienta de

gestion?

de acuerdo acuerdo

N. en
D./N.
en A

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

55

13

13

52

11

Total

30




2.- ¢Cree Ud. que un plan de | 18 10 2 0
marketing implementado,
potenciara la gestion de la empresa
Suministros de Laboratorio SA?

3.- ¢(Cree Ud. como cliente que la | 7 18 3 2
formulacién de un plan de marketing
es una exigencia para la empresa
Suministros de Laboratorio SA?

4.- ;Considera Ud. que la| 17 12 1 0
formulacion de un plan de marketing
hard més competitiva a la empresa
Suministros de Laboratorio SA?

TOTAL 62 49 7 2

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

1 1 1 1
4 12 17.7 20
Muy desfavorable Muy favorable
Anélisis

Se tiene la respuesta de los clientes con relacion al plan de marketing.

Tabla
El Plan de Marketing

El Plan de Marketing

Respuestas Ejecutivos Operadores
Cantidad | % Cantidad | %
Muy de acuerdo 24 60.0% | 29 56%

De acuerdo 15 37.5% | 21 40%

Clientes

Cantidad

62

49

%

51.7%

40.8%

56

30

30

30

120

12
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Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 1 2.5% 1 2% 7 5.8%
En desacuerdo 0 0.0% 1 2% 2 1.7%
Muy en desacuerdo 0 0.0% 0 0% 0 0.0%
Total 40 100% | 52 100% | 120 100%

Fuente propia

A.- El Plan de Marketing

60,0% .
60,0% >6% 51,7%
50,0%
37,5%
40,0%
30,0%
20,0%
5%
0, 7
10,0% 4,0%0,0%
0,0%
Ejecutivos Operadores Clientes
B Muy de acuerdo 60,0% 56% 51,7%
W De acuerdo 37,5% 40% 40,8%
En desacuerdo 0,0% 2% 1,7%
B Muy en desacuerdo 0,0% 0% 0,0%

Figura 5 El Plan de Marketing

4.2.1.4 Interpretacion de resultados

El 97.5% de los ejecutivos opinan estar de acuerdo en que el plan de marketing es
importante como herramienta de gestion y que su formulacién ha de potenciar y hacer
competitiva la gestion de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

El 96% de los operadores asi mismo, opina estar de acuerdo con la necesidad de contar
con un plan de marketing y que éste instrumento ha de contribuir a lograr la
competitividad de la gestion.

El 92.5% de los clientes percibe al plan de marketing como, el instrumento de gestion

necesario e importante que beneficiara la gestion de Suministros de Laboratorio S.A.
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El 2.5 de los ejecutivos, el 2% de los operadores y el 7% de los clientes opinan estar
relativamente ni de acuerdo ni en desacuerdo, respecto a la exigencia de un plan de
marketing y la contribucion de su formulacion en

La empresa Suministros de Laboratorio S.A.

El mismo que se puede verificar en la Figura 5 El Plan de Marketing.

4.2.1.5 Marco de comprobacion

Se tiene que los resultados relacionados con el plan de marketing para la empresa
Suministros de Laboratorio S.A en concordancia con los items 4.2.1.1,4.2.1.2y 4.2.1.3
indican, que existe una aceptacion conjunta de los ejecutivos, los operadores y los
clientes respecto de la formulacién y posterior aplicacion de dicho plan, que favorecera
el futuro de la gestion, asi como la orientacion a lograr las mejoras que demanda el
mercado internacional conducentes a su fortalecimiento y competitividad.

Haciendo uso de la escala de Likert se obtiene de 4 items sefialados en un rango
potencial de 4 — 20, un promedio de 18 resultado muy favorable, que nos permite indicar
que la relacion que guarda el plan de marketing, en su formulacion, importancia,
necesidad de su implementacién, su contribucién y la competitividad a lograr, se
constituyen en elementos pertinentes al contexto en el que se desenvuelve la gestion

delas importaciones de la empresa.

- 4.2.2 Percepcién de la gestion de importaciones en Suministros de

Laboratorio S.A.

4.2.2.1 Opinion de los ejecutivos



Tabla

Gestion Importaciones. Opinidn de Ejecutivos

Ejecutivos
B.- Gestion de Importaciones en

Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢(Cree Ud. que actualmente es
favorable la gestion de
importaciones?

2.- ¢Cree Ud. que los proveedores
de Suministros de Laboratorio S.A.
son lideres en los productos que
fabrican y/ o comercializan?

3.- ¢Considera Ud. que como
ejecutivo es necesaria la
especializacion en la gestion de
importaciones?

4.- Cree que la gestion de
importaciones debe ser potenciado
por todos los integrantes de las
diferentes areas de la organizacion?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

Totalmente

de acuerdo

1 }
4 12 15
Muy desfavorable

Andlisis

T
20

Muy favorable

De

acuerdo

19

N. en

D./N.

en A

En

desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

1

59

13

Total

10

10

10

10

40
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Se tiene la respuesta de los ejecutivos con relacion a la gestion de importaciones en Suministros

de Laboratorio S.A.

4.2.2.2 Opinion de los operadores

Tabla

Gestion de Importaciones Opinién de los Operadores

Operadores

B.- Gestion de Importaciones en
Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢(Cree Ud. que actualmente la
Gestion de Importaciones se aplica
favorablemente?

2.- ¢Cree Ud. que los proveedores
SL mantienen un liderazgo de los
productos que fabrican y/ o0
comercializan?

3.- ¢Considera Ud. que como
operador es necesaria la
especializacion en la gestion de
importaciones?

4.- Cree que la gestion de
importaciones debe ser potenciado
por todos los integrantes de las

diferentes areas de la organizacion?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

Totalmente de
acuerdo

1

19

De acuerdo

27

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

0

Totalmente
en
desacuerdo
0

14

Total

13

13

13

13

52




1
4 12 16.92

Muy desfavorable

Anélisis

L]
20

Muy favorable
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Se tiene la respuesta de los operadores con relacion a la gestion de importaciones en

Suministros de Laboratorio S.A.

4.2.2.3 Opinion de los clientes

Tabla

Gestion de Importaciones. Opinidn de los Clientes

Clientes

B.- Gestidn de Importaciones en
Suministros de Laboratorio S.A.
1.- ¢ Cree Ud. actualmente que el
servicio que recibe es favorable
con respecto a la Gestion de
Importaciones?

2.- ¢Cree Ud. que nosotros
proveemos productos fabricados
y comercializados lideres?

3.- ¢, Considera Ud. como cliente
que la gestién de importaciones
debe ser atendida por
especialistas?

4.- Cree que la gestibn de
importaciones debe ser
fortalecida por todos los
integrantes de Suministros de
Laboratorio S.A.?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

Totalmente
de acuerdo

10

15

41

De
acuerdo

20

21

13

20

74

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

0

Totalmente
en
desacuerdo
0

15

Total

30

30

30

30

120




T L] L]
4 12 17.2
Muy desfavorable

Andlisis

20
Muy favorable

62

Se tiene la respuesta de los clientes con relacion a la gestion de importaciones en Suministros

de Laboratorio S.A.

Tabla

Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.

Respuestas

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni en Acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Total

Fuente propia

Ejecutivos
Cantidad

9

19

40

B.- Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.

%

22.5%

47.5%

20.0%

2.5%

7.5%

100%

Operadores
Cantidad

19

27

52

%

37%

52%

10%

2%

0%

100%

Clientes
Cantidad

41

74

120

%

34.2%

61.7%

4.2%

0.0%

0.0%

100%

16
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B.- Gestion de Importaciones en Suministros de
Laboratorio S.A.

70,0% 61,7%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0% 22,5% W50 0%

20,0%
10,0% |' 50%,0%
’ 7 7 o
0,0%
Ejecutivos Operadores Clientes
B Muy de acuerdo 22,5% 37% 34,2%
M De acuerdo 47,5% 52% 61,7%
Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 20,0% 10% 4,2%
En desacuerdo 2,5% 2% 0,0%
B Muy en desacuerdo 7,5% 0% 0,0%

Figura 6 Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.

4.2.2.4 Interpretacion de resultados

El 70% de los ejecutivos opina estar de acuerdo en que, la gestion de las importaciones
es favorable al contar con proveedores lideres en los productos que fabrican y/ o comercializan,
por lo que se hace necesario que los ejecutivos sigan una especializacién en gestion de
importaciones. ElI 89% de los operadores opina estar de acuerdo, en que los proveedores si
mantienen un liderazgo de los productos que fabrican y/ o comercializan, que la gestion de
importaciones en Suministros de Laboratorio SA debe ser potenciada por todos sus integrantes.
Casi el 96% de los clientes opina estar de acuerdo, en que la gestion de importaciones en
Suministraos de Laboratorio S.A es favorable, asi mismo, opina que el servicio que recibe de
dicha gestion es el adecuado y que son lideres en los productos que proveen.
El 92.5% de los clientes percibe al plan de marketing como, el instrumento de gestion necesario

e importante que beneficiara la gestion de Suministros de Laboratorio S.A.
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El 20% de los ejecutivos, opina estar ni en acuerdo ni en desacuerdo con la gestion de
importaciones en Suministros de Laboratorio S.A. en tanto que el 10% opina estar en
desacuerdo con dicha gestion. Por lo que se debe tomar la atencion correspondiente al personal
para su contribucién en la gestion de importaciones. El 10% de los operadores y el 4% de los
clientes opinan estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, respecto a la gestion de las importaciones.
Ello se puede verificar en la Figura 6 Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio

S.A.

4.2.2.5 Marco de comprobacion

Se tiene que los resultados relacionados con la gestién de las importaciones en la
empresa Suministros de Laboratorio S.A. en concordancia con los items 4.2.2.1, 4222y
4.2.2.3 indican, que existe una aceptacién contributiva de los ejecutivos, los operadores y los
clientes respecto de la gestion de las importaciones, al tener proveedores que tienen imagen y
presencia de lider en la fabricacion y/o comercializacién de sus productos.

Haciendo uso de la escala de Likert se obtiene de 4 items sefialados en un rango
potencial de 4 — 20, un promedio de 16.37 resultado favorable, que nos permite indicar que la
relacion que guarda la gestion de las importaciones con los proveedores, asi como con los
clientes, tiene como base fundamental brindar un servicio en el &mbito de la importacion con
un personal especializado en dicha materia y que posibilite la competitividad de la empresa

Suministros de Laboratorio S.A

- 4.2.3 Percepcion de segmentos de mercado de Suministros de
Laboratorio S.A.

4.2.3.1 Opinion de los ejecutivos

Tabla 17
Percepcidn de Segmentos de Mercado. Opinion de Ejecutivos



Ejecutivos

C.- Segmentos de Mercado de
Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢Diria Ud. que la informacion
que se dispone de los segmentos de
mercado esta actualmente
organizada?

2.- ¢Diria Ud. que la planificacién
para los segmentos de mercado
contribuird a una mejor atencién del
cliente?

3.- ¢Diria Ud. que contar con un
software de informacion para los
segmentos de mercado, facilitara la
identificacion de los productos
consumidos?

4.- ;Diria Ud. que el software de
informacién para los segmentos de
mercado, ha de requerir personal del
area de gestion de las importaciones

calificado y actualizado?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

Totalmente
de acuerdo

13

I 1 I
4 12 152

Muy desfavorable

Analisis

1
20

Muy favorable

De
acuerdo

13

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

65

Total

10

10

10

10

40
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Se tiene la respuesta de los ejecutivos con relacion al segmento de mercado de Suministros de

Laboratorio S.A.

4.2.3.2 Opinidn de los operadores

Tabla

Percepcion de Segmentos de Mercado. Opinidn de Operadores

Operadores

C.- Segmentos de Mercado de
Suministros de Laboratorio S.A.

1.- Diria Ud. que la informacidn que
dispone la empresa de los segmentos
de mercado estd actualmente
organizada?

2.- Diria Ud. que la planificacion por
los ejecutivos respecto a los
segmentos de mercado contribuira a
una mejor atencion del cliente?

3.- ¢Diria Ud. que contar con un
software de informacion para los
segmentos de mercado, facilitara la
identificacion de los productos
consumidos?

4.- ¢Diria Ud. que el software de
informacion para los segmentos de
mercado, ha de requerir personal del
area de gestion de las importaciones
calificado y actualizado?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

Totalmente
de acuerdo

16

| 1 1
4 12 16.54

|
20

Muy desfavorable Muy favorable

De
acuerdo

10

10

29

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

18

Total

13

13

13

13

52




Andlisis
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Se tiene la respuesta de los operadores con relacion al segmento de mercado de Suministros de

Laboratorio S.A.

4.2.3.3 Opinion de los clientes

Tabla
Percepcidn de Segmentos de Mercado. Opinién de Clientes
Clientes
C.- Segmentos de Mercado de | Totalmente | De N. en | En
Suministros de Laboratorio S.A. de acuerdo | acuerdo | D./N.en | desacuerdo
A
1.- ¢ Diria Ud. que la empresa cuenta | 3 19 8 0

con informacion de sus segmentos
de mercado organizada?

2.- ¢Diria Ud. que la planificacion | 10 19 1 0
de la empresa de sus segmentos de
mercado contribuird a una mejor
atencion del cliente?

3.- ¢Diria Ud. que contar con un | 5 19 5 1
software de informacion para los
segmentos de mercado, facilitara la
identificacion de los productos
consumidos?

4.- ¢Diria Ud. que el software de | 13 14 2 1
informacion para los segmentos de
mercado, ha de requerir personal del
area de gestion de las importaciones,
calificado y actualizado?

TOTAL 31 71 16 2

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

| ] ] ]
| | | |

4 12 16.37 20

Muy desfavorable Muy favorable

Andlisis

Totalmente
en
desacuerdo
0

19

Total

30

30

30

30

120
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Se tiene la respuesta de los clientes con relacién al segmento de mercado de Suministros de

Laboratorio S.A.
Tabla 20
Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.
C.- Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.
Respuestas Ejecutivos Operadores Clientes
Cantidad | % Cantidad | % Cantidad %
Muy de acuerdo 13 325% | 16 31% |31 25.8%
De acuerdo 13 325% |29 56% | 71 59.2%
Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 9 225% |5 10% | 16 13.3%
En desacuerdo 3 7.5% 2 4% 2 1.7%
Muy en desacuerdo 2 5.0% 0 0% 0 0.0%
Total 40 100% 52 100% | 120 100%

C.- Segmentos de Mercado de Suministros de
Laboratorio S.A.

59,2%
56%

60,0%

50,0%

40,0% 37 59 32,5%

30,0%
20,0%
10,0%
0,0%
Ejecutivos Operadores Clientes
B Muy de acuerdo 32,5% 31% 25,8%
M De acuerdo 32,5% 56% 59,2%
M Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 22,5% 10% 13,3%
En desacuerdo 7,5% 4% 1,7%
B Muy en desacuerdo 5,0% 0% 0,0%

Figura 7 Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.
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4.2.3.4 Interpretacion de resultados

El 65% de los ejecutivos opina estar de acuerdo sobre el segmento de mercado de
Suministros de Laboratorio S.A., respecto a que la informacién que dispone se encuentra
organizada y que la planificacion de los segmentos de mercado ha de constituirse en un aporte
que conducira a una mejor atencion del cliente. Asi también, indican en menor porcentaje que
contar con un software de informacion ha de facilitar la identificacién de los productos
consumidos por los segmentos de mercado, ademas que es necesario mejorar la performance
del personal del area de gestion de las importaciones actualizdndolo permanentemente, para
brindar una mejor atencién a los segmentos de mercado y por consiguiente capitalizar un
enfoque en los clientes.

El 87% de los operadores opina estar de acuerdo, en que debe de realizarse y
desarrollarse la planificacion con respecto a los segmentos de mercado para obtener una
atencion focalizada en el cliente, de otro lado es necesario contar con un software de
informacion, para brindar la actualizacion de los segmentos de mercado referente a los
productos consumidos; y al personal actualizarlo, de manera que su aporte a la gestion de
importaciones se refleje en informacion para la empresa respecto de la atencion de los
segmentos de mercado.

El 85% de los clientes opina estar de acuerdo que la planificacién de los segmentos de
mercado de la empresa Suministros de Laboratorio S.A., es prioritario, por lo tanto, se requiere
contar con un software de informacion que facilite la informacion de los segmentos de mercado
para conocer en tiempo real sobre los productos consumidos; y correspondiente a lo dicho al
personal del area de importaciones hay que capacitarlo y actualizarlo para mejorar en la
atencion de los segmentos de mercado.

El 22.5% de los ejecutivos, opina estar ni en acuerdo ni en desacuerdo con que el area de

gestion de las importaciones tiene un enfoque orientado a mejorar la atencion de los segmentos
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de mercado, asi como, de la informacion organizada de los segmentos. Y en un 12% opinan
estar relativamente en desacuerdo con los Segmentos de Mercado de Suministros de
Laboratorio S.A.

El 10% de los operadores, opina estar ni en acuerdo ni en desacuerdo en la practica de
un enfoque que se oriente a mejorar la gestion de las importaciones en la atencion de los
segmentos de mercado.

El 13.3% de los clientes, opina estar ni en acuerdo ni en desacuerdo respecto a que la
empresa Suministros de Laboratorio S.A. cuente con informacion organizada de sus segmentos
de mercado.

Ello se puede verificar en la Figura 7 Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio

S.A.

4.2.3.5 Marco de comprobacion

Se tiene que los resultados en funcién a los Segmentos de Mercado de Suministros de
Laboratorio S.A. en concordancia con los items 4.2.3.1, 4.2.3.2 y 4.2.3.3 indican, que existe
una correspondencia entre los ejecutivos, los operadores y los clientes respecto a la importancia
y trascendencia de la informacion organizada, de la importancia y presencia de la planificacion
y del enfoque centrado en la atencion de los segmentos de mercado, situacion que requiere del
software de informacion, que producira en la empresa, al igual que el acompafiamiento de la
capacitacion y actualizacion continua del personal de importaciones
Haciendo uso de la escala de Likert se obtiene de 4 items sefialados en un rango potencial de 4
— 20, un promedio de 16.03 resultado que es favorable, lo cual nos permite indicar que la
gestion de las importaciones respecto de los segmentos de mercado, requieren de una atencion
planificada y tecnologica, enfocada a tener una base de datos e informacion de las

caracteristicas particulares y correspondientes a los cliente de los segmentos de mercado de la
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empresa, este software de informacion fortalecerd y potenciaré las actividades de planificacion

en la gestion de las importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

- 4.2.4 Percepcidn de control comercial de la gestion de importaciones de

Suministros de Laboratorio S.A.

4.2.4.1 Opinidn de los ejecutivos

Tabla

Percepcion de Control Comercial de Gestion. Opinion Ejecutivos

Ejecutivos

D.- Control comercial de la gestion
de Importaciones de Suministros de
Laboratorio S.A.

1.- Cree Usted que el control
comercial es una funcion y ejercicio
actual de Suministros  de
Laboratorios SA?

2.- Considera Ud. que el control
comercial es de vital importancia en
la gestion de importacion?

3.- Diria Ud. que la propuesta de
control  comercial  debe  ser
coordinada y consensuada?

4.- Diria Ud. que el contar con un
control comercial permitira corregir
las variaciones del mercado interno

y externo?

TOTAL

Fuente propia

Totalmente
de acuerdo

15

De
acuerdo

16

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

21

Total

10

10

10

10

40




Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

I T
4 12

Muy desfavorable

Analisis

|
16

T
20

Muy favorable
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Se tiene la respuesta de los ejecutivos con relacion al control comercial de la gestion de

importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

4.2.4.2 Opinidén de los operadores

Tabla

Control Comercial de Gestion. Opinién de Operadores

Operadores
D.- Control comercial de la gestién
de Importaciones de Suministros de
Laboratorio S.A.
1.- Diria Ud.

que el control

comercial de los ejecutivos es una
préactica actual de Suministros de
Laboratorios SA?

2.- Considera Ud. que la atencion de
los ejecutivos en el control
comercial es de vital importancia en
la gestion de importacién?

3.- Diria Ud. que la propuesta de
control  comercial debe  ser
coordinada y consensuada por los

ejecutivos de la empresa SL?

Totalmente | De
de acuerdo

acuerdo

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

22

Total

13

13

13




4.- Diria Ud. que el contar con un | 7
control comercial permitira a la
empresa SL corregir las variaciones
del mercado interno y
externo?
TOTAL 20
Fuente propia
Se tiene 4 items analizados
El rango potencial es de 4 a 20
| | L]
tll 1I2 17!15 ZIO

Muy desfavorable

Andlisis

Muy favorable

28

73

13

52

Se tiene la respuesta de los operadores con relacion al control comercial de la gestion de

importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

4.2.4.3 Opiniodn de los clientes

Tabla

Control Comercial de Gestion. Opinién de Clientes

Clientes

D.- Control comercial de la gestion
de Importaciones de Suministros de
Laboratorio S.A.

1.- Cree Ud. que el control
comercial es realizado actualmente
por Suministros de Laboratorios
S.A?

2.- Considera Ud. que el control
comercial es correspondiente con la

gestion de importacion?

Totalmente
de acuerdo

De
acuerdo

16

20

N. en
D./N.en
A
8
4

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

23

Total

30

30
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3.- Diria Ud. que una propuesta de | 8 21 0 1 0 30
control comercial debe ser
coordinada y acordada al interior de
la empresa?

4.- Dirfa Ud. que contar con un | 6 22 2 0 0 30
control comercial permitira corregir
las deficiencias del mercado interno
y externo?

TOTAL 22 79 14 5 0 120

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

| | |
4 12 15.93 20

Muy desfavorable Muy favorable

Anélisis
Se tiene la respuesta de los clientes con relacion al control comercial de la gestion de

importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

Tabla 24
Control Comercial de Gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

D.- Control comercial de la gestidn de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.
Respuestas Ejecutivos Operadores Clientes
Cantidad | % Cantidad | % Cantidad | %

Muy de acuerdo 15 37.5% | 20 38.5% | 22 18.3%
De acuerdo 16 40.0% | 28 53.8% | 79 65.8%
Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 6 15.0% | 3 5.8% | 14 11.7%
En desacuerdo 0 0.0% 1 19% |5 4.2%
Muy en desacuerdo 3 7.5% 0 0.0% |0 0.0%
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Total ‘ 40 ‘ 100% ‘ 52 ‘ 100% | 120 ‘ 100% ‘

Fuente propia

D.- Control comercial de la gestién de Importaciones de
Suministros de Laboratorio S.A.

70,0% 65,8%

60,0%

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

10,0%

0,0%

Ejecutivos Operadores Clientes

B Muy de acuerdo 37,5% 38,5% 18,3%
M De acuerdo 40,0% 53,8% 65,8%
M Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 15,0% 5,8% 11,7%
En desacuerdo 0,0% 1,9% 4,2%
B Muy en desacuerdo 7,5% 0,0% 0,0%

Figura 8 Control Comercial de la Gestidn de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.
Fuente propia

4.2.4.4 Interpretacion de resultados

El 77.5% de los ejecutivos opinan estar de acuerdo con el control comercial de
la gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A. indicando que es de vital
importancia y que debe coordinarse y consensuarse para contribuir a corregir las variaciones

del mercado interno y externo.
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El 92.3% de los operadores, opina estar de acuerdo con la propuesta del control comercial de
la gestion de Importaciones de la empresa Suministros de Laboratorio S.A. centrado
bésicamente en la coordinacion y consenso que permitira igualmente la correcciéon de las
variaciones del mercado nacional e internacional, asimismo opinan que el control comercial de
las importaciones, es una de las précticas de los ejecutivos actualmente en la empresa de
Suministros de Laboratorio S.A.

El 84.1% de los clientes, opina estar de acuerdo en que la propuesta del control
comercial debe ser coordinada y acordada en la empresa, lo cual ha de permitir corregir las
deficiencias del mercado interno y externo, mejorando la gestion de las importaciones, a través
de un trabajo profesional, que ha de medir resultados y la actuacion de los responsables.

El 15% y 7.5% de los ejecutivos, opina estar ni en acuerdo ni en desacuerdo y en
desacuerdo respectivamente, con el control comercial de la gestion de Importaciones de la
empresa Suministros de Laboratorio S.A.

El 5.8% y 11.7% de los operadores y clientes respectivamente, opinan estar ni en acuerdo ni
en desacuerdo con el control comercial de la gestion de Importaciones de Suministros de
Laboratorio S.A.

Ello se puede verificar en la Figura 8 Control Comercial de la Gestion de Importaciones de

Suministros de Laboratorio S.A.

4.2.4.5 Marco de comprobacion

Se tiene que los resultados en relacion al control comercial de la gestion de
Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A. en concordancia con los items 4.2.4.1,
4.2.4.2 y 4.2.4.3 indican, que existe una correspondencia entre los ejecutivos, los operadores y
los clientes respecto a la propuesta de un control comercial, a través de la accion de

coordinacion y consenso, que refleje una practica y actuacion de profesionalismo, asi como de
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imprimir una efectividad en la correccion de las variaciones del mercado en el que se

desenvuelve la empresa, constituyéndose en una ventaja competitiva en la gestion de las

importaciones de la empresa Suministro de Laboratorios S.A.

Haciendo uso de la escala de Likert se obtiene de 4 items sefialados en un rango potencial de 4

420, un promedio de 16.36 resultado que es favorable, lo cual nos permite indicar que la gestion

de las importaciones respecto a la propuesta del control comercial de la gestion de

Importaciones de la empresa Suministros de Laboratorio S.A. requiere de un trabajo

corporativo, en busca de una unidad organizada y materializada mediante un plan de accién

comercial, controlado y fortalecido por la gestién empresarial, que contribuira en beneficio de

sus integrantes asi como de los proveedores y clientes.

4.2.5 Percepcidn sobre la informacion para la gestion de importaciones

4.2.5.1 Opinion de los ejecutivos

Tabla

Informacion para la Gestidn de Importaciones. Opinién de Ejecutivos

Ejecutivos

E.- Informacién para la gestion de
importaciones

1.- Cree Ud. que se cuenta con
informacién detallada y organizada
que sea un referente para la gestion
de importaciones?

2.- Cree Ud. que se dispone de
datos

informaciéon o base de

necesaria de los segmentos de
mercado para una buena gestion de

importaciones?

Totalmente
de acuerdo

De
acuerdo

N. en
D./N.en
A
2
3

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

1

25

Total

10

10




3.- ¢Diria Ud. que la informacién o
base de datos con que se cuenta
permiten una  gestion  de
importaciones favorable?

4.- Cree Ud. que los datos e
informacién se constituyen en una
fortaleza para la contribucion de la

gestion de importaciones?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

I LI
4 1213.2

Muy desfavorable

Analisis

|
20

Muy favorable

18

78

10

10

40

Se tiene la respuesta de los ejecutivos con relacién a la informacion para la gestion de

importaciones.

4.2.5.2 Opinion de los operadores

Tabla

Informacion para Gestion de Importaciones. Opinion de Operadores

Operadores

E.- Informacién para la gestion de
importaciones

1.- Cree Ud. que la empresa SL

cuenta con informacion detallada y

Totalmente
de acuerdo

De
acuerdo

10

N. en
D./N.en
A
2

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

26

Total

13




organizada para la gestion de
importaciones?

2.- Cree Ud. que la empresa SL | 1 8
dispone de informacion o base de
datos necesaria de los segmentos de
mercado para una buena gestién de
importaciones?

3.- ¢Diria Ud. que la informacién o | 3 8
base de datos con que cuenta la
empresa SL permitira una gestion de
importaciones favorable?

4.- Cree Ud. que los datos e |5 7
informacién de la empresa SL son
una fortaleza para la contribucion de
la gestion de importaciones?

TOTAL 9 33

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

|
4 12 1546 20

Muy desfavorable Muy favorable
Analisis

79

13

13

13

52

Se tiene la respuesta de los operadores con relacion a la informacion para la gestion de

importaciones.




4.2.5.3 Opinion de los clientes

De
acuerdo

16

16

18

18

68

-Irr?fglrerlnacién para Gestion de Informacidn. Opinién de Clientes
Clientes
E.- Informaci6n para la gestion de | Totalmente
de acuerdo
importaciones
1.- Cree Ud. que la empresa cuenta | 7
con informacion pertinente con la
gestion de importaciones?
2.- Cree Ud. que la empresa dispone | 5
de una base de datos de los
segmentos de mercado para una
buena gestion de importaciones?
3.- ¢Diria Ud. que la informaciéno | 7
base de datos con que se cuenta
permiten una  gestion de
importaciones favorable?
4.- Cree Ud. que la informacién | 10
constituye una ventaja para la
gestion de importaciones?
TOTAL 29
Fuente propia
Se tiene 4 items analizados
El rango potencial es de 4 a 20
| | | |
zll 12 16.20 2'0
Muy desfavorable Muy favorable

Analisis

N. en
D./N.en

23

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

80

27

Total

30

30

30

30

120
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Se tiene la respuesta de los clientes con relacion a la informacion para la gestion de

importaciones.

Tabla 28
Informacion para la Gestién de Importaciones

Informacion para la gestidn de importaciones
Respuestas Ejecutivos Operadores Clientes
Cantidad | % Cantidad | % Cantidad | %

Muy de acuerdo 4 10.0% |9 17.3% | 29 24.2%
De acuerdo 18 45.0% | 33 63.5% | 68 56.7%
Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 7 175% | 4 77% |23 19.2%
En desacuerdo 8 20.0% | 6 11.5% | 0 0.0%
Muy en desacuerdo 3 7.5% 0 00% |0 0.0%
Total 40 100% | 52 100% | 120 100%

Fuente propia

E.- Informacidn para la gestion de importaciones

70,0% 63,5%
56,7%
60,0%
0,
50,0% 45,0%
40,0%
30,0%
17,3%
20,0% 7,7%11,5%
10,0% 0,0% 0,0%0,0%
0,0%
Ejecutivos Operadores Clientes
B Muy de acuerdo 10,0% 17,3% 24,2%
M De acuerdo 45,0% 63,5% 56,7%
® Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 17,5% 7,7% 19,2%
En desacuerdo 20,0% 11,5% 0,0%
B Muy en desacuerdo 7,5% 0,0% 0,0%

Figura 9 Informacidn para la Gestion de Importaciones
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4.2.5.4 Interpretacion de resultados

El 55% de los ejecutivos opinan estar de acuerdo con la informacién para la
gestion de importaciones de la gestion de Suministros de Laboratorio S.A. indicando que los
datos e informacion obtenidos son una fortaleza resultando por ello en una contribucion a la
gestion de importaciones
El 80.8% de los operadores, opinan estar de acuerdo con la informacién para la gestion de
importaciones de la gestién de Suministros de Laboratorio S.A. sefialando que la base de datos
e informacidn con que cuenta la empresa, se constituye en un punto fuerte para la contribucion
en la gestion de importaciones.

El 80.9% de los clientes, opina estar de acuerdo en que la empresa cuenta con una base

de datos e informacion que lee es favorable y le permite, contribuir a la gestién de
importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.
El 17.5%, 7.7% y 19.2% de los ejecutivos, operadores y clientes, respectivamente, opinan estar
ni en acuerdo ni en desacuerdo, indicando que la base de datos e informacidn que tiene la
empresa resultan indiferentes en su uso y que apoye necesariamente a la gestion de las
importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.

El 27.5% y 11.5% de los ejecutivos y operadores respectivamente, opinan estar en
desacuerdo con la base de datos e informacion con que cuenta la empresa, lo cual produce una
falta de coordinacion entre los mismos, que se traduzca en una unidad de criterios respecto de
la informacion, importante y vital para toda organizacion, como es el caso de Importaciones de
Suministros de Laboratorio S.A.

Ello se puede verificar en la Figura 9 Informacion para la gestion de importaciones.
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4.2.5.5 Marco de comprobacién

Se tiene que los resultados en relacion a la informacion para la gestion de Importaciones
de Suministros de Laboratorio S.A. en concordancia con los items 4.2.5.1, 4.25.2 y 4.2.5.3
indican, que existe una correspondencia entre los ejecutivos, los operadores y los clientes,
respecto a contar con una base de datos e informacion, que permite contribuir de manera
efectiva a la gestion de la empresa, relativos a sus segmentos de mercado.

Haciendo uso de la escala de Likert se obtiene de 4 items sefialados en un rango
potencial de 4 — 20, un promedio de 14.95% resultado poco favorable, lo cual nos permite
indicar que la gestion de las importaciones respecto a la informacion de sus segmentos de
mercado requiere de atencion necesaria y pertinente, que comprenda un plan de coordinaciones
de la informacion, entre los ejecutivos y operadores, que sirva de un ejercicio corporativo para
aunar esfuerzos y también unificar criterios respecto de la informacion y el mercado en los que
participa. Todo ello con miras a fortalecer la gestion de importaciones y contribuir con los

clientes.

- 4.2.6 Percepcion de las Ventajas Competitivas de la Gestion de
Importaciones

4.2.6.1 Opinion de los ejecutivos

Tabla 29
Ventajas Competitivas de la Gestion de Importaciones. Opinién de Ejecutivos

Ejecutivos
F.- Ventajas competitivas de la | Totalmente | De N. en | En Totalmente | Total
gestion de importaciones de acuerdo | acuerdo D./N.en | desacuerdo | en
A desacuerdo
1.- Diria Ud. que Suministros de | 5 4 0 0 1 10

Laboratorio SA puede generar
ventajas competitivas en la gestion

de importaciones de sus productos?




2.- ¢Cree Ud. que las ventajas | 4 5
competitivas en la gestion de
importaciones se sustentan en la
participacion de la  unidad
empresarial?

3.- ¢Diria Ud. en su calidad de | 7 3
ejecutivo que una funcion principal
es propiciar y capitalizar niveles de
servicio superiores, como
generacion de ventajas
competitivas?

4.- (Dirfa Ud. que las ventajas | 8 2
competitivas requieren de su mejor
performance y capacidad de gestién-
liderazgo?

TOTAL 24 14

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

] | |
| 1 LI
4 12 17.8 20

Muy desfavorable Muy favorable

Analisis

84

10

10

10

40

Se tiene la respuesta de los ejecutivos con relacion a las ventajas competitivas de la gestion de

importaciones.




4.2.6.2 Opinidn de los operadores

Tabla

Ventajas Competitivas de la Gestion de Importaciones. Opinion de Operadores

Operadores

F.- Ventajas competitivas de la
gestion de importaciones

1.- Diria Ud. que Suministros de
Laboratorio SA puede generar
ventajas competitivas en la gestién
de importaciones de sus productos?
2.- ¢Cree Ud. que las ventajas
competitivas en la gestion de
importaciones de la empresa SL se
sustentan en la participacion de la
unidad empresarial?

3.- ¢Diria Ud. en su calidad de
operador que una funcién principal
de los ejecutivos de la empresa SL
es propiciar y capitalizar niveles de
servicio superiores como generacion
de ventajas competitivas?

4.- ¢Diria Ud. que las ventajas
competitivas requieren capacidades
y competencias de gestion-liderazgo
de los ejecutivos?

TOTAL

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

Totalmente
de acuerdo

27

De
acuerdo

20

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

85

30

Total

13

13

13

13

52




El rango potencial es de 4 a 20

1 1|2

Muy desfavorable

Andlisis

|
17.69 20
Muy favorable
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Se tiene la respuesta de los operadores con relacion a las ventajas competitivas de la gestion de

importaciones.

4.2.6.3 Opinion de los clientes

Tabla

Ventajas Competitivas de la Gestion de Importaciones. Opinion de los Clientes

Clientes
F.- Ventajas competitivas de la
gestion de importaciones

1.- Diria Ud. que Suministros de
Laboratorio SA generara ventajas
competitivas en la gestion de
importaciones de sus productos?

2.- ¢Cree Ud. que las ventajas
competitivas de la empresa SL en la
gestion de importaciones esta en la
participacion de la  unidad
empresarial?

3.- ¢Diria Ud. en su calidad de
cliente que la empresa SL debe
propiciar y capitalizar niveles de
servicio superiores como generacion
de ventajas competitivas?

4.- ¢Diria Ud. que la empresa SL
requieren  de

proyectar  una

Totalmente
de acuerdo

10

De
acuerdo

16

20

22

19

N. en
D./N.en

En
desacuerdo

Totalmente
en
desacuerdo

0

31

Total

30

30

30

30




capacidad de gestion-liderazgo
efectivo?
TOTAL 33 77 8 2

Fuente propia

Se tiene 4 items analizados

El rango potencial es de 4 a 20

| | 1 |
4 12 16.70 20
Muy desfavorable Muy favorable
Anaélisis
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120

Se tiene la respuesta de los clientes con relacion a las ventajas competitivas de la gestion de

importaciones.

Tabla
Ventajas Competitivas de la Gestidon de Importaciones

F.- Ventajas competitivas de la gestion de importaciones

Respuestas Ejecutivos Operadores
Cantidad | % Cantidad

Muy de acuerdo 24 60.0% | 27

De acuerdo 14 35.0% | 20

Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 0 0.0% 5

En desacuerdo 0 0.0% 0

Muy en desacuerdo 2 5.0% 0

Total 40 100% | 52

Fuente propia

%

51.9%

38.5%

9.6%

0.0%

0.0%

100%

Clientes

Cantidad

33

77

120

%

27.5%

64.2%

6.7%

1.7%

0.0%

100%

32
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F.- Ventajas competitivas de la gestion de importaciones

70,0% 64,2%

60,0%
60,0%
51,9%

50,0%

38,5%
40,0%

27,59
30,0%

20,0%
9,6%
10,0%

0% 0,0%

0,0%

Ejecutivos Operadores Clientes

B Muy de acuerdo 60,0% 51,9% 27,5%
M De acuerdo 35,0% 38,5% 64,2%
m Ni en Acuerdo ni en desacuerdo 0,0% 9,6% 6,7%
En desacuerdo 0,0% 0,0% 1,7%
B Muy en desacuerdo 5,0% 0,0% 0,0%

Figura 10 Ventajas Competitivas de la Gestion de importaciones
Fuente propia

4.2.6.4 Interpretacion de resultados

El 95% de los ejecutivos opinan estar de acuerdo en que la empresa ha generado
ventajas competitivas mediante la gestion de importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.
indicando que la empresa requiere mantener y superar la oferta de productos de calidad, por lo
cual debe haber participacion de sus integrantes que refleje la unidad con sus ejecutivos, asi
como, una mejor performance y capacidad en materia de gestion y liderazgo, que potencie la

actividad comercial de las importaciones.

El 90.4% de los operadores, opinan estar de acuerdo con relacién a la generacién de
ventajas competitivas para la gestion de importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.
sefialando que los productos ciertamente son la base de dicha ventaja por la calidad y alta

tecnologia demostrada, por lo cual los ejecutivos deben producir niveles superiores de
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competencias y habilidades profesionales e investigativas, elevan su performance para
capitalizar niveles de servicio superiores a los actuales, destacando la gestion de las
importaciones su gran capacidad de liderazgo.

El91.7% de los clientes, opina al igual que los ejecutivos y operadores, estar de acuerdo
de que la empresa Suministros de Laboratorio S.A, cuenta con ventajas competitivas actuales,
como los productos que oferta, que se manifiesta por su calidad, asi como, proporcionar un
servicio superior respecto de los competidores, en tanto que la capacidad de gestion demostrada
puede lograr mejoras tendientes a un liderazgo superior.

El 5%, 9.6% y 8.4% de los ejecutivos, operadores y clientes, respectivamente, opinan
estar relativamente ni en acuerdo ni en desacuerdo, respecto de las ventajas competitivas de la
gestion de importaciones de los productos de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

Ello se puede verificar en la Figura 10 Ventajas Competitivas de la Gestion de Importaciones.

4.2.6.5 Marco de comprobacion

Se tiene que los resultados relacionados a la informacién para la gestion de
Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A. en concordancia con los items 4.2.6.1,
4.2.6.2 y 4.2.6.3 indican, que existe una correspondencia entre los ejecutivos, los operadores y
los clientes, referente a contar con ventajas competitivas, a través de sus productos de calidad
al igual, que el servicio que desarrolla con los clientes, configurandose en la actividad
comercial y en la gestion de importaciones como una empresa lider y con competencias de
gestion.

Haciendo uso de la escala de Likert se obtiene de 4 items sefialados en un rango
potencial de 4 — 20, un promedio de 17.39% resultado muy favorable, lo cual nos permite
indicar que la gestion de las importaciones respecto a las ventajas competitivas de la empresa
Suministros de Laboratorio S.A. cuenta con productos que se demandan por su calidad y buen

servicio que, obedecen a su compromiso de atencion y cumplimiento, de manera oportuna,
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demostrando capacidades de gestion, liderazgo y vision, que son pertinentes a su proyeccion
internacional y normas técnicas observadas en su aplicacion, que debe si procurar orientarse a
un enfoque de educacion continua en los ejecutivo y operadores para estar a la vanguardia en

la gestion de importaciones.
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V. Discusion de resultados

5.1 Plan de Marketing

En referencia al item Plan de Marketing, se tiene en el Marco Teo6rico punto 11.1.1
Bic Galicia expresa, que es una herramienta principal para las empresas que aspiran a ser
competitivas y que proporciona una vision del mercado.
Por su parte Mufiiz R. sefiala al respecto, que es una herramienta de la gestion y que
corresponde a la empresa desarrollarla por lo que debe estar orientada al mercado para ser
competitiva.
Al respecto se coincide con lo sefialado por los autores mencionados.

En la actualidad es un imperativo que toda empresa cualquiera fuera su tamafo, debe
de formular su plan de marketing, que guie, ordene, mejore la gestion de la empresa y la
haga competitiva. Se conoce que las empresas generalmente suelen tomar decisiones
basadas en experiencias anteriores o aplicando su sentido coman, lo que produce sin lugar
a dudas, consecuencias que son observables por los consumidores de bienes y/o servicios
y lo cual se constituye en una limitante para que se pueda llegar a lograr las utilidades que
han sido previstas.

En concordancia con la escala de Likert punto 4.2.1.1 respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 se ha obtenido un promedio de 18.3 lo cual indica un
resultado muy favorable en la percepcion de los ejecutivos, quienes son concientes del
imperativo de contar con un plan de marketing, que respalde las estrategias y acciones a
realizar para el cumplimiento de los objetivos empresariales, asi como, de las inversiones,
utilidades y rentabilidad.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.1.2. con un promedio de 18 en la

Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los
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operadores al igual que de los ejecutivos resulta ser muy favorable, por lo que se puede
inferir que la formulacion del plan de marketing beneficiaria sustantivamente a una
correcta gestion y competitividad de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.1.3. con un promedio de 17.7 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los clientes
al igual que de los ejecutivos y operadores, resulta ser muy favorable, por lo que se puede
sefialar que la formulacién del plan de marketing ha de contribuir sustantivamente a una

correcta gestion y competitividad de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

5.2 Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.
En referencia al item Gestion de importaciones, se tiene en el Marco Tedrico punto
11.1.2 el autor VVan Den Berguer, indica que la gestion, se orienta al logro de los objetivos
de la empresa, mediante los colaboradores, por consiguiente, se realizan las actividades de
planear, organizar, coordinar, dirigir y controlar.

Al igual, Amoletto, indica que la gestion empresarial cumple las funciones directivas
de planificar, organizar dirigir y controlar; ademas de los roles que le competen y que son
relacionados a ambos autores. Se analiza con objetividad el entorno externo, que repercute
en el entorno interno de la empresa. El gerente lider visionario, con un espiritu
investigativo gerencial; actuara con las nuevas tecnologias, en un escenario de cambios en
la economia nacional e internacional, que le imprimira a la gestion del marketing
administrativo la capacidad de hacer efectivos los planes comerciales inteligentes.

Al respecto se coincide con lo sefialado por los autores mencionados.

Las importaciones como actividad comercial requieren ser gestionadas por

profesionales responsables, que se involucren con los productos a importar, que sean

conocedores del medio ambiente externo en el que actian y en el que participan otras
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organizaciones, tal como es el caso de Suministros de Laboratorio SA, en donde los
gerentes-ejecutivos, como gestores tienen un protagonismo importante y trascendental en
la actualidad, quienes son los primeros en asumir y responsabilizarse del proceso de
importacion lo que hay que considerar son los aspectos procedimentales legales que se
requieren para tal actividad de negocios.

En concordancia con la escala de Likert punto 4.2.2.1 respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 se ha obtenido un promedio de 15, lo cual indica un
resultado poco favorable en la percepcion de los ejecutivos, quienes creen que es necesario
orientar la gestién de importaciones mediante una especializacion en dicho aspecto, que
garanticen su actuacion y performance con sus proveedores, clientes y agentes que
conforman la cadena de suministros. Se considera la instalacion, capacitacion y soporte
técnico necesario para una correcta operacion y minimizacién de desperfectos por un mal
uso o abuso de los productos.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.2.2. con un promedio de 16.92 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los
operadores es muy favorable, siendo su participacién de 6rden técnico por lo cual existe
un conocimiento de la gestion de las importaciones, considerando ademas la capacitacion
en los productos que se importan para contribuir a la gestién adecuadamente. En este punto
el trabajo en equipo es clave porque involucra varias especialidades.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.2.3. con un promedio de 17.2 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los clientes
es muy favorable, entendiendo para ello la importancia de la especializacion en las
importaciones y en concordancia a que la atencion debe ser recibida por los especialistas,
en tal sentido los productos que se importan, previamente se recibe informacion de los

clientes potenciales del mercado objetivo referente a especificaciones técnicas, como,
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mediciones, registros de temperatura y tiempo asi también, el requerimiento de alta

tecnologia.

5.3 Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.

La segmentacion de mercados industriales considera requisitos para una segmentacion
eficaz, asi mismo, selecciona mercados orientados a medir el atractivo del segmento y
desarrollar una mezcla de marketing para cada segmento, manifestado por Kotler, punto
2.2.2 del Marco Teorico, por lo que se coincide con el autor.

Como el caso de estudio es de una empresa de importaciones que esta relacionada
exclusivamente con una empresa mundial, se usard el concepto de segmentacion de
mercados internacionales en la que se toma en cuenta caracteristicas economicas,
culturales y politicas y necesitan agrupar sus mercados mundiales en segmentos con
necesidades y comportamientos de compra bien definidos.

En concordancia con la escala de Likert punto 4.2.3.1 respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 se ha obtenido un promedio de 15.2 lo cual indica un
resultado poco favorable en la percepcion de los ejecutivos, quienes creen que la
informacion que se dispone de los segmentos de mercado estd pendiente de su
actualizacién, por lo cual es importante mantenerla organizada y del mismo modo, es
necesario orientar la gestion de importaciones a través de un enfoque dirigido a mejorar la
atencion de éstos segmentos de mercado, para garantizar que los productos loggers, en la
gestion de importaciones otorge ventajas al cliente y a la empresa importadora que tiende
a fidelizar.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.3.2. con un promedio de 16.54 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los

operadores es muy favorable, se expresa la importancia de la planificacion por los
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ejecutivos respecto a los segmentos de mercado lo cual ha de contribuir a una mejor
atencion del cliente, asi también, el personal del area de gestion de las importaciones
manifiesta que la capacitacion actualizada y permanentemente es necesaria para una
adecuada atencion de los segmentos de mercado.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.3.3. con un promedio de 16.37 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los clientes
es muy favorable principalmente, se enfoca a la planificacion de los segmentos de
mercado, por lo que ha de contribuir a mejorar la calidad de atencion, asi como, el
requerimiento para que el personal del area de importaciones se capacite y actualice
permanentemente en la atencion de los segmentos de mercado y por ende un mayor
acercamiento a los clientes y a la satisfaccion de los productos, en términos de beneficios

y ventajas que permitan su fidelizacion.

5.4 Control Comercial de la Gestidbn de Importaciones de Suministros de
Laboratorio S.A.

El Control comercial, es aplicado por los gerentes, las jefaturas y empleados, para
asegurar lo que se planificd, detectando fallas, que dificultan el proceso administrativo con
los clientes. La funcién de control comercial radica en la medicién y correccién del
desempefio, en relacion al cumplimiento de los objetivos empresariales. Los autores
Berguer y Arnoletto manifiestan de manera similar la accion del control, que en el aspecto
comercial es homogéneo, por lo tanto, se coincide con los autores indicados., Marco
teorico 11.1.3, por lo cual se coincide con dichos autores.

En concordancia con la escala de Likert punto 4.2.4.1 respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 se ha obtenido un promedio de 16 lo cual indica un

resultado favorable en la percepcion de los ejecutivos, quienes perciben que el control
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comercial es de vital importancia en la gestion de importaciones de Suministros de
Laboratorio SA. y por lo tanto, requiere ser coordinada y consensuada asi también, el
control comercial ha de facilitar y permitir corregir las variaciones del entono interno y
externo, en tal aspecto se manifiesta que, los proyectos de venta se desarrollan desde la
investigacién de mercado hasta la importacion de los productos especificos para los
requerimientos de su aplicacion.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.4.2. respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 de la Escala de Likert, se ha obtenido un promedio de
17.15 en la percepcidn de los operadores, lo que representa ser muy favorable, indicando
que el control comercial es necesario para que se puedan corregir las variaciones de los
ambientes interno y externo, que los controles comerciales requieren de coordinacién y
concenso, sustentado en su importancia y orientacion; y respaldada por sus ejecutivos. Es
en el seguimiento del avance del proyecto: investigacion de mercado, procesamiento
industrial, certificadoras y universidades, finalmente la importacién de los productos; en
los cuales es necesario un control comercial de los especialistas técnicos, quienes realizan
las coordinaciones desde el inicio del proyecto, la importacion de los productos y la entrega
del sistema con la firma de recepcion y aceptacion de entrega fisica y uso operativo a
satisfaccion.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.4.3. con un promedio de 15.93 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los clientes
es favorable en los aspectos; que un control comercial coordinado y acordado proviene de
un trabajo conjunto de los ejecutivos, quienes ejercen sinergia respecto a sus propuestas
en dichos controles, de otro lado, sera factible realizar los cambios y adaptaciones del
mercado interno y externo que principalmente se enfoque a contribuir a mejorar la gestion

de las importaciones.
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5.5 Informacion para la Gestion de Importaciones

La informacidn, resulta ser necesaria para determinar las necesidades de los
clientes y desarrollar un producto o servicio en relaciéon con la demanda. La gerencia en
tal sentido se enfoca en un conocimiento actualizado de sus compradores y de sus
mercados, que le permitan disponer de la informacion completa de sus requerimientos.
Referente a los roles informativos, tanto el monitoreo, el difusor y portavoz, contribuyen
a fortalecer el &mbito funcional de la gerencia, para estar en niveles superiores de tomar
decisiones con respecto a la particularidad de la actividad que realiza en su mercado
objetivo, por lo cual se coincide con Mufiiz y Arnoletto, sefiala en el item 11.1.2 del Marco
Teorico, por lo cual se coincide con ambos autores.

En concordancia con la escala de Likert punto 4.2.5.1 respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 se ha obtenido un promedio de 13.2 por lo cual el resultado
es poco favorable en la percepcién de los ejecutivos, quienes perciben que es necesario
que la informacién se sustente con un soporte confiable, organizado y actualizado de datos,
de manera especificas la que corresponde a los segmentos de mercado, lo que se
constituiria en una ventaja competitiva para la gestion de las importaciones de los
ejecutivos. La informacion, en la empresa es en forma radial, se cumple varias condiciones
indicadas en la cotizacion y se coordina con todas las areas. Por lo tanto, la comunicacion
es un imperativo para realizar una importacion, se debe evitar incurrir en sobrecostos,
revisar todas las etapas de la importacion porque el error de una parte afecta a toda la
importacion. Es preciso hacer notar, que hay que marchar en paralelo con el control
comercial y asi evitar consecuencias desfavorables, que bien puede producir un retraso de
pago hasta una suspension del registro nacional de proveedores y por consiguiente una

falta de credibilidad del cliente hacia la empresa.
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En referencia a los resultados obtenidos en el punto 4.2.5.2. respecto a los 4 items
analizados en un rango potencial de 4 a 20 de la Escala de Likert, se tiene un promedio de
15.46 en la percepcion de los operadores, lo que representa ser favorable, indican que
contar con una base de datos e informacion detallada y organizada, permite tener fortaleza
en la empresa, consolidando su contribucidon en la gestion de importaciones.

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.5.3. con un promedio de 16.20 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los clientes
es favorable, en términos de que la informacion se traduzca en una ventaja competitiva,
que se establezca un ordenamiento en el aspecto organizativo y que contenga el detalle de
lo que se requiere, para mejorar la gestion de las importaciones respecto de la credibilidad

y lealtad del cliente.

5.6 Ventajas Competitivas de la Gestién de Importaciones

Son las caracteristicas de una empresa, que la diferencia de otras por tener una
posicion superior para competir, debido a ello se debe trabajar permanentemente en
potenciarlas. Asi mismo, el hacer el diagndstico de la situacion presente deja evidencia de
las posiciones favorables, que permitan tomar decisiones direccionadas en términos
futuros.
En este aspecto Porter y Sainz de Vicufia, concuerdan en la importancia y trascendencia
posterior de dichas ventajas, que produciran el posicionamiento de la empresa, item 11.1.3
del Marco Tedrico.
Contar con una marca conocida permite que el producto tenga una aceptacion en el
mercado y si ademas cuenta con una tecnologia de vanguardia soportada por la
investigacion y desarrollo permanente, se encontrara en mejores condiciones que la

competencia.
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Contar con personal de soporte técnico altamente calificado permite tener una alta
productividad o brindar un excelente servicio al cliente. contar con una moderna
infraestructura permite a empleados y clientes un ambiente comodo y acogedor.

En concordancia con la escala de Likert punto 4.2.6.1 respecto a los 4 items analizados
en un rango potencial de 4 a 20 se ha obtenido un promedio de 17.8 por lo cual el resultado
es muy favorable en la percepcion de los ejecutivos, quienes perciben que es necesario
contar con ventajas competitivas, por lo que se requiere de su mejor performance tecnico
y capacidad de gestion y liderazgo, de su calidad y profesionalismo, evidenciado por
propiciar y capitalizar niveles de servicio superiores asi como, la generacion de mayores
ventajas competitivas, que se sustenten en la participacion de la unidad empresarial en la
gestion de importaciones de los productos, teniendo presente que los productos importados
son de alta tecnologia, lideres mundiales y se complementa en el Perl con la entrega a
tiempo, acotando que son productos probados y verificados y que estdn operando
satisfactoriamente. De otro lado, el diferenciarse de los competidores tiene como objetivo
fundamental, cumplir con lo ofrecido incluyendo la garantia y el soporte técnico en el
tiempo que lo requieran.

En referencia a los resultados obtenidos en el punto 4.2.6.2. respecto a los 4 Items
analizados en un rango potencial de 4 a 20 de la Escala de Likert, se tiene un promedio de
17.69 en la percepcion de los operadores, lo que representa ser muy favorable, indican que
es necesario propiciar y capitalizar niveles de servicio superiores en la generacion de
ventajas competitivas de la gestion de importaciones de la empresa

En referencia a los datos obtenidos en el punto 4.2.6.3. con un promedio de 16.70 en la
Escala de Likert en un rango potencial de 4 a 20, se tiene que la percepcion de los clientes
es muy favorable, que es importante propiciar y capitalizar niveles de servicio superiores

como la generacion de ventajas competitivas, orientar la armonia y sinergia para la



100

participacion de la unidad empresarial, proyectar una capacidad de gestion y liderazgo
efectivo, para fortalecer la gestion de las importaciones.
Es clave tener implementado un sistema de control en todo el proceso de gestion de

importaciones.
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V1. Conclusiones

1-

De los resultados obtenidos en la investigacion respecto a Suministros de Laboratorio

S.A., se indica que el plan de marketing es un instrumento principal, siendo un imperativo
para la gestion y competitividad, en ese aspecto los ejecutivos, operadores y clientes
reconocen la pertinencia para mantener y proseguir con el desarrollo del mercado y por ende
las inversiones, utilidades y rentabilidad.

En la actualidad las organizaciones en general implementan un plan de marketing, como
una practica responsable de la gestion a nivel interno y eterno como es en éste caso, el de
las importaciones, en ese Optica concuerdan tanto los ejecutivos, operadores y clientes.

Lo sefialado se corrobora de los resultados obtenidos en el capitulo IV presentacién de los

resultados y capitulo V, discusion explicativa.

La percepcion de los encuestados con respecto a la Gestion de Importaciones de
Suministros de Laboratorio S.A., reafirma la actitud de los profesionales responsables, que
son conocedores comprometidos e involucrados con los productos que importan e
interactian familiarizados con el medio ambiente externo en el que participan, con
experiencia en los procedimientos legales que se requieren en esta actividad de negocios y
que a su vez es necesario brindar la atencion correspondiente orientado a la especializacion
de los ejecutivos, capacitacion permanente de los operadores y de ésta manera mejorar los
productos y servicios a los clientes.

Lo sefialado se corrobora de los resultados obtenidos en el capitulo IV presentacion de los

resultados y capitulo V, discusion explicativa.
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La percepcion de los encuestados con respecto a los Segmentos de Mercado de Suministros
de Laboratorio S.A. es considerado un requerimiento necesario, puesto que la seleccion de
mercados determina el atractivo del segmento y el desarrollo de la mezcla de marketing por
cada segmento, se indica de otro lado, que est& pendiente la actualizacion de la informacion,
por lo cual es importante mantenerla organizada para garantizar los productos loggers, en la
gestion de importaciones, que ciertamente otorgue ventajas al cliente y a la empresa
importadora que se orienta a fidelizar.

Lo sefialado se corrobora de los resultados obtenidos en el capitulo IV presentacién de los

resultados y capitulo V, discusion explicativa.

La percepcion de los encuestados con respecto al Control comercial de la gestion de
Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A., indica que es aplicado por los gerentes,
las jefaturas y empleados, de tal manera que se detectan las fallas del proceso administrativo
con los clientes; desde el inicio del proyecto, importacion de los productos, su entrega y
aceptacion; y uso operativo a satisfaccién, asegurando la planificacion y realizando el
control comercial en la correccidn de las variaciones del entono interno y externo, para el
cumplimiento de los objetivos empresariales.

Lo sefialado se corrobora de los resultados obtenidos en el capitulo IV presentacién de los

resultados y capitulo V, discusion explicativa.

5- La percepcion de los encuestados respecto a la Informacion para la gestion de importaciones

de Suministros de Laboratorio S.A., indica ser necesaria en su organizacion y actualizacion
de datos de los segmentos de mercado, para garantizar la credibilidad del cliente hacia la

empresa. La informacién como recurso produce conocimiento que sirve para tomar las
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decisiones comerciales, es parte de la comunicacion y su importancia es vital para el
encuentro de oportunidades de la empresa y sentar las bases de competitividad.
Lo referido se corrobora de los resultados obtenidos en el capitulo 1V presentacion de los

resultados y capitulo V, discusion explicativa.

6- La percepcion de los encuestados con respecto a las Ventajas Competitivas de la Gestion
de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A., indica, que tener una marca de
producto asi como, una tecnologia de vanguardia cuyo soporte estd en la investigacion y
desarrollo permanente, representa condiciones de competencia, aunado a ello el personal, el
servicio de calidad al cliente, los productos importados de alta tecnologia, lideres mundiales
y la entrega a tiempo en el Perd con la verificacion de su operatividad satisfactoria,
constituyen ciertamente ventajas competitivas que lo diferencian de sus competidores.

Lo referido se corrobora de los resultados obtenidos en el capitulo IV presentacién de los

resultados y capitulo V, discusion explicativa.
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VI1l. Recomendaciones

1. Suministros de Laboratorio S.A., en concordancia con el plan de marketing y reconociendo
que es un instrumento principal, debe de implementarla en la empresa constituyéndose en
una praxis responsable de la gestion de importaciones de los productos requeridos por los
clientes conformados por las empresas peruanas. Situacién que respaldan los ejecutivos, los
operadores y los clientes, que ha de garantizar una gestion competitiva traducida de manera

efectiva en el desarrollo del mercado, de las inversiones, utilidades y rentabilidad.

2- La Gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A., debe ser fortalecida a
través de la especializacién en direccion asi como, en la capacitacion tanto de los ejecutivos
y operadores correspondientemente, que garantice la aplicabilidad de las habilidades
directivas y funcionales, con capacidades de vision empresarial, liderazgo estratégico y
capacidades técnico-operativas que le sean pertinentes, sustentados en el compromiso,

conocimiento y servicio del ambiente externo en el que participan.

3- Los Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A. debe ser actualizada
permanentemente por lo cual la investigacion de mercado de clientes ha de ser el contacto
directo e indirecto, para obtener informacion comercial, que contribuya a garantizar la
gestion de las importaciones y mantenerse como proveedores principales del mercado y con

el propdsito de fidelizar a los clientes de estos segmentos.

4- El control comercial de la gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A., en

concordancia con los ejecutivos, operadores y clientes, debe ser coordinada, para mejor



105

resolver las situaciones de observacion o anomalas que permitan redireccionar el flujo de
actividades comerciales desde el inicio del proyecto que asegure el cumplimiento de los

objetivos empresariales.

La Informacién para la gestion de importaciones de Suministros de Laboratorio S.A., debe
de revisarse y plantearse en un escenario de calidad de la informacion, que coadyuve a
mejorar el conocimiento de los segmentos de mercado y la actuacion efectiva de la toma de

decisiones empresariales garantizando la credibilidad.

Las Ventajas Competitivas de la Gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio
S.A., debe de promover constantemente la marca del producto DataTrace, a través de los
diferentes medios de publicidad, tanto fisicos como digitales, focalizando el soporte de las
aplicaciones de los diversos segmentos con los accesorios especiales para su uso. Asi
mismo, continuar en el empleo de tecnologia de vanguardia soportada en la investigacion y
desarrollo permanente, manteniendo al personal de la empresa en un primer nivel técnico y

comercial.
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ANEXOS

Anexo A.- Definicion de términos

Importador

Denominado comprador, es la persona fisica o juridica que se dedica a ingresar legalmente
productos extranjeros a través de procedimientos aduanales. Este puede ser un fabricante que
importa para consumo industrial, un mayorista (importa volumenes considerables con
frecuencia), un minorista (importa poco volumen con frecuencia), un detallista (importa para
revender por unidad al detalle), un usuario (importa para su propio uso). En la transaccién
pueden intervenir terceros, quienes son denominados «operadores indirectos», que facilitan el
acceso a un determinado mercado del exterior y pueden asegurar mejores condiciones de

eficacia, durabilidad, presencia del producto y de la marca en dicho mercado.

Broker o corredor

Es la persona que actiia como intermediario entre un comprador y un vendedor, cobrando una
comision. Actla en mérito a un contrato de corretaje 0 mediacion (contrato de brokerage), por
el cual contacta al comprador con el vendedor, a quienes les vende informacion comercial

cobrandoles la comision pactada.

Control del plan anual
Su finalidad es examinar que se estan alcanzando los resultados previstos. Se realiza mediante
el analisis de las ventas, de la participacion del mercado, de relacion de gastos comerciales, del

analisis financiero y del seguimiento de las actividades de los consumidores.

Control de rentabilidad. Se basa en la determinacion de la rentabilidad del producto, territorios,

clientes, canales, tamafio del pedido, etc.
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Control de eficiencia.
Es evaluar y mejorar el efecto de los gastos comerciales. Se realiza mediante el analisis de
eficiencia de los vendedores, de la promocion de ventas, de la distribucién, de la publicidad,

posicionamiento en la red, etc.

Control estratégico.

Es analizar si la organizacion esta consiguiendo sus mejores oportunidades con respecto al
mercado, productos y canales de distribucién. Se puede realizar mediante una revision y
calificacion de la efectividad comercial de la filosofia sobre el consumidor o usuario, la
organizacion comercial, el sistema de informacion de marketing, la orientacion estratégica, la

eficiencia operativa y el posicionamiento.

La gerenciacion

Es el proceso de coordinar las actividades de varias personas, en una organizacion, para obtener
resultados previstos, en forma eficaz y eficiente. Es un proceso: o sea un conjunto de fases y
actividades ordenadas de manera secuencial. El objetivo primario es lograr que conjuntos de
personas realicen determinadas actividades en forma coordinada; los administradores deben

obtener resultados a partir del trabajo de otros, antes que realizar ellos mismos esas actividades.

Comercio
El comercio es el proceso historico de la humanidad que se desarrollé hacia una economia
internacional desde la economia feudal. Este proceso de evolucion corresponde al feudalismo,

al mercantilismo y al libre cambio o trueque.

Comercio internacional
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Es el que tiene lugar entre todos los paises, es decir, el conjunto de los intercambios comerciales
que se realizan en el mundo; y, el comercio exterior es una parte del comercio internacional, el

comercio que se desarrolla entre un pais determinado y el resto de los paises del mundo.

Importaciones

Son operaciones de compra realizadas con terceros paises. Estas operaciones se clasifican en:
- Operaciones empresariales internacionales sin gestion extranjera, tales como la
importacion, exportacion, inversiones de cartera, licencias, contratacion, proyecto de
iniciacion, contratos de management.

- Operaciones empresariales internacionales con gestion extranjera, tales como la

inversion directa, servicios internacionales, Joint Ventures
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Anexo B.- Validacion de instrumentos
Cuestionarios

Cuestionario 1: Dirigido a los ejecutivos de Suministros de Laboratorio S.A.

A.- El Plan de Marketing
1.- ;Cree Ud. en su calidad de ejecutivo que un plan de marketing es importante como
herramienta de gestion?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Cree Ud. el plan de marketing, potenciard la gestién de la empresa Suministros de
Laboratorio S.A.?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Cree Ud. que existe la necesidad de que la empresa formule su plan de marketing
correspondiente?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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4.- ;Considera Ud. que el plan de marketing hard competitiva a la empresa Suministros
de Laboratorio S.A.?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
B.- Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.
1.- ¢Cree Ud. que actualmente es favorable la gestion de importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
2.- (Cree Ud. que los proveedores de Suministros de Laboratorio S.A. son lideres en los
productos que fabrican y/ o comercializan?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Considera Ud. que como ejecutivo es necesaria la especializacion en la gestion de
importaciones?
a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
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¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ;Cree que la gestion de importaciones debe ser potenciado por todos los integrantes de
las diferentes areas de la organizacion?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

C.- Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢Diria Ud. que la informacion que se dispone de los segmentos de mercado estd
actualmente organizada?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Diria Ud. que la planificacion para los segmentos de mercado contribuira a una mejor
atencion del cliente?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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3.- ¢Diria Ud. que contar con un software de informacion para los segmentos de mercado,
facilitard la identificacion de los productos consumidos?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢ Diria Ud. que el software de informacién para los segmentos de mercado, ha de requerir
personal del &rea de gestion de las importaciones, calificado

y actualizado?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

D.- Control comercial de la gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ;Cree Ud. que el control comercial es una funcién y ejercicio actual de Suministraos de
Laboratorios SA?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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2.- ;Considera Ud. que el control comercial es de vital importancia en la gestion de
importacion?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢ Diria Ud. que la propuesta de control comercial debe ser coordinada y consensuada?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Nien acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢Diria Ud. que el contar con un control comercial permitira corregir las variaciones del
mercado interno y externo?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
E.- Informacion para la gestion de importaciones
1.- ;Cree Ud. que se cuenta con informacion detallada y organizada que sea un referente
para la gestion de importaciones?
a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
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c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢(Cree Ud. que se dispone de informacion o base de datos necesaria de los segmentos de
mercado para una buena gestion de importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢ Diria Ud. que la informacion o base de datos con que se cuenta permiten una gestion de
importaciones favorable?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
4.- ;Cree Ud. que los datos e informacidn se constituyen en una fortaleza para la contribucion
de la gestion de importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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F.- Ventajas competitivas de la gestion de importaciones

1.- ¢ Diria Ud. que Suministros de Laboratorio SA puede generar ventajas competitivas en
la gestion de importaciones de sus productos?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Cree Ud. que las ventajas competitivas en la gestién de importaciones se sustentan en
la participacion de la unidad empresarial?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. en su calidad de ejecutivo que una funcién principal es propiciar y capitalizar
niveles superiores de servicio como generacion de ventajas competitivas?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢Diria Ud. que las ventajas competitivas requieren de su mejor performance y capacidad
de gestion - liderazgo?

a) Totalmente de acuerdo
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b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

Cuestionario 2: dirigido a los operadores de Suministros de Laboratorio S.A.

A.- El Plan de Marketing

1.- ¢(Cree Ud. en su calidad de operador que un plan de marketing es importante como
herramienta de gestion?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Cree Ud. el plan de marketing, potenciarad la gestion de la empresa Suministros de
Laboratorio SA.?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Cree Ud. como cliente, que existe la necesidad de formular un plan de marketing es una
exigencia para la empresa Suministros de Laboratorio S.A.?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
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d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

4.- ;Considera Ud. que el plan de marketing hara competitiva a la empresa Suministros de
Laboratorio S.A.?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
B.- Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢Cree Ud. que actualmente la Gestion de Importaciones se aplica favorablemente?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

2.- ¢ Cree Ud. que los proveedores SL mantienen un liderazgo de los productos que fabrican

y/ o0 comercializan?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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3.- ¢Considera Ud. que como operador es necesaria la especializacion en la gestion de
importaciones?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ;Cree que la gestion de importaciones debe ser potenciado por todos los integrantes de
las diferentes areas de la organizacion?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

C.- Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢Diria Ud. que la informacidn que dispone la empresa de los segmentos de mercado esta
actualmente organizada?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Diria Ud. que la planificacion por los ejecutivos respecto a los segmentos de mercado
contribuird a una mejor atencion del cliente?

a) Totalmente de acuerdo
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b) De acuerdo
¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. que el contar con un software de informacion para los segmentos de mercado,
facilitard la identificacion de los productos consumidos?
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
1) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢ Diria Ud. que el software de informacidon para los segmentos de mercado, ha de requerir
personal del area de gestion de las importaciones, calificado
y actualizado?
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
1) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo
D.- Control comercial de la gestion de Importaciones de Suministros de Laboratorio S.A.
1.- ¢Cree Ud. que el control comercial de los ejecutivos es una practica actual de Suministros
de Laboratorio S.A.?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo

c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
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d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

2.- ¢;Considera Ud. que la atencion de los ejecutivos en el control comercial es de vital
importancia en la gestioén de importacién?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. que la propuesta de control comercial debe ser coordinada y consensuada por
los ejecutivos de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢Diria Ud. que el contar con un control comercial permitira a la empresa Suministros de
Laboratorio S.A. corregir las variaciones del mercado interno y externo?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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E.- Informacion para la gestion de importaciones
1.- ¢(Cree Ud. que la empresa Suministros de Laboratorio S.A. cuenta con informacion
detallada y organizada para la gestion de importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Cree Ud. que la empresa Suministros de Laboratorio S.A. dispone de informacion o
base de datos necesaria de los segmentos de mercado para una buena gestion de
importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢ Diria Ud. que la informacién o base de datos con que cuenta la empresa Suministros de
Laboratorio S.A. permitira una gestion de importaciones favorable?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
4.- ;Cree Ud. que los datos e informacion de la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

son una fortaleza para la contribucién de la gestion de importaciones?



126

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

F.- Ventajas competitivas de la gestion de importaciones

1.- ¢ Diria Ud. que Suministros de Laboratorio S.A. puede generar ventajas competitivas en
la gestion de importaciones de sus productos?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Cree Ud. que las ventajas competitivas en la gestion de importaciones de la empresa
Suministros de Laboratorio S.A. se sustentan en la participacion de la unidad empresarial?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. en su calidad de operador que una funcion principal de los ejecutivos de la
empresa Suministros de Laboratorio S.A. es propiciar y capitalizar niveles superiores de
calidad como generacion de ventajas competitivas?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
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¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢Diria Ud. que las ventajas competitivas requieren capacidades y competencias de
gestion - liderazgo de los ejecutivos?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

Cuestionario 3: dirigido a los clientes de Suministros de Laboratorio S.A.

A.- El Plan de Marketing
1.- ;Cree Ud. en su calidad de cliente que un plan de marketing es importante como
herramienta de gestion?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Cree Ud. que un plan de marketing implementado, potenciara la gestion de la empresa
Suministros de Laboratorio S.A.?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo en desacuerdo

d) En desacuerdo
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e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Cree Ud. que como cliente que la formulacion de un plan de marketing es una exigencia
para la empresa Suministros de Laboratorio S.A.?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

4.- ;Considera Ud. que la formulacién de un plan de marketing hara mas competitiva a la
empresa Suministros de Laboratorio S.A.?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
B.- Gestion de Importaciones en Suministros de Laboratorio S.A.
1.- ¢Cree Ud. que actualmente que el servicio que recibe es favorable con respecto a la
Gestion de Importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

2.- ¢ Cree Ud. que nosotros proveemos productos fabricados y comercializados lideres?
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a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Considera Ud. como cliente que la gestion de importaciones debe ser atendida por
especialistas?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
4.- ;Cree que la gestion de importaciones debe ser fortalecida por todos los integrantes de
Suministros Laboratorio S.A.?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

C.- Segmentos de Mercado de Suministros de Laboratorio S.A.

1.- ¢Diria Ud. que la empresa cuenta con informacion de sus segmentos de mercado
organizada?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
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d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
2.- ¢Diria Ud. que la planificacion de la empresa de sus segmentos de mercado contribuira a
una mejor atencion del cliente?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. que contar con un software de informacion para los segmentos de mercado,
facilitara la identificacion de los productos consumidos?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢ Diria Ud. que el software de informacion para los segmentos de mercado, ha de requerir
personal del &rea de gestion de las importaciones, calificado y actualizado?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
D.- Control comercial de la gestion de Importaciones de Suministros de

Laboratorio S.A.
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1.- (Cree Ud. que el control comercial es realizado actualmente por Suministros de
Laboratorio S.A.?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

2.- ¢Considera Ud. que el control comercial es correspondiente con la gestién de importacion?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. que una propuesta de control comercial debe ser coordinada y acordada al
interior de la empresa?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
4.- ¢Diria Ud. que contar con un control comercial permitira corregir las deficiencias del
mercado interno y externo?
a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
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¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

E.- Informacion para la gestion de importaciones

1.- ¢(Cree Ud. que la empresa cuenta con informacion pertinente con la gestion de
importaciones?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- (Cree Ud. que la empresa dispone de una base de datos de los segmentos de mercado para
una buena gestion de importaciones?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. que la informacion o base de datos con que se cuenta permiten una gestion de
importaciones favorable?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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4.- ;Cree Ud. que la informacion constituye una ventaja para la gestion de importaciones?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

F.- Ventajas competitivas de la gestion de importaciones

1.- ¢Diria Ud. que Suministros de Laboratorio S.A. generara ventajas competitivas en la
gestion de importaciones de sus productos?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
2.- ;Cree Ud. que las ventajas competitivas de la empresa SL en la gestion de importaciones
esta en la participacién de la unidad empresarial?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
3.- ¢Diria Ud. en su calidad de cliente que la empresa Suministros de Laboratorio S.A. debe
propiciar y capitalizar niveles superiores de calidad como generacion de ventajas

competitivas?
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a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

4.- ¢Diria Ud. que la empresa Suministros de Laboratorio S.A. requiere de proyectar una
capacidad de gestiona - liderazgo efectivo?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni en acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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Anexo C.- Plan de Marketing

PLAN DE MARKETING

PRODUCTO: Loggers Datatrace
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Etapas del Plan de Marketing

Andlisis de Situacion Actual

Diagnostico de la situacion

Establecimientos de Objetivos

Definicion de la estrategia

Plan de accion

Asignacion presupuestaria / cuenta de resultados provisionales

Control del plan

Analisis de Situacion Actual

Andlisis de la situacion externa

Econdmicos: Empleo adecuado 61.4%, sub empleo 32.8%.

Socio-demogréficos. 48.7% de hogares se beneficiaron de un programa alimentario
Politico — juridicos: poblacion centralizada en Lima

Ecoldgicos: Se vera con defensoria del pueblo y Ministerios de Agricultura y ambiente
Tecnoldgicos: El Perd tiene un bajo % de inversion en 1+D del mundo

Entorno Especifico sobre el mercado en el que opera la empresa Suministros de Laboratorio

S.A.
Mercado: Tecnologico
Naturaleza del mercado: demanda insatisfecha
Estructura del Mercado: Marca importante sin soporte técnico
Clientes: Se tiene informacion de nuestros clientes
Competidores: Se conocen los que cubren la misma necesidad.
Distribuidores: Se conoce poca vinculacion con clientes.

Proveedores: Se conoce poco sobre su poder de negociacion



Anélisis de la competencia

Tabla
Analisis de la Competencia

Marca Procedencia | %Participacion | Precio
en el mercado | USD
peruano

Datatrace USA 60 1500

Tecnosoft Italia 5 800

Tracksense | USA 30 1200

Deltatrack USA 5 700

Fuente propia

Andlisis de la situacion interna

Fortalezas

Calidad

Menor

Exactitud

Menos

flexible

Menor

Exactitud

Servicio

Menos

soporte

4

Menos

soporte

Menos

soporte
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33

Los recursos humanos altamente calificados para dar soporte técnico especializado que lo

diferencia de la competencia.

El producto es de tecnologia de punta y reconocimiento de la marca Datatrace.
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Capacidad de gestion de los directivos y ejecutivos.

Debilidades

Servicio limitado ante los clientes

No disponer de loggers para cubrir periodos de falta de loggers por calibracion

No disponer de un servicio de alquiler de productos

Diagnostico de la situacion

Con toda la informacidn recogida y analizada hasta el momento se podra hacer diagnostico
tanto del mercado y el entorno como de la situacion de la empresa Suministros de Laboratorio
SA,

Fortalezas y Debilidades:

Grado de posicionamiento y notoriedad o prestigio de la marca: Primero
Grado de diferenciacién de los productos: alto

Grado de Tecnologia: Alto

Numero y calidad de clientes fidelizados: 50%

Amenazas y Oportunidades:

Cambios 0 movimientos demograficos

Catéstrofes naturales

Estabilidad o inestabilidad politica del PerG: Inestable

Nuevos habitos o costumbres: desarrollo nacional medio a nivel regional
Nuevas leyes dentro el &ambito laboral: Auditorias y mayor control de calidad
Nuevas modas o tendencias: registro de proceso

Competencia existente o futura: Moderada

Aparicion de nueva maquinaria o tecnologia: nuevos modelos o tecnologia
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Difusion de grandes campafias publicitarias: Charlas técnicas de aplicaciones reales en la
industria, por segmentos y clientes prioritarios

Apertura de nuevos mercados como requerimientos de control de almacenamiento de productos
y nuevo control de proceso

Subida de prestigio o desprestigio del sector: exigencia de técnicos ejecutivos de primer nivel

Establecimientos de Objetivos

Principios basicos

-El primero y mas importante es tener siempre presente la filosofia de la empresa. Como servir
a la industria con ultima tecnologia mundial acercandonos a los diferentes sectores para
divulgar el conocimiento de los beneficios de su aplicacién y uso

-Se debe ser concreto, realista y coherente con la tendencia mundial

-No descuidar los puntos de partida de las fases de analisis y diagndstico de la situacion pasada
y presente la cual debe ser relativamente facil ya que esto permitira prever situaciones futuras.

Factores a tener en cuenta en la determinacidn de objetivos del marketing

Lo primero que hay que tener en cuenta son sus objetivos estratégicos.

Los objetivos estratégicos comunes a la empresa que operan en el mercado es la consolidacion
de la misma, es decir su supervivencia en el mercado, crecimiento de su facturacion y
rentabilidad a corto plazo. La importancia que se le da a cada uno de los objetivos dependera
del tamafio de la empresa

En el caso de nuestra empresa se considera de la siguiente manera:

1° Consolidacion: supervivencia en el mercado

2° Rentabilidad a corto plazo: incremento del 5%

39 Crecimiento

Objetivos
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Crear las condiciones para la aceptacion de marca en los mercados potenciales y

Brindar la asistencia técnica correspondiente para lograr la Fidelizacion de los clientes al 100%

Definicion de la estrategia

Decisiones estratégicas corporativas

Estrategia de costos: Realizar los acuerdos comerciales teniendo como base el bajo costo de
importacion.

Estrategia de diversificacion: Atender nuevas necesidades del mercado como en aseguramiento
de calidad en laboratorio y en planta.

Estrategia de enfoque: principalmente en las universidades y empresas de exportacion

agroindustrial y pesca

Decisiones estratégicas de cartera

Estrategia de penetracion del mercado: Se incrementaré la participacion en los mercados de las
regiones peruanas en que se opera con los productos actuales.

Estrategia de desarrollo de mercado: Nuevas aplicaciones, canales de distribucion u otras areas
geogréaficas como Arequipa y Trujillo como polos de desarrollo

Estrategia de desarrollo de producto: mejoras, 0 nuevos productos.

Estrategia de diversificacion: desarrollo en forma simultanea de nuevos productos y nuevos

mercados

Estrategias de segmentacion y posicionamiento

Diferenciada: para cada segmento una oferta y posicionamiento diferente como Universidades

e industria.
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Indiferenciada: para todos los segmentos la misma oferta y posicionamiento. Siendo esta Ultima
poco utilizada.
Concentrada: aplicar recursos técnicos, econémicos y comerciales para penetrar segmentos

determinados

Estrategia funcional

Las principales areas en las que se ha de trabajar son:
Producto: modelos inaldmbricos

Distribucion y ventas: como y donde atender a los clientes
Precios: dependiendo de la cantidad.

Publicidad: interna y externa via emails e internet.

Plan de accion
Consecuente con las estrategias elegidas

Sobre el producto:

Tener nuevos accesorios de instalacion de loggers para otras aplicaciones
Seguridad en el embalaje para el logger
Nuevos disefios de logger para otros usos

Sobre el precio:

Estudio de descuentos
Modificacion de las condiciones y términos de venta

Sobre la distribucién y fuerza de ventas:

Reduccion de los costos de transporte
Mejora de los plazos de entrega

Formulacion de un programa de incentivos por ventas.



Asignacion presupuestaria / cuenta de resultados provisionales

Se estima en US$ 20,000 como costo total para un afio

Control del plan

Se realizaré en 4 etapas comprendidas en la fase de control:
Anadlisis de los objetivos propuestos,

Medida del desempefio alcanzado,

Deteccion de desviaciones y

Adopcion de medidas correctivas

142
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Anexo D.- Implementacion de base de datos e informacion de los clientes

La organizacion en su implementacion estara conformada por:

- el Gerente de Marketing

- el Operador de Importaciones y

- el Jefe de Producto
Ellos deben lograr el 100% de los datos y la informacion de: cotizaciones solicitadas, compras,
ventas, puntualidad de pagos, recepcién de productos, entrenamiento de la operacion y
calibraciones; y certificados de cada uno de los productos por cada cliente de Suministros de
Laboratorio S.A.

Asi como obtener la informacion arriba mencionada también para los clientes potenciales.

. Se debe especificar fecha de entrega y capacitacion del personal operativo

. Se debe indicar para que aplicaciones lo requieren y grado de importancia para su negocio
presente y futuro.

. Se debe especificar el contacto para recepcion de los productos, prueba de los mismos
entregados al cliente y verificacion de las especificaciones del producto Datatrace.

. Se debe revisar el producto importado del fabricante y que esté conforme a la descripcion de
la orden de compra del cliente.

. Se debe hacer un registro del personal entrenado del cliente autorizado, para usar el producto
Datatrace dentro de la garantia establecida de 1 afio.

. Se debe tener un registro de pagos dentro del plazo acordado, para darle crédito al cliente.
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Anexo E.- Plan Comercial

Penetracion de nuevos segmentos de mercado

Objetivo:
Mejorar los niveles de venta del producto DataTrace en el sector alimenticio de las empresas

nacionales e internacionales que consumen este producto con el aseguramiento de la calidad

Ambito de accion:

Empresas peruanas dedicadas a la produccion de bebidas

Metas:

5% anual

Organizacion:
Jefe de marketing,
Técnico experto en el producto y aplicacion

Técnico operativo

Procedimiento:
1° Realizar las coordinaciones para el contacto técnico comercial del cliente potencial.
2° Fijar reunion para informacion del producto

3° Realizar pruebas de aplicacion y uso del producto en su planta
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Cronograma:
Tiempos 2018 Responsables
Enero Febrero
Actividades 112(3|4(5]|6]|7
1.- Contacto inicial con laempresa | X | X Jefe de marketing
via telefonica.
2.- Contacto via email X | X Jefe de marketing
3.- Comunicacion telefonica con el X técnico experto en el producto
representante de la empresa y aplicacion
4.- Coordinacion telefonica con el X técnico experto en el producto
representante técnico comercial y aplicacion
respecto al producto y su uso-
primera reunion
5.- Segunda reunion con X técnico experto en el producto
representante para visita a planta y aplicacion
6.- Realizacion de pruebas X | X Técnico operativo
7.- Revision de resultados y X técnico experto en el producto
acuerdo comercial y aplicacion
8.- Acuerdo Comercial Jefe de marketing
Presupuesto:
Recursos Humanos S/. 7000
Movilidad local 900
Viaticos 1500
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Sistema Datatrace empleado 5000

Total en soles 14,400
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Anexo F.- Control Comercial

Propuesta de Controles Comerciales

Objetivo:
Generar una ventaja competitiva en la gestion de importaciones, que permita eliminar las fallas

0 errores que producen pérdida en la empresa Suministros de Laboratorio S.A.

Etapas

1: Cotizacion: Debe indicar las especificaciones del producto, las condiciones de pago y la
fecha de entrega.

2: Recepcion de Orden de Compra del Cliente: debe verificarse si estd de acuerdo con la
cotizacion. Si ha variado debe volverse a enviar la cotizacion corregida o comunicar al cliente
una conformidad de orden.

3: Emisién de Orden de Compra al Fabricante: Debe detallarse el requerimiento segun la
cotizacion previa y especificar fecha de embarque o inconvenientes que pudiera ocurrir en esta
etapa.

4: Embarque y retiro de aduana: debe realizarse un control estricto de la fecha de entrega, en
tanto se verifica las partidas arancelarias correctas y las descripciones.

5: Entrega del producto: En esta etapa se debe coordinar con el cliente la fecha de entrega para

la recepcion del producto.



