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RESUMEN EJECUTIVO.

El presente trabajo tiene como objetivo realizar la distribucién de productos de
Kimberly Clark en la ciudad de Tulcan, mediante la aplicacion de estrategias de

comercializacion.

En donde cabe destacar que el principal motivo de la investigacion, es la
reparticion de estos productos en la ciudad de Tulcan ya que los distribuidores
que existen actualmente no logran visitar y abastecer en su totalidad a los
clientes cuya finalidad es abastecer de producto necesario con buen servicio,
asi se lograré obtener clientes potenciales en este sector, ya que en los ultimos
afnos ha tenido un crecimiento sostenible, de acuerdo a las necesidades e
incertidumbre que poseen los posibles clientes de esta ciudad, para la
adecuada reestructuracion de este proyecto se toma en cuenta las cinco
fuerzas de porter, el FODA, y otros instrumentos en los que se estudi6
internamente y externamente, el estudio de mercado se realizdé por medio de
entrevistas y encuestas realizadas a los locales comerciales dedicados a la
venta de productos de aseo e higiene, de los cuales se puede establecer las

caracteristicas de los mismos y de la competencia.

De la investigacion de mercado se obtiene en base de datos reales
proporcionados por la empresa, en el plan de marketing se decidié
entregar los respectivos despachos a los clientes en un maximo de

veinticuatro horas con garantias ya que brindara un mejor servicio.

En el plan de marketing se observa las diferentes estrategias comerciales a
utilizarse para la distribucion de los productos de Kimberly Clark, en la cual la
mas destacada es la estrategia de posicionamiento en donde la distribuidora
tratara de posicionarse en la mente de los clientes para satisfacer las

necesidades del cliente y obtener beneficios en la distribucion.

-1 -



ABSTRACT.

The present work has an objective this is to realize distribution of products
Kimberly Clark in Tulcan city, by intermediate of strategies of commercialization.
Where is important to mention the main motive of the investigation, it is
apportionment of these products in Tulcan city, because the distributors that
exist actually they don't reach to visit and supply totally at customers, whose
main objective in this project is supply of this product and gives the best
service, thus they can reach increasing potentials customers in this market
place of this city, this is because in the last years it has been an increase
sustained, in agreement at the necessities uncertainty of possible customers of
this city, to the best restructuration of this project it has been taken in count
Porter’s five forces, FODA and most instruments to makes of market, the
same has been realized with interviews and made at surveys prospective
customers, who can establish the characteristics of this competitive product in

the market.

In this investigation of market place | can obtain important and real effects
supplied by enterprise, in this marketing plan is decided to deliver the
respective dealings at customers, maximum in twenty four hours to gives

guaranties to deliver a best service.

In the marketing plan shows different business strategies to be used for the
distribution of Kimberly Clark products, in which the most prominent is the
positioning strategy where the distributor trying to position itself in the minds of

customers to meet the customer needs and benefit distribution.



TKUYSHUK RANAKU

Ta rikurik minka tiene tunu rikuyku rurana ta distribucién pak kapukuna pak
Kimberly Clark pi llakta pak Tulcdn mediante ta aplicacion pak estrategias

pakkuna katurantina.

Pi pron cabe destacar iwka ta jatun yuyayku pak ta investigacion kan ta
reparticibn pak pronkuna kapukuna pi llakta pak Tulcdn fa iwka pron
distribuidores iwka existen kunan mana logran rikuriy pash yanapana pi pron
llanpu ta pron clientes kuykuna finalidad kan yanapana pak kapu necesario wan
alli servicio kashna se lograréa obtener clientes potenciales pikuna pron kawsay-
llakta fa iwka pi pron puchukaykuna watakuna ha tenido shuk crecimiento
sostenible pak uyaya ta pron necesidades e incertidumbre iwka poseen pron
posibles clientes pakkuna kay llakta pron ta shinak reestructuracién pak pron
yuyakta se toma pi ref pron pichka sinchikukuna pak porter ta FODA pash otros
instrumentos pikuna pron iwka se estudié internamente pash externamente ta
estudio pak mercado se realiz6 rayku chawpi pak entrevistas pashkuna
encuestas realizadas takuna pron locales comerciales dedicados takuna ta
venta pak kapukuna pak aseo e higiene pak pron cuales se puede establecer
pronkuna caracteristicas pakkuna pron kikinkuna pash pak ta tinkuchina.

Pak ta investigacion pak mercado se obtiene pi sinchiku pak wakachikukuna
reales proporcionados raykukuna ta empresa pi iyashka pak marketing se
decidi6 kuna pron respectivos despachos takuna pron clientes pikuna shuk
maximo pak veinticuatro pachakuna wan garantias fiakuna iwka brindara shuk
yalli servicio. Pi iyashka pak marketing se observa pron chikankuna estrategias
comerciales takuna utilizarse pron ta distribucion pak pron kapukuna pak
Kimberly Clark pi pron ta ashtawan destacada kan ta estrategia pak
posicionamiento pi pron ta distribuidora tratara pak posicionarse pi yuyay pak
pron clientes pronkuna kushiyana pron necesidades pakkuna cliente pash

obtener beneficios pikuna distribucion.



INTRODUCCION

El presente trabajo estudia el mercado de la ciudad de Tulcdn que necesitan
de la distribucién de los productos de Kimberly Clark los cuales son productos
de aseo e higiene que son de consumo masivo, el papel higiénico Scott es
considerado como un producto de excelente calidad y con un costo minimo.
Los clientes mayoristas necesitan ser abastecidos y que los despachos de
mercaderia los realizan directamente y sin demoras ya que estos productos

emergen en grandes cantidades para el pais de Colombia.

Se ha identificado el problema, por ello se ha delimitado parte de la demanda
en la ciudad, por lo que genera una oportunidad para distribuir el producto y
abrir mercado de manera rapida cubriendo de manera eficiente los diferentes
clientes que precisen este servicio, en las diferentes investigaciones realizadas
para este proyecto se analiza en forma cualitativa y cuantitativa para
determinar datos reales mediantes fuentes primarias como son las encuestas y
entrevistas que fueron realizados a los diferentes locales de la ciudad de
Tulcan, para la obtencidon de resultados que se requiere para la implementacion

de la distribucion.

Mediante estrategias de comercializacion para los productos de Kimberly Clark
se aplicara un excelente servicio para la distribucion a los diferentes sectores
de la ciudad de Tulcan, siendo entregados a los diferentes clientes de puerta a
puerta incluyendo los tiempos de entrega satisfaciendo las necesidades de los
mismos y como distribuidor obtener un grado de rentabilidad del 10% neto y un
5% adicional si los compradores mayoristas necesiten hacer negociaciones

grandes y no tener una disminucion en la rentabilidad.



|. EL PROBLEMA.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La empresa Kimberly Clark es una empresa multinacional, su sede esta en
Dallas - Estados Unidos, con 138 afios de historia esta posicionada en 80
paises, es una empresa lider en el mercado que posee productos de excelente
calidad, logrando un crecimiento a nivel internacional. En Ecuador tiene una
trayectoria de 15 afos, la planta de fabricacion se encuentra ubicada en la

ciudad de Guayaquil y desde ahi se distribuye los productos a todo el pais.

Existen distribuidores que compran productos directamente a Kimberly Clark
Ecuador y estos son despachados por camiones a las ciudades mas pequefas
como es en la ciudad de Ibarra quien cuenta con dos distribuidoras las cuales
abastecen a la ciudad de Tulcan quienes manejan sus ventas con vendedores
para el abastecimiento de la zona, dirigidas a locales mayoristas, minoristas y a
tiendas de la ciudad, estos intermediarios no utilizan adecuadas estrategias de
comercializacion para la dotacion de mercaderia para los clientes de la ciudad,
ya que los compradores tienen muchas observaciones como entregar tarde el
producto, en mal estado sus productos, y mala atencion al cliente al momento

de la entrega de los mismos.

Se investiga el problema ya que los locales no son abastecidos, oportunamente
ya que los duefios de los locales comerciales de la ciudad se quedan sin
productos y no satisfacen la demanda. Los distribuidores que llegan de Ibarra o
Quito no pueden cumplir con los pedidos en su totalidad a cada cliente, por lo
cual estos quedan insatisfechos por el incumplimiento que tienen, ademas

pierden clientela al no tener los productos que necesita el consumidor final.



En la ciudad de Tulcan por ser una ciudad fronteriza se encuentran muchos
locales que poseen este tipo de productos en grandes cantidades, los mismos
gue son adquiridos por personas del vecino pais de Colombia debido a que los
producto de Kimberly Clark Ecuador tienen un menor precio en relacion a

Colombia.

El sefior Carlos Chango propietario del Comercial Estefany manifiesta que en a
la ciudad de Tulcan no existe un distribuidor exclusivo de dichos productos, de
tal manera que solamente parte de la demanda de los locales comerciales, es
abastecida por distribuidoras de la ciudad de Ibarra y Quito, quienes a mas de
traer los pedidos incompletos, lo hace en forma ocasional, perjudicando en

especial a los clientes mayoristas de esta ciudad.(Chango, 2012)

Desde que el producto sale de la fabrica hasta llegar al consumidor final, pasa
por varios intermediarios, lo que genera que el precio de venta al publico llegue
con un elevado porcentaje, en ocasiones incluso puede ser de hasta el 25% de
incremento, ya que cada uno tiene su porcentaje de rentabilidad y el

consumidor final paga todos estos incrementos.

Segun entrevista a la sefiora Nataly Moreno(Diciembre 2012) de acuerdo a la
entrevista realizada la propietaria del Comercial Abigail manifiesta que al
momento de requerir los productos de Kimberly Clark, los realizan a los
diferentes vendedores de los diferentes distribuidores existentes en las
ciudades de Ibarra y Quito, quienes realizan las entregas de manera incorrecta,
es decir pedidos incompletos, mala manipulacion de los productos, pedidos no
atendidos, etc., lo que genera grandes pérdidas econémicas en su local
comercial. En la ciudad de Tulcéan, existe un gran movimiento comercial y por
ende economico debido a su situacion geogréfica y al no contar con
distribuidoras que utilicen estrategias de comercializacion para poder satisfacer
las necesidades del cliente habiendo mucha demanda, quedan los locales

comerciales desabastecidos.



1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

“¢, Qué estrategias de comercializacion para los productos Kimberly Clark

permitiran atender parte de la demanda requerida en la ciudad de Tulcan?”

1.3. DELIMITACION.

Tabla 1 Delimitacién

Objeto Estrategias de comercializacion
Sujeto Demanda del mercado en la ciudad de Tulcan
Tiempo Agosto 2011 a Agosto 2013

Area geogréafica | Tulcan - Carchi — Ecuador

Grupo objetivo Clientes mayoristas, minoristas y consumidor final de la ciudad de

Tulcan.

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

1.4. JUSTIFICACION.

Profesionalmente el tema de estrategias de comercializacion me permite
estudiar el mercado de la ciudad de Tulcan en donde los locales comerciales
dedicados a la venta de productos de aseo personal se encuentran
desconformes por la atencién de los actuales distribuidores de los productos ya
que no llegan en el momento u horas establecidas, ademéas estos pedidos
llegan incompletos quedando el cliente insatisfecho por el servicio a ellos

brindados. Con la aplicacién de estrategias de comercializaciébn se podra dar
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solucion a los problemas de distribucion de dichos articulos y asi satisfacer en
forma general las necesidades de los propietarios de los locales mayoristas y
minoristas, brindandoles un buen servicio para que ellos queden conformes y
como distribuidor utilizar las estrategias para obtener fidelidad con los clientes.

Académicamente es importante realizar la investigacion porque se observa que
los distribuidores actuales no satisfacen las expectativas de sus clientes y que
es fundamental brindar un buen servicio a los propietarios de los diferentes
locales de la ciudad, por lo tanto requieren de estrategias de comercializacion,
ya que se da enfoque hacia la empresa Dislili, distribuidora que brindara buen
servicio y que posee los productos de la empresa Kimberly Clark, con el fin de
contrarrestar el mal servicio que prestan actualmente, mejorando su distribucién

y cubrir la demanda de mercado en la ciudad de Tulcan.

Personalmente este estudio es importante porque se plasma a la realidad actual
y que al realizar este estudio se brindara los conocimientos emprendidos por los
docentes ya que al haber culminado los estudios se puede impartir estos
conocimientos a otras personas, como es en este caso el de poder utilizar
estrategias de comercializacion para distribuir los productos de Kimberly Clark
en una forma de que los propietarios de los locales de la ciudad queden
completamente satisfechos con la atencion que se les otorgue, y poderles
proponer soluciones a sus dificultades, proporcionando productos en ¢ptimas
condiciones, a precios cémodos y con una atencion agil y oportuna, siendo
innovadores y a su vez creando una afectividad con los clientes, teniendo un
portafolio para clasificar y atenderlos de la mejor manera para que el cliente se

fidelice.

De acuerdo a la informacion obtenida de la empresa Kimberly Clark(2009), la
compafiia es multinacional, cumple un papel importante en el desarrollo social
del pais, ofreciendo generacion de empleo, capacitaciones a sus empleados, y

ofreciendo productos de higiene, mismos que son requeridos por personas de
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todos los estratos sociales la gama de productos que ofrece esta empresa es
muy demandada en la ciudad de Tulcan, por ser de excelente calidad,
multiservicio y facil uso, como es el papel higiénico, toallas higiénicas, pafales

para nifios y pafiales de adulto.

1.5. OBJETIVOS.
1.5.1.0ODbjetivo General.

Determinar las estrategias de comercializacion de los productos Kimberly Clark
que permitirdn atender parte de la demanda del mercado en la ciudad de
Tulcan.

1.5.2.0bjetivos Especificos.

Fundamentar bibliograficamente las estrategias de comercializacion y la

demanda.

Diagnosticar las estrategias de comercializacion empleados para los productos

de Kimberly Clark y la demanda del mercado en la ciudad de Tulcéan.

Proponer una estrategia de comercializacion que permita mejorar la
distribuciéon de los productos de la empresa Kimberly Clark atendiendo la

demanda requerida en la ciudad de Tulcéan.



Il. FUNDAMENTACION TEORICA.

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS.

Dentro de los antecedentes investigativos tenemos como primer tema “Disefo
de propuesta para la aplicacion de mercadeo relacional en una empresa
distribuidora y comercializadora a nivel nacional” de la Universidad Andina
Simén Bolivar sede Ecuador en la ciudad de Quito, elaborado por Maria
Gabriela Rosero Marcial. Por medio de este antecedente se analiza el
problema de que no existen estrategias diferenciadas de la unidad de
distribuciéon de consumo; hace referencia a la constancia que se debe tener
con los clientes por medio de la comunicacion. Una de las empresas
distribuidora es Quifatex, la cual segmenta el portafolio de los clientes dentro
de un canal de distribucion con estrategias comerciales, con el objetivo de
garantizar los procesos en un tiempo especifico para adquirir clientes
potenciales brindandoles un financiamiento econdémico, realizando un andlisis
de todos ellos, se considerara las compras mensuales para llegar a la meta

deseada que es la obtener fidelizacion con el cliente. (Rosero, 2007)

Otra investigacion en “Desarrollar un plan de Negocio para el lanzamiento de
Kleenex Aqua en la ciudad de Guayaquil para la empresa multinacional
Kimberly Clark”, realizado por Verdnica Cordova, Johanna Jacome, José Haro
de la Escuela Superior Politécnica del Litoral de la ciudad de Guayaquil .En el
presente proyecto, el problema se basa en un plan de negocios con estudios,
ya que se ha demostrado que los productos de cuidado para la piel tienen una
constante alza en los precios, el objetivo es generar un producto que brinde
comodidades tanto de uso como de ahorro de tiempo en la entrega de los
diferentes productos, el proyecto se fundamenta en fortalecer una relaciéon

afectiva entre el consumidor final con la marca a través de una nueva linea de
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productos innovadores que le dé un mejor estilo de vida a las mujeres,
adquiriendo el nuevo producto y por ende la empresa, obtendra nuevas

entradas de productos novedosos. (Cérdova, Johanna, & Haro, 2008)

El tema de estudio referente a “Los canales de distribucién y su efecto en la
rentabilidad de la empresa Productos Familia Sancela del Ecuador SA”
realizado por Edwin Vilcaguano de la Universidad Técnica de Ambato.
Analizando el tema podemos observar que utilizan estrategias de marketing
mix para la elaboracion de los canales de distribucion a los diferentes lugares
del Ecuador porque son inadecuados, ya que inciden en la rentabilidad de la
empresa y afectan de manera directa y sustancial al presupuesto de la
organizacioén por ende a la produccién, lo que busca la empresa es satisfacer a
los clientes mediante la segmentacion de sectores con el fin de obtener puntos
de venta, llevando a cabo las estrategias para que los productos lleguen a
tiempo y en buen estado. Se concluye que la intencion de la organizacién es
mejorar las estrategias de tal manera que funcionen y de no ser asi eliminarlas

y proceder a disefar otras. (Vilcaguano, 2012)
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2.2. FUNDAMENTACION LEGAL.

Tabla 2 Fundamentacion legal

DOCUMENTO

DESCRIPCION

Constitucion del Ecuador

Art 304. Dinamizar mercados internos

Caddigo Organico de la Produccién

Art 4. Fomentar la produccion nacional

Cddigo Orgéanico de la Produccién

derechos de inversionistas

Art 9. Libertad de comercializar bienes y

servicios

Ley de Compaiiias

Art 5. Constituir compafias en territorio

Nacional

Ley de Compafiias Empresa Unipersonal

Art 72. Requisitos de formacion para la

constitucion de la empresa

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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2.3. MARCO TEORICO.

2.3.1.Teorias utilizadas en la investigacion

Tabla 3 Teorias utilizadas en la investigacion

TEORIA

CARACTERISTICAS

RELACION CON SuU
INVESTIGACION

Teoria econdmica de
ventaja competitiva

Michael Porter

la
de

Liderazgo por costos bajos
Mantener una amplia linea
de productos relacionados
a la distribucion.
Segmentacion de
mercados.

Areas de diferenciacion
pueden ser: producto,
distribucién, ventas,
Comercializacién, servicio,

imagen.

La teoria se basa en la
distribucion de mercaderia
de de
Kimberly Clark en la ciudad

los  productos
de Tulcén, colocando rutas
de distribucion adecuadas
para brindar una atencion
directa con el cliente
manteniendo un portafolio
amplio de producto con
una distribucion diferente
que los demas
competidores no poseen
como es el servicio al

cliente y buena imagen.

Teoriadelas 4 P
(Philip Kotler)

Centro de atencion al
cliente.

Costes de adquisicion para
el comprador.

Acceso al servicio con gran
variedad de canales de
distribucion.
Relacion directa y
confianza con el cliente
que lleva a fortalecer la

comunicacion y por ende

En el proyecto lo mas
importante es el servicio
que se vaya a otorgar a los
clientes ya que son parte
fundamental para la

del

producto y a su vez ser

comercializacion

distribuido a los locales

comerciales.
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acelerar las ventas.

Teoria de mercadotecnia | Mercado bien  definido | Se debe mostrar mucho
Estratégica enfocando las necesidades | interés por el cliente en
StantonEtzel del cliente. este caso por los locales
Actividades del marketing | mayoristas y minoristas de
planeacion del producto, | la ciudad, a los cuales
asignacion de precios, | debemos cubrir sus
distribucion y precios. necesidades entregando el
producto a tiempo.

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

2.3.2.Metodologia a utilizar en la investigacion.

La indagacion obtenida en este proyecto fue analizado por medio de la
recoleccion de informacion a través de internet, bibliotecas virtuales
previamente planificadas para la obtencién real de los resultados, ademas
utilizamos técnicas de investigacion como es la encuesta, entrevista y la

observacion.
2.3.3.Vocabulario técnico.
Estrategias de Comercializacion.- Desarrollar una o varias estrategias

comerciales para mejorar la distribucion de los productos de Kimberly Clark en
la ciudad de Tulcan.

Demanda del mercado.- Son los propietarios de los locales comerciales

mayoristas y minoristas de la ciudad de Tulcan los cuales van a adquirir

productos de higiene.
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Negociacion.- Es realizar acuerdos con los propietarios de los locales

comerciales para que adquieran los productos de higiene.

Marketing.- Es manejar estrategias comerciales para mejorar la distribucion de

los productos de Kimberly Clark satisfaciendo las necesidades de los clientes.

Mercado : Es el lugar donde se va ofertar los productos de Kimberly Clark con

un excelente servicio de distribucion.

2.4. |DEA ADEFENDER.

La aplicacion de estrategias comerciales para los productos Kimberly Clark

permitira atender parte de la demanda del mercado en la ciudad de Tulcan.

2.5. VARIABLES.

VI: Demanda de los productos de Kimberly Clark en la ciudad de Tulcan.

VD: Estrategias de comercializacion
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. METODOLOGIA.
3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

3.1.1.Investigacion cualitativa.

En la presente investigacion tiene como enfoque cualitativo porque se utilizd
técnicas cualitativas como la observacion, encuestas y el intercambio oral
dentro del mercado (locales mayoristas) y asi poder determinar las estrategias
de comercializacion para la distribucion de los productos de Kimberly Clark,
permitiendo mejorar los conocimientos y las necesidades que tienen los

propietarios.

También se utilizé investigacion documental que me permite ampliar mis
conocimientos basadas en documentos de la empresa Kimberly Clark, ademas
se investigd fuentes secundarias como libros y revistas para generar nuevas

ideas e interpretar las estrategias de comercializacion para la distribucion.

3.1.2.Investigacion cuantitativa.

La presente investigacion esta dentro del campo econdmico por cuanto se
analiza los precios del producto, el mercado, la oferta, demanda vy
competidores interpretando en datos numeéricos considerando la relacion
constante orientada al problema para hacer énfasis a todo el proceso de esta
manera se va adquiriendo nuevos conocimientos y se da solucién al problema
ideando estrategias.
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3.2. TIPO DE INVESTIGACION.

3.2.1.Investigacion de campo.

Es un estudio sistematico de los hechos el cual se desarroll6 directamente en la
ciudad de Tulcan en los diferentes locales comerciales que adquieren los
productos de Kimberly Clark en la cual se mantuvo una relacion directa con la
realidad, por lo cual se obtuvo informacién valiosa para la realizacion de este
tema, logrando esclarecer el servicio que les brindan actualmente y poder dar
soluciébn a la problematica que ellos tienen mediante estrategias de

comercializacion para distribuir de una mejor manera.

3.2.2.Investigacion descriptiva.

Se utiliza la investigacion descriptiva porque “Los estudios descriptivos buscan
especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis” (Dankhe, 1986).
Analizando el estudio de la demanda (locales comerciales) y la probleméatica
que tienen para poder realizar una sintesis de las estrategias para mejorar el

servicio de atencion y brindar una mejor distribucién en la ciudad de Tulcan.

3.3. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION.

Grupo Demandante: Clientes de Kimberly Clark

Ubicacion: Ciudad de Tulcan

Para la realizacion del presente proyecto se considerdé como censo al universo
los cuales son los propietarios de los locales mayoristas y minoristas dedicados
a la comercializacién de productos de higiene y aseo personal, para determinar
esta poblacion fue otorgado un listado de Kimberly Clark de los actuales
clientes que maneja los diferentes distribuidores por lo tanto se validan a 168

clientes.
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3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES.

Tabla 4 Operacionalizacion de variables

IDEA A DEFENDER: La aplicacion de estrategias comerciales para los productos Kimberly Clark permitira atender parte de la

demanda del mercado en la ciudad de Tulcan.

VARIABLES INDICES INDICADORES ITEMS TECNICA INSTRUMENTO INFORMANTE
¢, Cudl es la segmentacién del mercado?
Segmentacion de mercado ¢, Cudles son los potenciales compradores de Kimberly|
Clark? Internet: archivos, sitios
web.
Fichaje
¢ Cudl es la demanda? (Andlisis
VI: DEMANDA | Demanda Demanda Insatisfecha ¢Cuél es la proyeccion de la demanda de los linkografico, Fichas
productos de Kimberly Clark? bibliografico) Acervo documental:
libros, revistas,
catdlogos, periodicos,
etc.
¢ Cudl es la oferta?
OFERTA
IDEA A DEFENDER: Diagnosticar las estrategias de comercializacion para los productos Kimberly Clark y la demanda del mercado en la ciudad de Tulcan.
VARIABLES INDICES INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO INFORMANTE

TECNICA
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¢,Cudles son los productos que ofrece Kimberly Clark?
¢Cual es el nivel de aceptacion de productos de
Kimberly Clark?

Fichaje
Observacion

Internet: archivos, sitios|

PRODUCTO ¢Cudles son los productos de Kimberly Clark mas| Entrevista Fichas cuestionario b
web.
demandados por sus clientes? (Andlisis
¢, Cudles son las caracteristicas del producto? linkografico,
o Acervo documental
bibliogréafico)
VD: ESTRATEGIAS
DE
COMERCIALIZACION
PRECIO ¢Cuéles son los precios de los productos? Observacion Cuestionario Empresa Kimberly|
Entrevista
Clark
¢, Cual es el proceso de distribucién?
¢ Qué tipo de transporte utilizan para la distribucién?
. Observacion ) ’
PLAZA ¢Qué zonas pueden acoger los productos de Cuestionario
. Entrevista
Kimberly Clark?
¢, Qué promociones e incentivos proporcionan a los
clientes potenciales por sus montos de compras?
. . Observacion . .
PROMOCION Que descuentos tienen los clientes por pronto pago Cuestionario
P . T Entrevista
¢Qué tiempo realizan los distribuidores para la
entrega del producto?
¢ Existe un distribuidor de los productos de Kimberly
Clark en la ciudad de Tulcan? )
Competidores Competencia ¢ Qué distribuidores atienden la ciudad de Tulcan? Observacion Cuestionario

¢, Cudles son los requisitos de la empresa Kimberly

Clark para ser distribuidor?

Entrevista
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3.5. PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION.

En el estudio realizado se obtiene la informacion a través de la aplicacion de
encuestas y entrevistas realizadas previamente a un cuestionario planificado
realizado a los propietarios de los locales comerciales, ademas se utilizé la
informacion de fuente secundaria como es el internet, textos y revistas para
obtener mayor conocimiento de las estrategias de comercializacion para la

distribucién del producto y de las estrategias de comercializacion.

3.6. PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Una vez recopilada la informacion de la encuesta se realiza la interpretacion
a través del sistema SPSS, el cual dio a conocer la situacion actual y real que
se requiere para la elaboracion de las estrategias de comercializacion para los
productos de Kimberly Clark.

Tabla 5 Le gustaria tener una distribuidora

1. ¢Le gustaria tener una distribuidora de producto s

Kimberly Clark en la ciudad de Tulcan?

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Validos S 101| 100.0 100.0 100.0
No 01O 0 0
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Gréfico 1 Le gustaria tener una distribuidora
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En los locales mayoristas y minoristas de la ciudad manifiestan que si
requeririan una distribuidora de los productos de Kimberly Clark, este aspecto
es muy favorable para el proyecto ya que existe un interés por parte de la

poblacion demandante.

Tabla 6 Los productos que usted compra en qué condi  ciones llegan

2. ¢Los productos que usted compra en qué condicion es
llegan a su local?
) _ | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Buen estado 100(9.0 99.0 99.0
Mal estado 1 (1.0 1.0 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Graéfico 2 Los productos que usted compra en qué con diciones llega
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Los productos que son distribuidos llegan en su mayoria en buen estado pocas

personas tienen inconformidad del estado de los productos.

Tabla 7 El servicio que le brindan los actuales dis  tribuidores es:

3. El servicio que le brindan los actuales distribuidores es:

] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
vélido acumulado
Excelente 37 [ 36.6 36.6 36.6
Bueno 55 [ 54.5 54.5 91.1
Validos
Regular 9 |18.9 8.9 100.0
Total 101 100.0 100.0
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El servicio brindado por los actuales distribuidores es bueno, a su vez se

Gréfico 3 El servicio que le brindan los actuales d

istribuidores es:
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podria mejorar para que exista una optima calidad del servicio.

Tabla 8 Qué plazo tienen apagar por los productos

4. ¢Qué plazo tienen para pagar por los

productos de

kimberly Clark?
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
15 Dias 70 | 69.3 69.3 69.3
Vélidos 30 Dias 31 |30.7 30.7 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Gréfico 4 Qué plazo tienen para pagar por los produ  ctos de K.C.
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En la actualidad los distribuidores les otorgan un plazo de pago a los clientes
de 30y 15 dias, logrando identificar que existe confianza entre los proveedores

y los locales mayoristas y minoristas de la ciudad de Tulcan.

Tabla 9 Le gustaria ser atendido por un distribuido  r exclusivo

5. ¢Le gustaria ser atendido por un distribuidor

exclusivo de Kimberly Clark?

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
véalido acumulado
SI 97 | 96.0 96.0 96.0
\Validos NO 4 (4.0 4.0 100.0
total 101| 100.0 100.0
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Gréfico 5 Le gustaria ser atendido por un distribui dor exclusivo
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A la poblacion encuestada de los diferentes locales manifiestan que si prefieren
ser atendidos por un distribuidor exclusivo de Kimberly Clark, de esta manera
se evidencia que existe la posibilidad de la puesta en marcha del proyecto
propuesto, para que los actuales consumidores puedan ser atendidos de una

manera mas eficiente.

Tabla 10 Usted ha comprado directamente

6. ¢Usted ha comprado directamente productos a

Kimberly Clark?
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
NO 96 95 95 95
Vélidos S! 5 5 5 100.0
Total 101 100.0 100.0

-25 -




Grafico 6 Usted ha comprado directamente productos
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La mayoria de los consumidores no ha comprado directamente productos de
Kimberly Clark lo adquiere a través de un intermediario, logrando establecer
gue se podria reducir los intermediarios para que exista una conexién directa
entre el comprador y vendedor y de esta manera reducir costos y tiempo.

7. Que marca adquiere mas el consumidor final en su

Tabla 11 Que marca adquiere mas el consumidor final

Frecuencia
Scott 38
Flor 33
Kotex 37
Plenitud 19
Huggies 35
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Gréfico 7 Que marca adquiere mas el consumidor fina |
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En base a los datos obtenidos las marcas de mayor consumo estan dadas en
el siguiente orden; Scott, Kotex, Flor, Huggies, y Plenitud lo cual nos permitié
conocer que existe una demanda creciente de dichos productos y a su vez se
los debe potencializar para incrementar las ventas y obtener mayores
beneficios.

Tabla 12 Si obtuviere productos de Kimberly Clark

8. ¢Siobtuviere productos de Kimberly Clark con
precios accesibles y con promocionales, para Ud. y el

consumidor final, accederia adquirirlos?

. . . . Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |Porcentaje valido
acumulado
S 100 99.0 99.0 99.0
Vélidos NO 1 1.0 1.0 100.0
Total | 101 100.0 100.0

-27 -



Gréfico 8 Si obtuviere productos de Kimberly Clark
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De la poblacion encuestada existe una gran aceptacion de los productos
Kimberly Clark y ain mas si se oferta con precios accesibles y promociones

gue beneficie tanto al vendedor como al consumidor final.

Tabla 13 Su distribuidor actual de los productos de Kimberly Clark

9. ¢Su distribuidor actual de los productos de Kimbe rly Clark

gue porcentaje de rentabilidad le brinda?

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
Del 1% al 10% 63 62.4 62.4 62.4
Del 11% al 20% 14 13.9 13.9 76.2
validos  Del 21% al 30% 21 20.8 20.8 97.0
Del 31% al 40% 3 3.0 3.0 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Gréfico 9 Su distribuidor actual de los productos d e Kimberly Clark
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Para el analisis de la rentabilidad se logréo conocer que la mayoria delos
duefios de los locales comerciales tienen un porcentaje de rentabilidad del 1 al
10%.

Tabla 14 Al momento de la entrega del producto

10. ¢ Al momento de la entrega del producto Ud. queda
satisfecho con el servicio que le presta los
distribuidores?

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
SI 99 98.0 98.0 98.0
validos NO 2 2.0 2.0 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Gréaficol0 Al momento de la entrega del producto
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El servicio prestado por parte de los distribuidores tiene gran aceptacion
aungue existe una pequefia inconformidad de los distribuidores actuales que
no prestan un buen servicio.

Tabla 15 Cémo realiza las compras de sus productos

11.¢,Como realiza las compras de sus productos?

] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
vélido acumulado
Por medio de Illamada
. 31 30.7 30.7 30.7
telefénica
validos Toma de pedido personal 67 66.3 66.3 97.0
Distribuidor 3 3.0 3.0 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Gréfico 11 Como realiza las compras de sus producto s
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La mayoria de las compras se realizan por medio de la toma del pedido

personal no tiene mucha aceptacion las llamadas telefonicas.

Tabla 16 Le interesaria adquirir productos de Kimbe  rly Clark
12.¢ Le interesaria adquirir productos de Kimberly Clark
a precio de distribuidor exclusivo?
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
SI 99 98.0 98.0 98.0
validos NO 2 2.0 2.0 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Gréfico 12 Le interesaria adquirir productos de Kim berly Clark
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Segun la investigacion realizada a la mayoria de locales comerciales de la
ciudad de Tulcan les interesaria adquirir productos a precio de distribuidor

exclusivo ya que tendrian un porcentaje mas de rentabilidad.

Tabla 17Sus consumidores finales son clientes frecu entes
13. ¢, Sus consumidores finales son clientes frecuent es?
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
vélido acumulado
SI 83 82.2 82.2 82.2
Vélidos NO 18 17.8 17.8 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Grafico 13 Sus consumidores finales son clientes fr ecuentes
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La mayoria de consumidores finales son clientes frecuentes y la diferencia son
clientes ocasionales que mediante la aplicacion de estrategias de
comercializacion se los podria convertir en clientes frecuentes lo cual

representaria mayores beneficios.

Tabla 18 Le gustaria que los productos de Kimberly Clark

14. ¢ Le gustaria que los productos de kimberly Clar  k

sean entregados a la hora y lugar que Ud. Elija?

] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
Vdalidos Sl 101 100.0 100.0 100.0
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Gréfico 14 Le gustaria que los productos de Kimberl  y Clark
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Para la entrega de los productos uno de los aspectos mas importantes para los
clientes de los locales comerciales es que llegue la mercaderia al tiempo y hora

requerida por ellos mismos.

Tabla 19 Qué distribuidor lo visita

15. ¢ Qué distribuidor lo visita para la adquisicion de los productos de

Kimberly Clark?
] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
vélido acumulado
Distribuidora Carlos Arias 23 22.8 22.8 22.8
Distribuidora Dipronor 30 29.7 29.7 52.5
Vélidos )

Las dos anteriores 48 47.5 47.5 100.0
Total 101 100.0 100.0
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Graéfico 15 Qué distribuidor lo visita
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El mercado se encuentra cubierto por los siguientes distribuidores que son;
distribuidora Carlos Arias, distribuidora Dipronor. Identificandole una
oportunidad para ingresar al mercado como nuevo distribuidor, ya que este
sera exclusivo de los productos de Kimberly Clark.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. CONCLUSIONES.

Luego de analizar las estrategias de comercializacion se diferencio la calidad

de servicio aplicando las 4 p de una manera adecuada.

Las estrategias de comercializacion mejoran la distribucion de los productos de
Kimberly Clark en los locales comerciales que mas demanden este tipo de

productos.

Los productos que se distribuirdn en un comienzo serd el papel higiénico

Scott, luego se ira agregando mas productos al catalogo.

Una de las estrategias es brindar un servicio de calidad en el cual se entregara
el producto en las 24 horas, en buen estado y con toda la mercancia que

requiera el cliente permitiendo la rdpida captacion de los mismos.

La comercializacion con los diferentes locales comerciales se los hara puerta a
puerta obteniendo informacion de las necesidades que poseen los clientes,

desarrollando un buen servicio de despacho.

La mayoria de los clientes de los locales comerciales si les interesa que los
visite un distribuidor exclusivo de Kimberly Clark porque obtendran mayor

rentabilidad y por ende mayores beneficios.
Lograr posicionarse como la mejor distribuidora de la ciudad de Tulcan con

excelente servicio que permitirdn llegar al éxito en entrega de los productos en

un maximo de 24 horas para que el cliente quede satisfecho.
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Tulcan es un sector estratégico para la comercializacion de productos es por
ello que conviene la venta Yy distribucion del papel higiénico Scott que es muy

requerido en los locales comerciales de la ciudad.

Una vez que se investigo se puede manifestar que existe una gran posibilidad
de distribuir el papel higiénico Scott y con el tiempo ir incrementando el
portafolio de productos para seguir satisfaciendo las necesidades que poseen

los diferentes propietarios de los locales comerciales de la ciudad de Tulcén.
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4.2. RECOMENDACIONES.

Se pide analizar las necesidades de los clientes y poder satisfacer sus
necesidades llevando a cabo algunas estrategias de comercializacion

aportando al desarrollo de la distribucion.

Se recomienda realizar una ruta de trabajo para poder visitar a todos los
sectores de la ciudad de Tulcan y poder abarcar hasta los locales comerciales

que actualmente no son visitados.

Se debe contratar personal capacitado para la realizaciéon de ventas ya de que
de ellos depende obtener una buena clientela y poder distribuir la mercaderia

en forma total.

Se pide poner en practica las estrategias de comercializacién para obtener una
excelente distribucion de los productos de Kimberly Clark.

Se recomienda ampliar paulatinamente el catdlogo de productos de Kimberly

Clark a distribuirse para brindar mayores beneficios.
Se recomienda observar los montos de compras que realizan los clientes para
poder ofrecer mejores beneficios y que obtengan mayor rentabilidad en sus

negocios.

Considerar las estrategias de comercializacion para un optimo desempefio en la

distribucién de productos logrando un posicionamiento inmediato.

Se sugiere realizar un seguimiento a los propietarios de los locales comerciales

para poder observar sus inquietudes y poder satisfacer las necesidades.
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Sedara seguimiento a los vendedores por medio de un supervisor con el fin de
hacer el servicio mas atractivo al cliente y ser una distribuidora innovadora

realizando cambios continuos de acuerdo a los requerimientos de los clientes.
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V. PROPUESTA (Investigacion cualitativa)

5.1. TITULO

Implementacion de una nueva estrategia de comercializacion para los productos
de Kimberly Clark que permita atender parte de la demanda en la ciudad de

Tulcan.

5.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA.

Para desarrollar una nueva estrategia de comercializacion para la distribucion
de los productos de Kimberly Clark se bas6é en datos reales obtenidas por la
propia empresa, obteniendo informacion profunda, indicando que el producto a
comercializar de entre todas las marcas, la mas rentable es el papel higiénico
Scott por su calidad, rendimiento, precio y porque la marca es muy reconocida,
ademas los nifios les atrae la mascotita y por ello es llamativo, para la
distribucién, se discrimino por referencia el papel higiénico Scott tomando como
principal dentro de las diferentes presentaciones tenemos el papel Scott plus x
1, papel Scott plus x 4, papel Scott plus x 12, se tomé en cuenta estas
referencias porque es el que mas rotacion tiene a nivel de frontera por que lo
adquieren las personas colombianas y ecuatorianas en grandes cantidades es

por ello que la rentabilidad en estos productos es excelente.

5.3. JUSTIFICACION

Es importante esta investigacion porque en ella se puede descubrir que la
distribucion del papel higiénico Scott es factible, ya que se estudié el mercado
los cuales son los locales mayoristas y minoristas de la ciudad y adquieren
estos productos y en la ciudad y tienen mucha acogida, y los demandantes de

estos productos necesitan ser abastecidos ya que los distribuidores actuales no
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cubren en su totalidad, es por ello que aplicando estrategias de
comercializacion podemos llegar a cubrir a los diferentes clientes de la ciudad y
adquirir nuevos compradores para ir incrementado el mercado y a la vez que
sea rentable para el sostenimiento de la distribuidora, una de las estrategias
fundamentales en el proceso de adquisicion de nuevos clientes, es
indispensable poseer personal con una excelente atencion al cliente, que

tengan facilidad para realizar negociones.

5.4. OBJETIVOS

5.4.1.0bjetivo general

Proponer una estrategia de comercializacion para la distribucién del papel

higiénico Scott en la ciudad de Tulcan.

5.4.2.0bjetivos especificos

Realizar un plan de marketing orientado a la distribucion de papel higiénico

Scott y determinar la estrategia mas adecuada para fidelizar a los clientes.

Realizar un diagnostico de la situacion actual del mercado de Tulcan para la

distribucion del papel higiénico Scott.

Definir la estrategia comercial que requieren los posibles clientes.
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5.5. MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA
5.5.1.Analisis situacional de la ciudad de Tulcan.

5.5.1.1 Factores Socio Econdmicos

Actividad econémica de la poblacion de Tulcan.

Tabla 20 Actividad econdmica de la poblacion de Tul  can

Actividad econémica
Comercio al por mayor y menor 25%
Transporte y almacenamiento 11%
Administracion publica y defensa 8%
Otros 56%

Fuente: Atlas Plan de desarrollo y ordenamiento territorial
Realizado por: Tania Riascos

Graficol6 Actividad Econémica

Actividad econdmica

B Comercio al por mayor y menor M Transporte y almacenamiento

Administracidon publica y defensa m Otros

Fuente: Atlas Plan de desarrollo y ordenamiento territorial

Realizado por: Tania Riascos
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Mediante esta informacion se puede determinar que el comercio al por mayor y
menor, es la actividad econdmica mas relevante de la ciudad, permitiendo
colocar una distribuidora para ofertar los productos de Kimberly Clark, porque

Tulcan es una ciudad netamente comercial.

En esta investigacion se tomo en cuenta datos econdmicos de la provincia del
Carchi, informacion obtenida del atlas del plan de desarrollo y ordenamiento
territorial del cantdn Tulcan en el cual se observa que la actividad econdmica,
que tiene mas demanda en la ciudad de Tulcan es el comercio al por mayor y
menor, por lo tanto se basa en estrategias de comercializacion para la

distribucion de los productos de Kimberly Clark.

El transporte es en este caso es primordial ya que la comercializacion de los
productos se basa en entregar el producto a los clientes puerta a puerta,

brindandoles un excelente servicio.

5.6. Analisis mercado

5.6.1.Demanda

De acuerdo a la investigacion realizada los demandantes de los productos de
Kimberly Clark son los propietarios de los locales mayoristas y minoristas de la

ciudad de Tulcan
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Tabla 21 DEMANDA

Clientes Mayoristas y minoristas

Potenciales

Compradores

LORENA DELGADO (La casita del pafial)

LUIS SAMPAZ

CHANGUAN LILIANA

BENAVIDES VIZCAINO SANDRA DALINDA (DISBE)

CRUZ JAIRO (Lindo Hogar)

ARIAS JORGE (Supermercado Rosita)

GERMANIA HERNANDEZ (Lindo Hogar)

GEOVANA ROMERO

LEON LEITON LISSETH (Misceldnea Marcelita)

ARMANDO MARTINEZ (Comercial Bydar)

EVELYN FUENTES (Comercial Santa Rita)

ROMERO ANDREA

NELLY REVELO

ESPERANZA ORDONEZ (Supermercado Rosita 2)

EUGENIA GARCIA

CARLOS CHANGO (Comercial Stefany)

DIEGO HURTADO

GUERRERO DANILO

BETTY CHUGA (Comercial Tusky)

CARMEN ARCOS

XIMENA RUIZ

JORGE ENRIQUEZ

LUIS LOMAS

INES AGUILAR

ANA LUCIA REYES

CHAMORRO JONATHAN

ROSERO ZOILA
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MARITZA MENESES

GUSTAVO LOPEZ

LORENA ERAZO (PROECO)

JULIETA (Reina del Cisne)

LENIN SANCHEZ

ENRIQUEZ BETTY

JHONY CASTRO

SANDRA OBANDO (Mega Center Shoping Steven)

EUGENIA PASQUEL

DIANA GUERRERO (El Eden)

ENRIQUEZ YOLANDA

GUERRERO BURBANO WILLIAM FERNANDO

TERAN JOSE

LUIS CABRERA

PEREZ RODRIGO

HUERTAS TULCAN LIDIA FABIOLA

MORENO ANGELICA

ANGUAYA ARELLANO MILTON RODRIGO(COMERCIAL DIANITA)

CERON CARMEN ELOISA

MORENO VILLARREAL NATHALY ROSARIO

MARTINEZ FUERTES BETTY LUCIA (Bella Imagen)

BARAHONA RODRIGUEZ AZUCENA

DUQUE MANUEL

MORILLO HERRERA FERNANDO VLADIMIR

POZO CUASTUMAL DIANA MARIBEL

REASCOS ALONSO

COM. POLICIA TULCAN

BENAVIDES PORTILLA ALBA

CUASCOTA CARMEN

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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Para motivo de estudio se toma en cuenta la lista de clientes que atiende

Kimberly Clark por medio de las diferentes distribuidoras que visitan la ciudad

de Tulcan.

5.6.2.Competidores

Tabla22 Lista de Competidores

Nombre de la | Residencia | Direccién

Distribuidoras

Teléfono

Distarias Ibarra Sector huertos familiares de | (06) 2546532
Azaya 13 de abril 20- 47 (06) 2547076
Dipronor Ibarra Sector huertos familiares | (06) 2604423
calle 13 de abril N° 13 - 66 (06) 2603190
Discomnorte Ibarra Parroquia Bellavista de San | (06) 2933390

Antonio calle principal

(06) 2933384

Dislili Tulcan panamericana Expreso

Oriental y Andrés Bello

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

La distribuidora Carlos Arias

Tabla 23 Distribucion de Carlos Arias

Distribuidores de: Ofertan los productos de
Kimberly Clark Ecuador | Productos de higiene y aseo
Real Enlatados real y arroz real
Colgate Palmolive Productos de aseo

Johnson & Johnson Productos de aseo para bebe
Sumesa Fideos

Proalco Licores varios

Licoran Licores Nortefio
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Pogo Chicles

Eveready Pilas

Fuente: Estudio de mercado
Autor: Tania Riascos

La Distribuidora Dipronor

Tabla 24 Distribucion Dipronor

Distribuidores de: Ofertan los productos de:

Kimberly Clark Ecuador | Higiene y aseo personal

Zaimella del Ecuador Higiene y aseo personal

Fuente: Estudio de mercado
Autor: Tania Riascos

Distribuidora Discomnorte

Tabla 25Distribucion Discomnorte

Distribuidores de: Ofertan los productos de:

Kimberly Clark Ecuador | Higiene y aseo personal

Ferrero Chocolates

Otelo Higiene y aseo personal

Ecuna Granos

SuperSinteco Productos de limpieza

Agripac Comida de mascotas,
insecticidas

Industrias Don Guido Vino Moscatel

Sumesa Fideos

Pidaco Café Buen Dia

Fuente: Estudio de mercado
Autor: Tania Riascos
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5.6.3.0FERTA

5.6.3.1. Habitos preferencias y gustos del consumid  or

En Tulcan las personas adquieren productos de consumo masivo como son los
productos de higiene que por lo general todas las familias compran para su
hogar el cual es indispensable y no puede faltar en sus hogares, en cuanto a
marcas la mas preferida de papel higiénico es Scott ya que por su precio y
rindiendo son los mas acogidos por los propietarios de los locales comerciales y

por ende los consumidores finales.

5.6.4.0Oferta comercial y demanda insatisfecha

Se establecen las ventas que se crean mediante la distribuidora de papel
higiénico Scott, se utilizo datos historicos del producto y se analizé la demanda

insatisfecha, que los clientes de la ciudad de Tulcan requieren, Kimberly Clark
maneja el 20% de crecimiento anual.

5.6.4.1. Demanda efectiva

La proyeccion del papel higiénico Scott determinada a cada afio y por cada

presentacion.
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Tabla 26 Demanda efectiva

ANOS

DATOS 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Scott plus * 1 11652 13982 | 16778 20134 24161 28993
Scott plus * 4 11664 13997 | 16796 20155 24186 29024
Scott plus * 12 4476 5371 6445 7735 9281 11138
OFERTA 27792 33350| 40020 48024 57629 69155
DEMANDA

INSATISFECHA 122220| 146664 | 175996,8 | 211196,16 | 253435,392 | 304122,4704

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
5.7. Plan de Marketing
La investigacion de mercado permitira desarrollar la estrategia apropiada para

la distribucion de papel higiénico en la ciudad de Tulcan, abarcando todo tipo de

clientes.

5.7.1.Marketing Estratégico

57.1.1. Nombre de la distribuidora

El nombre elegido para la distribuidora sera “Dislili” es derivado de Distribuidora

Liliana.
La distribucion serd muy diferente a las demas ya que se satisfard las

necesidades de los clientes, despachando la mercaderia en un maximo de 24
horas, manteniendo un lazo de amistad brindandoles una atencién de calidad.
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5.7.1.2.  Estrategia de posicionamiento

La distribuidora tratara de posicionarse en la mente de los clientes siendo una
empresa muy servicial y correcta en los tiempos de entrega de los productos
para dar solucion a los inconvenientes que tienen con las actuales
distribuidoras, ademas que miren que la empresa se preocupa por ellos.

(Best, Estrategias de posicionamiento)

5.7.1.3. Estrategia de penetracion en el mercado

La ciudad de Tulcan es un mercado apto para comercializar los productos por
la gran afluencia de personas nacionales y extranjeras, por medio de ellos se
logra intensificar las ventas a los locales mayoristas y minoristas de la ciudad,

permitiéndose ser atendidos por la distribuira ofreciéndoles un buen servicio.

5.7.1.4. Estrategia de desarrollo de productos o se  rvicios.

El servicio sera puerta a puerta en un maximo de 24 horas para ello se
mantendra una relacion constante con los diferentes clientes de la ciudad, con
un descuento del 5% en caso de incumplimiento con el plazo de entrega de
esta manera se puede fidelizarlos y no opten por cambiarse de distribuidora, se
ofrecerd un plazo de pago de 30 dias, dependiendo de los montos de compra y
si se vuelve un cliente constante en grandes cantidades abria la posibilidad de

ampliar el plazo de pago. -
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Tabla 27 Beneficios en los servicios de entrega

Beneficios en los servicios de entrega

La empresa tiene que considerar las necesidades de la entrega del producto.

Sistema de distribucion

Servicio después de la venta Satisfaccion total con el producto y
servicio.

Disponibilidad de entrega Rapido acceso de los productos y entrega
inmediata.

Servicios de Transaccion Canal de crédito a clientes, ofrecer
buenas condiciones de pago, garantia y
sustitucion de los productos defectuosos.

(Best)

5.7.1.5. Estrategia de la diferenciacion

Los productos de Kimberly Clark son de excelente calidad, con buen precio y
con una marca muy reconocida a nivel internacional por lo cual tiene mucha
acogida en relacion con la competencia que varian en la calidad o en los
precios que son muy elevados. Ademas el servicio sera de calidad
brindandoles a los clientes satisfaccion a sus necesidades.

(Best, Diferenciacién del producto)

5.7.2.Las 4 P del Marketing

57.2.1. Producto

Los propietarios de los locales comerciales requieren el producto porque es

muy requerido por la poblacion por su calidad y precio.
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Tabla 28 Marcas de Kimberly Clark

Kimberily-Clark

Vigencia: 16/05/2013
CODIGO PRODUCTO
30213951 PAP.HIG KLEENEX FLOR
30209491 PAP.HIG. SCOTT
30174265 SERVILLETA SCOTT ECONOMICA
30210029 FACIAL KLEENEX
30208153 PANAL HUGGIES
30211690 TOALLITA HUMEDA HUGGIES
30212990 TOALLAS FEMENINAS KOTEX
30213346 TAMPONES KOTEX
30212293 PROTECTORES KOTEX DAYS
30209045 PANAL DE ADULTO PLENITUD

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

Tabla 29 Unidad Estratégica de Negocio

UEN (Unidad Estratégica de Negocio ) Facturacion
SCOTT / FLOR $266.449,05
kOTEX $40.261,59
HUGGIES $299.564,83
PLENITUD $13.489,60

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

Las marcas que comercializa Kimberly Clark Ecuador son Huggies, Scott,
Kotex, Flor, y plenitud de las cuales las que mas tiene rotacién y es requerido
por los clientes de la ciudad de Tulcan son Scott, huggies y kotex por las
diferentes negociaciones que realizan los clientes mayoristas, siendo la ciudad

de Tulcan un lugar fronterizo los productos que mas acogida y por mayor
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rentabilidad es el papel higiénico Scott, de las cuales para el estudio se eligio

de la lista de precios otorgada por Kimberly Clark.

5.7.2.1.1 Discriminacion del producto Kimberly Clar  k

Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Tabla 30 Matriz BCG

VACA LECHERA PERRO INTERROGANTE ESTRELLA
ey 2 Sy
PRODUCTO pirap Nt >
SCOTT Alta inversion y
alta participacion
KOTEX Requiere alta
inversion 'y su
participaciébn  es
nula
HUGGIES Generan
fondos y
rentabilidad
PLENITUD Requieren

mucha inversion
y genera pocos
fondos

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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Por motivos de investigacion se tomara en cuenta los productos mas
demandados en la ciudad de Tulcan los cuales dependen del monto de
compra. Se toma en cuenta solo los productos que adquieren los clientes en

grandes cantidades el cual es el papel higiénico Scott.

5.7.2.1.2 Caracteristicas del papel higiénico Scott

Son doble hoja y Triple hoja

Suaves y absorbentes.

Rendidores y resistentes.

Cada rollo contiene 20 metros.

Tecnologia smell clean

Presentaciones de papel higiénico Scott:
» Papel higiénico Scott Maxi rollo.
» Papel higiénico Scott Mega
» Papel higiénico Scott jumbo

» Papel higiénico Scott plus.

El papel higiénico Scott posee la nueva tecnologia Smell Clean que encapsula
y suaviza los olores, siendo dermatolégicamente comprobado. La tecnologia
Smell Clean “atrapa” las moléculas del mal olor producidos por los residuos

orgénicos, dejando el bafio libre de olores desagradables.
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Con la implementacién de la tecnologia Smell Clean la marca Scott muestra
que se preocupa por todo aquello que es relevante para los consumidores,
siendo los pioneros de innovacion en la categoria. (Kimberly Clark profesional)

Referencia del papel Higiénico Scott

Tabla 31 referencia del papel higiénico Scott

30212613 PAP.HIG. SCOTT 48 X1
30212611 PAP.HIG. SCOTT 12X 4
30213792 PAP.HIG. SCOTT 4 X 12

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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3.6.2.2.2 Ficha técnica del producto

Tabla 32 Ficha técnica del producto

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

12 Rollos doble hoja

Cddigo
Presentacién unidades por PACK: 12 EAN: 7861023205536
rollos
Pack por paca: 4 1 rollo- 20 m en hojas dobles
Dimensiones paca: 67x43x21 PESO: 60.8 g
Descripcion

Papel higiénico de doble hoja , pulpa 100% virgen. Mayor suavidad y mayor blancura.
M@as resistente y absorbente.
Usos

Ideal para uso familiar y zonas de trafico bajo, como: Oficinas, Hoteles y Restaurantes

Almacenamiento
Los productos de papel no pierden sus propiedades siempre y cuando se almacenen
en condiciones de baja humedad, lejos de la luz solar directa y se manipulen

adecuadamente.
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5.7.2.1.3 Producto de la competencia

Tabla 33 Producto de la competencia

Empresa Marca del papel higiénico Presentacion
Kimberly Clark Scott
Kimberly Clark Flor
Familia Sancela Familia
PROTISA Elite
INPAECSA Hada

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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5.7.2.2. Precio

La empresa Kimberly Clark otorga precios especiales a distribuidores que

estén a su cargo para que manejen precios similares, el precio referencial del

papel higiénico Scott:

Tabla 34 Precio del papel Scott

30212613 PAP.HIG. SCOTT 48 X1 $12.70
30212611 PAP.HIG. SCOTT 12X 4 $12.50
30213792 PAP.HIG. SCOTT 4 X 12 $12.50

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

5.7.2.3. Plaza

El producto debe distribuirse a todos los clientes que adquirieron el papel Scott
en la ciudad de Tulcan en condiciones y horas adecuadas para satisfacer las

necesidades del cliente mediante el canal de distribucion.

5.7.2.3.1. Canal de distribucion

En el proyecto se centra en la distribucion de los productos de Kimberly Clark en
los que utiliza una cadena de distribucién llevando a cabo el cumplimiento de
toda la zona de Tulcan, en el sector urbano y rural tratando de satisfacer las
necesidades de los clientes con un excelente servicio, para ir fidelizando al

cliente y asi ir incrementando las ventas planteadas.
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Graficol7 Canal de distribucién

PROVEEDOR

KIMBERLY CLARK DISTRIBUCION

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

VENTA

5.8. Distribucién fisica de una distribuidora

Gréficol8 Distribucion fisica de un departamento fi nanciero
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5.8.1.Localizacion optima del proyecto

Se ha tomado en cuenta como una localizacion éptima para la distribuidora de
papel higiénico Scott el sector sur de la ciudad de Tulcan ya que es mas acorde

para este tipo de empresas.

Tabla 35 Localizacion optima del proyecto

SECTOR

FACTORES DE NORTE CENTRO SUR
LOCALIZACION
Disponibilidad de 3 1 5
Infraestructura
Afluencia de Clientes 5 4 5
Talento Humano Calificado 5 5 5
Competencia 3 1 1
Costos de Arriendo 2 1 5
Servicios Bésicos 5 5 5
Fuentes de Abastecimiento 5 5 5
Salubridad 5 5 5
Contaminacién Ambiental 4 4 4
Transporte 5 5 5
Vias de Acceso 4 2 5
Seguridad 5 5 5
Tecnologia 4 5 4
Areas Verdes 5 2 5

TOTAL 60 52 64
Calificacion
1 Malo
2 Regular
3 Bueno
4 Muy Bueno
5 Excelente

Autor: Tania Riascos
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5.8.2.Ubicacion

La distribuidora estard ubicada en la panamericana Expreso Oriental y Andrés
Bello esta considerado como un lugar estratégico para la infraestructura de la
distribuidora ya que por ordenanzas municipales de la ciudad de Tulcan,

empresas como estas no beben estar en el centro de la ciudad.

Grafico 19 Ubicacion
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Fuente: Google map

5.9. Promocion

Las promociones en el momento de la negociacion se realizaran por medio de
descuentos especiales dependiendo de los montos de compras.
Kimberly Clark también interviene en las ventas de los distribuidores ya que

dependiendo del monto de compra les incentiva con electrodomésticos u
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obsequiando mas producto para que baje el precio de los mismos, ademas
envia personal para colocar on packs (Premios en cada producto) para el

desalojo del producto.

Gana uno de los 2 tours familiares*
a Brasil para ver a la Seleccion
Y 20 Televisores LED de 40”.

a 4 envolturas Scott® A

5.10. Proveedores

El Gnico proveedor de los productos estudiados es la Empresa de Kimberly Clark
Ecuador ya que ellos son quienes entregan a demas distribuidores y se puede
competir con diferentes distribuidores que existen el pais, con precios y

promaociones iguales.
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5.11. FODA

5.11.1. Analisis FODA

Tabla 36 Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Alta tecnologia (Tecnologia Smell Clean) | Incrementar las ventas
Producto de calidad. Mantener precios competitivos
Forma de pago a crédito Especial atencién al cliente
Satisfaccion del cliente Distribuir el producto satisfaciendo
Distribucion en forma inmediata necesidades
Precios bajos Entrar a  competir en locales
Atencion a locales mayoristas abandonados por los distribuidores

Promaciones por la realizacién de montos | Fidelizar al cliente
altos. Fortalecer lazos de amistad con los

potenciales clientes

DEBILIDADES AMENAZAS

Requisitos excesivos para ser distribuidor | Competencia
Dar a conocer la distribuidora de | Barreras de entrada al negocio
productos de Kimberly Clark Inestabilidad de precios

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

Mediante el analisis se observa que los clientes mayoristas y minoristas les
atraen las promociones para el consumidor y los descuentos especiales para
ellos, es por eso que lo primordial es optar por promociones diferentes para
gue tenga mayor rotacion los productos. La ubicacion de la distribuidora es
fundamental ya que sera el sector sur de la ciudad lo cual sera facil abastecer a
toda la ciudad de Tulcan y no se interferiria en el decreto Municipal ya que las
industrias almaceneras, empresa donde utilicen trasporte pesado, no deben

estar instalados en el centro de la ciudad sino a los extremos.
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La distribucion debe tener calidad del servicio, para satisfacer las necesidades
del clientes conjuntamente con ello va el plazo de pago y las diferentes
promociones que es lo que mas les impacta a ellos, y para la atencion se debe
contratar personal joven él pueda ser paciente y con calidad de expresion y

carisma logrando asi llenar las expectativas de los clientes.

5.11.1.1. Oportunidades

Hay que dedicar especial atencién al cliente con buen servicio y saber cuales
son las mayores necesidades para poder cubrir en la distribucion de los
productos, de manera que se pueda abarcar la mayor cantidad de clientes

posibles.

También hay que aprovechar el apoyo que ofrece la empresa Kimberly
Clark tanto para la adquisicion de los productos como un distribuidor
autorizado para con ello evitar la penetracion de la competencia, por lo cual
es necesario ser eficiente en la atencion en el cliente lograr un buen servicio
manteniendo una buena relacién, esto tiene un poder engrandecido sobre

la distribucion.

Hay sectores de la ciudad de Tulcan que no estan siendo atendidos por los
actuales competidores, en donde la distribuidora Dislili entraria a cubrir el

mercado faltante.

5.11.1.2. Amenazas

Las amenazas se encuentran en pocas barreras de entrada al negocio, debido a
los clientes ya les atienden otros distribuidores, por lo que es tan importante
conseguir clientes para fidelizarlos, evitando que nuevas distribuidoras y las

actuales se aduerien de los clientes.
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5.12. Fuerzas de Porter

COMPENIDORES
POTENCIALES

AMIMATA DE
HUZVOS PARTICIFANTES

&

COMPETIDORES
DEL SECTOR

FROVEDORES | COMPRADORES
FOOIR DE
MISOCIACION
DE PROVEEDORES

FODER OF
HEGOCIACIOH

RIVALIDAD ENTRE BF COMIRADDRES

EMPRES A5 EXISTENTES

SUSTITUTOS

AMENATAS DE
FRODUCTOS O SIRVICIOS
SETITUTOS

5.12.1. Poder de negociacion de los proveedores

El papel higiénico Scott a distribuirse es proveniente de la empresa Kimberly
Clark , es quien proporciona los productos y precios definidos, el tener
precios altos en la distribuidora no es conveniente porque provocaria que los

clientes buscaran otra distribuidora.

La distribuidora es una fuerza importante para la rotacion de los diferentes
productos de Kimberly Clark los cuales deben tener una excelente
comunicacion que debe ser directa, en los cuales se determina el precio de los

productos.

La distribuidora Carlos Arias y Dipronor son distribuidoras de la ciudad de Ibarra

gue abastecen a la ciudad de Tulcan las bonificaciones finales dependen de la
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empresa Kimberly Clark en dar las mismas negociaciones, promociones y

precios.

5.12.2. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son los locales comerciales mayoristas y minoristas de la ciudad de
Tulcén, estos tienen un poder medio dentro de este analisis, lo trascendental es
captar y mantener clientes diferenciandose en el servicio de venta y de

mantener la distribucion de los productos de Kimberly Clark.

La negociacion con los clientes se vuelve un riesgo cuando estos adquieren
poder, los clientes potenciales propietarios de los locales comerciales, saben
cémo manipular ya que sabe que la empresa lo que menos desea es perder a
clientes, conocen como realizan las negociaciones y sus diferentes
promociones y optan la posicion de ganar, pidiendo mayores beneficios, precios
y promociones. Se debe respetar las negociaciones que se llegaron a un
acuerdo desde un principio ya que hay la competencia, si como empresa se
adopta una posicidon negativa, el cliente simplemente comprara a otro

proveedor, lo que no conviene en la comercializacion.

5.12.3. Amenaza de ingreso de nuevos competidores

El nivel de la competencia es alto en el sentido que existen dos
distribuidoras que atienden la ciudad de Tulcan, estas distribuidoras tienen afios
de experiencia en la reparticion de productos debido a que ya cuentan con una
logistica, esto aumentaria la intensidad de la competencia y se volveria mas
dificil captar nuevos clientes o tratar de arrebatarles con mejor servicio, en esta
ciudad no hay amenazas de nuevos competidores solo la competencia que se
menciond anteriormente, la distribuidora Carlos Arias es una de las principales

empresas intermediarias y comercializadoras de la zona Sierra del Ecuador.
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5.12.4. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Es muy dificil no tener productos sustitutos de consumo masivo dentro de las
mismas lineas de codificacion de productos, existen los sustitutos de la marca,
como es la empresa familia que tienen las mismas lineas de Kimberly Clark, a
pesar de que los costos varian ya que sus costos son mas elevados, cuando no
hay producto las personas optan por llevar el de la competencia, para que los
productos sustitutos no nos arrebaten el mercado es importante siempre tener

producto en la distribuidora para que la competencia no adquiera mas mercado.

5.12.5. Rivalidad entre los competidores actuales

La rivalidad entre los competidores es luchar con precios, publicidad, mejorar el
servicio con los clientes, para poder competir en la distribucion de productos de
kimberly Clark.

La competencia es mas evidente en los promocionales ya sean para el cliente
de los locales comerciales de la ciudad y como para el consumidor final de ello
depende que el cliente escoja al mejor negociante, ademas depende del plazo

de pago obteniendo personal adecuado para realizar negociaciones.

5.13. Ingenieria del proyecto

Para la distribucién del papel higiénico Scott se debe realizar un proceso desde
gue se adquiere al proveedor el producto, luego nos contactamos con el cliente
por medio de los vendedores, se pasa el pedido a los operarios en este caso a
la secretaria para que elabore la factura comercial para luego ser despachada
la mercaderia, se realiza una ruta de entrega para la distribucién y

posteriormente se realizara el cobro de la mercaderia.
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Ingenieria de Kimberly Clark

Gréfico20 Ingenieria de Kimberly Clark
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Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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5.14. Mapa de procesos

Gréfico21 Mapa de Procesos
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Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos
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5.15. Organizacion

Gréfico22 Organigrama
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Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

5.16. Requerimientos de la mano de obra

El personal que se requiere debe estar acorde con habilidades que posee cada

individuo para realizar las diferentes actividades a ellos encomendadas.

Tabla 37 Requerimientos de la mano de obra

Nombre del puesto Cantidad

Vendedor 1

Autor: Tania Riascos
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PERSONAL ADMINISTRATIVO

Tabla 38 Requerimiento de personal administrativo

Nombre del puesto Cantidad
Gerente General 1
Secretaria Contadora 1

Autor: Tania Riascos

5.17. Manual de funciones del talento humano.

INDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Gerente

Area: Administrativa
Unidad: Gerencia
Supervisa: Todas las Areas
Coordina con: Secretaria

PROPOSITO DEL PUESTO.
Crear un grupo de trabajo armonico con obligaciones y responsabilidades en
todas las decisiones para bien de la empresa.

ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES.
« Comparte con sus colaboradores los objetivos y prioridades de la
organizacion.
» Utiliza el consenso para llegar a acuerdos con sus colaboradores.
* Mejoramiento continio mediante retroalimentacion.
* Preocuparse por mejorar continuamente la comunicacion.
* Buscar medios para que los colaboradores se comprometan, de manera

voluntaria, con el logro de los objetivos de la organizacion.
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* Analizar y evaluar, conjuntamente con sus colaboradores, los logros
alcanzados, las causas de las desviaciones y las posibles medidas
correctivas.

» Delegar funciones con suficiente autonomia de accidbn a sus
colaboradores.

» Afrontar conflictos y brindando una solucion.

» Considera los errores, propios y ajenos, como una oportunidad para

aprender y mejorar.

INDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Secretaria Contadora
Area: Administrativa
Unidad: Gerencia

Reporta: Gerencia

Supervisa: Gerente

Remplaza: Vendedor

Coordina con: Gerente y Vendedor

PROPOSITO DEL PUESTO.

Conocimientos de contabilidad y recursos humanos, aprovechando los
recursos financieros disponibles, mediante el cumplimiento de los objetivos de
la organizacion viabilizando los objetivos de la empresa con transparencia y

honestidad.

ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES.

* Acordar con el gerente tomas de decisiones que se realicen en la
empresa.
» Llevar el control y gestion de los asuntos que les sean asignados.

» Preparar y revisar la documentacion que deba suscribir el gerente.
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* Formular dictamenes, opiniones e informes que les sean solicitados por
Sus superiores.

* La secretaria contadora debe actuar con responsabilidad, dignidad y
capacidad profesional. Respetar el cédigo de conducta que establece la
empresa.

» Tiene la obligacién de guardar el secreto profesional,

INDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Vendedor

Area: Ventas

Reporta: Gerencia
Supervisa: Secretaria
Remplaza: Gerente propietario
Coordina con: Secretaria

PROPOSITO DEL PUESTO.

Realizacion de las negociaciones y ventas, incrementando clientela.

ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES.
» Planificar, evaluar y dirigir la ruta de distribucion.
* Buena actitud para el Trabajo
* Buen negociador
* Honestidad y respeto

* Buena presencia
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5.18. Determinacion de la estrategia de comercializ  acion

Luego de analizar el mercado se analiz0 las siguientes estrategias.

Precio

El precio de los productos esta designado por la empresa Kimberly Clark con un
descuento del 25% para obtener ganancias como distribuidor autorizado y los
vendedores puedan hacer pequefos incentivos y puedan realizar la venta al por

mayor a un precio permitido.

Promocioén

Las diferentes promociones tanto para ellos como para el consumidor final para
gue el producto tenga mayor fluidez se las hara de manera directa es decir para
los duefios de los locales sera en el momento de la entrega del producto y para
el desalojo del producto sera por medio de on pack que lo colocaria personal de

Kimberly Clark después de que llegue la mercaderia.

Plan de ventas.

Para obtener unas buenas negociaciones en la distribucién del papel higiénico
es adecuado motivar al vendedor, para eso se requiere que el vendedor realice
lo siguiente:

Buena presencia, el debera promocionar los servicios, productos y las

promociones que tienen del papel higiénico y lograr cerrar las negociaciones

gue realice en todo el dia.
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De sus ventas aparte de su mensual dependiendo de sus ventas se le otorgara
comision de ventas el cual es un incentivo para obtener vender mas productos y

por ende el vendedor obtendra mayores ingresos.

Para lograr una distribucion del papel higiénico Scott también se determino la
estrategia de posicionamiento para que los clientes notaran el cambio de los
problemas que tenian con los actuales distribuidores, la estrategia sera
posicionarse en la mente de los clientes y asegurar el despacho de la
mercaderia en un maximo de 24 horas, con la capacidad de poder captar mas
clientes logrando satisfacer sus necesidades entregandoles un buen servicio de
calidad, manteniendo un contacto frecuente y amistoso y después de obtener

su fidelizacion ellos no tengan que cambiarse a otros distribuidores.
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VIl.  ANEXOS

Encuesta que se realiz6 a los diferentes locales de la ciudad de Tulcan.

R UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

ESCUELA DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACION COMERCI AL
INTERNACIONAL

Encuesta sobre la Implementacién de una distribuidora de los Productos de
Kimberly Clark.

Por favor conteste con franqueza, su informacién es muy valiosa.

Grupo Objetivo: Locales mayoristas y Minoristas de la ciudad de Tulcan.

1.- ¢Le gustaria tener una distribuidora de los productos de Kimberly Clark en
la ciudad de Tulcan?

Si (1)

No (2)

Si contesto NO le agradecemos por su colaboracion.

2. ¢Los productos que usted compra en qué condiciones llegan a su local?
Buen estado (1)
Mal estado (2)

3. El servicio que le brindan los actuales distribuidores es:
Excelente (1)
Bueno (2)
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Regular (3)
Malo (4)

Pésimo (5)

4. ¢ Qué plazo tienen para pagar por los productos de kimberly Clark?
15 dias (1)
30 dias (2)
Otros. Especifique el plazo (3).....ccvevvriiiie i
5. ¢ Le gustaria ser atendido por un distribuidor exclusivo de Kimberly Clark?
Si (1)
No (2)

6. ¢ Usted ha comprado directamente productos a Kimberly Clark?
Si (1)
No (2)

7. Qué marca adquiere mas el consumidor final en su local comercial, escoja
una:

Scott (1)

Flor (2)

Kotex (3)

Plenitud (4)

Huggies (5)

8. ¢Si obtuviere productos de Kimberly Clark con precios accesibles y con
promocionales, para Ud. y el consumidor final, accederia adquirirlos?

Si (1)

No (2)
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9. ¢ Su distribuidor actual de los productos de Kimberly Clark que porcentaje de

rentabilidad le brinda?

Del 1% al 10%(1)
Del 11% al 20%(2)
Del 21% al 30%(3)
Del 31% al 40%(4)

11. ¢Al momento de la entrega del producto Ud. queda satisfecho con el
servicio que le presta los distribuidores?

Si (1)

No (2)

PO QU 2 i e e

12. ¢ Como realiza las compras de sus productos?
Por medio de llamada telefonica. (1)
Toma de pedido personal. (2)

Otro ESPeCifiqUue (B) . .. ie e e e e e

13. ¢ Le interesaria adquirir productos de Kimberly Clark a precio de distribuidor
exclusivo?

Si (1)

No (2)
14. ¢ Sus consumidores finales son clientes frecuentes?

Si (1)

No (2)

15. ¢Le gustaria que los productos de Kimberly Clark sean entregados a la
hora y lugar que Ud. Elija?

Si (1)

No (2)
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16. ¢ Qué distribuidor lo visita para la adquisicion de los productos de Kimberly
Clark?

Distribuidora Carlos Arias (1)

Distribuidora Dipronor (2)

Las dos anteriores (3)
DATOS DE CONTROL
Nombre del Negocio:
Nombre del Encuestado:

Fecha:

Gracias por su colaboracién
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Requisitos de formacion

Los requisitos de formacion. La empresa unipersonal se creara mediante

documento escrito en el cual se expresara:

1. Nombre, documento de identidad, domicilio y direccién del empresario.

2. Denominacion o razon social de la empresa, seguida de la expresion
“empresa unipersonal”’, o de su sigla E.U., so pena de que el empresario
responda ilimitadamente.

3. El domicilio.

4. El término de duracidn, si éste no fuere indefinido.

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
gue se exprese que la empresa podra realizar cualquier acto licito de comercio.
6. El monto del capital haciendo una descripcion pormenorizada de los bienes
aportados, con estimacion de su valor. El empresario respondera por el valor
asignado a los bienes en el documento constitutivo.

Cuando los activos destinados a la empresa comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la empresa debera
hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros
correspondientes.

7. El nUmero de cuotas de igual valor nominal en que se dividira el capital de la
empresa.

8. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. A falta de estipulaciones se entendera que
los administradores podran adelantar todos los actos comprendidos dentro de
las actividades previstas

Delegada totalmente la administracion y mientras se mantenga dicha
delegacion, el empresario no podra realizar actos y contratos a nombre de la

empresa unipersonal.(Giraldo, 2005)
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Se debe obtener el RUC el cual es expedido por el SRI que es una entidad la
cual se dedica a recaudar tributos por tener una actividad comercial, para
obtener el RUC cumplir con ciertos documentos los cuales la informacion fue
obtenida del SRI.

Tabla 39 Requisitos del SRI

Identificacién del | Requisitos Ecuatorianos | Extranjeros | Extranjeros
contribuyente residentes | no residentes
Presentaran el original y Si Si

entregaran una copia de

la cedula de identidad.

Presentaran el original y Si
entregaran una copia del
pasaporte, con hojas de
identificacion y tipo de

visa vigente.

Presentar el original del Si
certificado de votacion del
Ultimo proceso electoral
dentro de los limites
establecidos en el
reglamente de a la ley de
elecciones.

Fuente: SRI
Realizado por: Tania Riascos

Para la verificacion del lugar donde realiza su actividad economica, el
contribuyente debera presentar el original y entregar una copia de cualquiera

de los siguientes documentos:

« Planilla de algun servicio basico (eléctrico, telefénico o agua), de

uno de los tres meses anteriores.
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« Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de
cuenta de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion a nombre del contribuyente o

« Comprobante del pago del impuesto predial, puede corresponder
al del afio en que se realiza la inscripcion.

» Copia del contrato del arrendamiento legalizado o con el sello del
juzgado de inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.

(SRI)

Requisitos para ser distribuidor en Kimberly Clark

Para ser distribuidor de los productos de la empresa Kimberly Clark distribuidor,
la compafiia requiere de los siguientes requisitos:

RUC

Copias de cedula Yy certificados de votacion del representante y conyuge
Copias de matriculas de los vehiculos

Copias de escrituras de propiedades

2 referencias bancarias

2 referencias comerciales

Garantia bancaria

Llenar una solicitud comercial otorgada por la empresa

Fuente: Kimberly Clark

Requisitos para obtener el permiso de funcionamient o0 en la Direccién de
Salud:

1.- Copia de la cedula

2.- Copia de la papeleta de Votacion

3.- Copia del RUC

4.- Croquis del lugar

5.- Copia de certificado de salud

6.- Copia de permiso de bomberos
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Fuente: Direccion de salud Tulcan

Requisitos para el permiso de bomberos
1.- Copia de la cedula

2.- Copia de la papeleta de Votacion

3.- Copia del RUC

4.- Croquis del lugar

5.- Solicitud de Inspeccién

6.- Informe de Inspeccion favorable

7.- Permiso de funcionamiento

8.- Permiso de construccion otorgado por los bomberos

En la Inspeccion debe constar:

Luz de emergencia

Detectores de humo

Hidratante en el area

Mapa de evacuacion

Salidas de emergencia

Parqueadero de seguridad

Fuente: Inspector Esteban Portilla “Cuerpo de Bomberos”
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Papel Higiénico Scott requerido en grandes cantidades y para la venta del

producto la empresa ayuda con promocionales para el desalojo del papel.

El punto de venta es importante para la acogida de los clientes
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La empresa Kimberly Clark realiza eventos para desalojar el producto cuando el

cliente ha adquirido el papel en grandes cantidades
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El papel higiénico Scott se divide en diferentes categorias.
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El papel higiénico Scott es una marca muy reconocida es por eso que en los
locales comerciales otorgan excelentes lugares y como empresa tienen un

orden de colocar los productos para mas rotacién de los mismos.

Planogramas papeles
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Planegrama Institucional:

Se da principal foco en T2 a Rindemax x 4, para poder hacer el cambio de mix en doble hoja
En T3 se da principal énfasis a los héroes Mega y Maxi, para ir haciendo el cambio de
comportamiento en el consumidor.

Flor mantiene su participacion del 40% en percha

Culdado Familiar @
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Planogramas papeles
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Planogramas Tiendas :
En todas las tiendas se busca ir desplazando en espacio al Plus e ir colocando Rinde-

max en sus 2 presentaciones, esto para ir cambiando el mix en las exhibiciones yenla
eleccion del consumidor

@ Cuidado Familiar
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Exhibiciones
adicional canal
Tradicional

Exhibiciones
adicional canal
Mederno & pharma

@Cuidado Familiar

Historia de la maree

“Scott cuida a los que amas”

Promesa de la marca:
“Te permite expresar tu instinte de cuidado”

Tendencias del Mercado:
La migracion hacia segmentos de mayor
valor; La migracion a paquetes mas grandes

Targek:

Mujeres que necesitan
sentir que estan dando
el mejor cuidado de
higiene y bienestar a
su familia.
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* Innovaciones:
.

: Scott Rindemax;

* Cuenta con la tecnologia smell clean.

. Dermatolégicamente Comproda.

* Encapsula y suaviza las moléculas

. de mal olor*

. presentes en el papel depositado en el
+ tacho del bafio
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*Suaviza los olores mas
comunes en el tacho
como Aminas, Tioles

. y dcidos Carboxilicos.
« Scott Rindemax tiene
* una Nueva Textura

. de Micro- tejido. %,
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Objetivo :
Premmiumization
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Promover e impulsar
la compra de PH 3ply
y altos conteos.
Codificacion de Scott
« Jumbo, entrada a la

* platatorma Tripla Hoja

Moderno oportunidad: Teeesasnnan
- Scott Maxi Rollo

Moderno &Pharma :
- Scott 3PLY MaxiRollo
- MegaRocllo

- Jumbo
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* Acelerar la migracion de *
. * Scott Plus a Scott Rindemax. *
Tri:_ldicinnal. * Tener siempre Scott Rinde- *
- Rindemax * max ( X4 yX2) en las perchas *
- Scott Plus + de todas las tiendas. .
Tradiconal oportunidad:

- Rindemax

Cuidado Familiar @
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Factura de la distribuidora Carlos Arias, es el dis  tribuidor que

tiene mayores clientes en la ciudad de Tulcan.
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Factura de la distribuidora Dipronor
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Factura de la distribuidora Discomnorte
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Estrategias de comercializacién para los productos Kimberly Clark y la demanda

del mercado en la ciudad de Tulcan.

Universidad Politécnica Estatal del Carchi
Escuela de Comercio Exterior y Negociacién Comercial Internacional
taniariascosn@yahoo.com

RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo realizar la distribucion de productos de
Kimberly Clark en la ciudad de Tulcan, mediante la aplicacion de estrategias de

comercializacion.

En donde cabe destacar que el principal motivo de la investigacion, es la
reparticion de estos productos en la ciudad de Tulcan ya que los distribuidores
que existen actualmente no logran visitar y abastecer en su totalidad a los

clientes cuya finalidad es abastecer de producto necesario con buen servicio,
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asi se lograra obtener clientes potenciales en este sector, ya que en los ultimos
afos ha tenido un crecimiento sostenible, de acuerdo a las necesidades e
incertidumbre de los posibles clientes de esta ciudad, para la adecuada
reestructuracion de este proyecto se toma en cuenta las cinco fuerzas de
porter, el FODA, y otros instrumentos en los que se estudio internamente y
externamente, el estudio de mercado se realizé por medio de entrevistas y
encuestas realizadas a los posibles clientes en las cuales se puede establecer

las caracteristicas de los mismos y de la competencia.

De la investigacion de mercado se obtiene en base de datos reales
proporcionados por la empresa, en el plan de marketing se decidid
entregar los respectivos despachos a los clientes en un maximo de

veinticuatro horas con garantias ya que brindara un mejor servicio.

En el plan de marketing se observa las diferentes estrategias comerciales a
utilizarse para la distribucién de los productos de Kimberly Clark, en la cual la
mas destacada es la estrategia de posicionamiento en donde la distribuidora
tratara de posicionarse en la mente de los clientes para satisfacer las

necesidades del cliente y obtener beneficios en la distribucion.

ABSTRACT.

The present work has an objective this is to realize distribution of products
Kimberly Clark in Tulcan city, by intermediate of strategies of commercialization.
Where is important to mention the main motive of the investigation, it is
apportionment of these products in Tulcan city, because the distributors that
exist actually they don't reach to visit and supply totally at customers, whose
main objective in this project is supply of this product and gives the best
service, thus they can reach increasing potentials customers in this market
place of this city, this is because in the last years it has been an increase
sustained, in agreement at the necessities uncertainty of possible customers of

this city, to the best restructuration of this project it has been taken in count

-08 -



Porter’s five forces, FODA and most instruments to makes of market, the
same has been realized with interviews and made at surveys prospective
customers, who can establish the characteristics of this competitive product in
the market.

In this investigation of market place | can obtain important and real effects
supplied by enterprise, in this marketing plan is decided to deliver the
respective dealings at customers, maximum in twenty four hours to gives

guaranties to deliver a best service.

In the marketing plan shows different business strategies to be used for the
distribution of Kimberly Clark products, in which the most prominent is the
positioning strategy where the distributor trying to position itself in the minds of

customers to meet the customer needs and benefit distribution.

INTRODUCCION

El presente trabajo es realizar el estudio del mercado de la ciudad de Tulcan
que necesitan de la distribucion de los productos de Kimberly Clark los cuales
son de consumo masivo, el papel higiénico Scott es considerado como un
producto de excelente calidad y con un costo minimo. Los clientes mayoristas
necesitan ser abastecidos y que los despachos de mercaderia los realizan
directamente y sin demoras ya que estos productos emergen en grandes

cantidades para el pais de Colombia.

Se ha identificado el problema, por ello se ha delimitado parte de la demanda
en la ciudad, por lo que genera una oportunidad para distribuir el producto y
abrir mercado de manera rapida cubriendo de manera eficiente los diferentes
clientes que precisen este servicio, en las diferentes investigaciones realizadas
para este proyecto se analiza en forma cualitativa y cuantitativa para

determinar datos reales mediantes fuentes primarias como son las encuestas y
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entrevistas que fueron realizados a los diferentes clientes de la ciudad de
Tulcén, para la obtencion de resultados que se requiere para la implementacion

de la distribucion.

Mediante estrategias de comercializacion para los productos de Kimberly Clark
se aplicara un excelente servicio para la distribucion a los diferentes sectores
de la ciudad de Tulcan, siendo entregados a los diferentes clientes de puerta a
puerta incluyendo los tiempos de entrega satisfaciendo las necesidades de los
mismos y como distribuidor obtener un grado de rentabilidad del 10% neto y un
5% adicional si los compradores mayoristas necesiten hacer negociaciones

grandes y no tener una disminucion en la rentabilidad.

MATERIALES Y METODOS
MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

Investigacion cualitativa.

En la presente investigacion tiene como enfoque cualitativo porque se utilizd
técnicas cualitativas como la observacion, encuestas y el intercambio oral
dentro del mercado (locales mayoristas) y asi poder determinar las estrategias
de comercializacion para la distribucion de los productos de Kimberly Clark,
permitiendo mejorar los conocimientos y las necesidades que tienen los

propietarios.

También se utiliz6 investigacion documental que me permite ampliar mis
conocimientos basadas en documentos de la empresa Kimberly Clark, ademas
se investigo fuentes secundarias como libros y revistas para generar nuevas

ideas e interpretar las estrategias de comercializacion para la distribucion.
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Investigacion cuantitativa.

La presente investigacion estda dentro del campo econdémico por cuanto se
analiza los precios del producto, el mercado, la oferta, demanda vy
competidores interpretando en datos numeéricos considerando la relacion
constante orientada al problema para hacer énfasis a todo el proceso de esta
manera se va adquiriendo nuevos conocimientos y se da solucién al problema

ideando estrategias.

TIPO DE INVESTIGACION.

Investigacion de campo.

Es un estudio sistematico de los hechos el cual se desarroll6 directamente en
la ciudad de Tulcan en los diferentes locales comerciales que adquieren los
productos de Kimberly Clark en la cual se mantuvo una relacion directa con la
realidad, por lo cual se obtuvo informacion valiosa para la realizacion de este
tema, logrando esclarecer el servicio que les brindan actualmente y poder dar
solucion a la problemética que ellos tienen mediante estrategias de

comercializacién para distribuir de una mejor manera.

Investigacion descriptiva.

Se utiliza la investigacion descriptiva porque “Los estudios descriptivos buscan
especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis” (Dankhe, 1986).
Analizando el estudio de la demanda (locales comerciales) y la problematica
que tienen para poder realizar una sintesis de las estrategias para mejorar el

servicio de atencion y brindar una mejor distribucién en la ciudad de Tulcan.
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Resultados y discusion

Plan de Marketing

La investigacion de mercado permitira desarrollar la estrategia apropiada para
la distribucion de papel higiénico en la ciudad de Tulcan, abarcando todo tipo de

clientes.

Marketing Estratégico

Nombre de la distribuidora

El nombre elegido para la distribuidora sera “Dislili” es derivado de Distribuidora
Liliana.

La distribucion serd muy diferente a las demas ya que se satisfara las
necesidades de los clientes, despachando la mercaderia en un maximo de 24

horas, manteniendo un lazo de amistad brindandoles una atencién de calidad.

Estrategia de posicionamiento

La distribuidora tratara de posicionarse en la mente de los clientes siendo una
empresa muy servicial y correcta en los tiempos de entrega de los productos
para dar solucion a los inconvenientes que tienen con las actuales
distribuidoras, ademas que miren que la empresa se preocupa por ellos.

(Best, Estrategias de posicionamiento)

Estrategia de penetracion en el mercado.

La ciudad de Tulcan es un mercado apto para comercializar los productos por

la gran afluencia de personas nacionales y extranjeras, por medio de ellos se
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logra intensificar las ventas a los locales mayoristas y minoristas de la ciudad,

permitiéndose ser atendidos por la distribuird ofreciéndoles un buen servicio.

Estrategia de desarrollo de productos o servicios.

El servicio sera puerta a puerta en un maximo de 24 horas para ello se

mantendra una relacidn constante con los diferentes clientes de la ciudad, con

un descuento del 5% en caso de incumplimiento con el plazo de entrega de

esta manera se puede fidelizarlos y no opten por cambiarse de distribuidora, se

ofrecera un plazo de pago de 30 dias, dependiendo de los montos de compra y

si se vuelve un cliente constante en grandes cantidades abria la posibilidad de

ampliar el plazo de pago.

Tabla 40 Beneficios en los servicios de entrega

Beneficios en los servicios de entrega

La empresa tiene que considerar las necesidades de la entrega del producto.

Sistema de distribucién

Servicio después de la venta

Satisfaccion total con el producto

y servicio.

Disponibilidad de entrega

Réapido acceso de los productos y

entrega inmediata.

Servicios de Transaccion

Canal de crédito a clientes,
ofrecer buenas condiciones de
pago, garantia y sustitucion de los

productos defectuosos.

(Best)
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Estrategia de la diferenciacion

Los productos de Kimberly Clark son de excelente calidad, con buen precio y
con una marca muy reconocida a nivel internacional por lo cual tiene mucha
acogida en relacién con la competencia que varian en la calidad o en los
precios que son muy elevados. Ademas el servicio sera de calidad brindandoles
a los clientes satisfaccion a sus necesidades.

(Best, Diferenciacion del producto)

Las 4 P’S del marketing

Producto:
Caracteristicas del papel higiénico Scott

» Son doble hoja y Triple hoja

» Suaves y absorbentes.

* Rendidores y resistentes.

» Cadarollo contiene 20 metros.

» Tecnologia smell clean

Presentaciones de papel higiénico Scott:

Papel higiénico Scott Maxi rollo.
Papel higiénico Scott Mega
Papel higiénico Scott jumbo
Papel higiénico Scott plus
Papel higiénico Scott Rindemax

El papel higiénico Scott posee la nueva tecnologia Smell Clean que encapsula

y suaviza los olores, siendo dermatolégicamente comprobado. La tecnologia
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Smell Clean “atrapa” las moléculas del mal olor producidos por los residuos
organicos, dejando el bafio libre de olores desagradables.

Con la implementacién de la tecnologia Smell Clean la marca Scott muestra
que se preocupa por todo aquello que es relevante para los consumidores,

siendo los pioneros de innovacion en la categoria. (Kimberly Clark profesional)

gy Suaviza
S0l

Promocién

Las promociones en el momento de la negociacidn se realizaran por medio de
descuentos especiales dependiendo de los montos de compras.

Kimberly Clark también interviene en las ventas de los distribuidores ya que
dependiendo del monto de compra les incentiva con electrodomésticos u
obsequiando mas producto para que baje el precio de los mismos, ademas
envia personal para colocar on packs (Premios en cada producto) para el
desalojo del producto.
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Precio

La empresa Kimberly Clark otorga precios especiales a distribuidores que
estén a su cargo para que manejen precios similares, el precio referencial del
papel higiénico Scott:

30212613 PAP.HIG. SCOTT 48 X1 $12.70
30212611 PAP.HIG. SCOTT 12X 4 $12.50
30213792 PAP.HIG. SCOTT 4 X 12 $12.50

Fuente: Estudio de mercado

Autor: Tania Riascos

Plaza

El producto debe distribuirse a todos los clientes que adquirieron el papel Scott
en la ciudad de Tulcan en condiciones y horas adecuadas para satisfacer las
necesidades del cliente mediante el canal de distribucion.
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