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Resumen

En un mercado cambiante y dinamico, las empresas buscan diferentes soluciones de
innovacion, calidad y precio de empaques para la comercializacion de sus productos.
Multipack, empresa especializada en este giro de negocio, ha venido evolucionando su oferta
y portafolio de opciones durante los 15 afios que se ha mantenido en el mercado. Sin embargo,
a causa de la pandemia y de la alta competencia creciente en los ultimos 2 afios, se ha visto

obligada a una reestructuracion completa de la oferta comercial.

De acuerdo a las conclusiones de este trabajo, Multipack debe aliarse estratégicamente con
nuevos proveedores que le permitan tener una oferta mas completa y variada, adaptando su
maquinaria para ofrecer nuevos procesos de empaque, aumentando la publicidad en los
puntos de contacto, y con una estructura compacta de vendedores que se centren en el

servicio al cliente y la asesoria personalizada.
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Abstract

In a changing and dynamic market, companies are looking for different solutions for
innovation, quality and price of packaging for the marketing of their products. Multipack, a
company specialized in this line of business, has been evolving its offer and portfolio of options
during the 15 years it has been in the market. However, due to the pandemic and the growing
competition in the last two years, it has been forced to completely restructure its commercial

offer.

According to the conclusions of this work, Multipack must strategically ally itself with new
suppliers that will allow it to have a more complete and varied offer, adapting its machinery
to offer new packaging processes, increasing advertising at the points of contact, and with a

compact structure of salespeople who focus on customer service and personalized advice.
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1. Introduccion

La actividad del packaging a todo nivel de distribucion es muy diversa. Las empresas de
consumo masivo, sean productoras o distribuidoras, buscan continuamente la forma de
innovar la presentacion de sus productos, ahorrar en costos y mantener la competitividad,
adaptandose a las necesidades de sus clientes y a las diferentes formas de comercializacién
que existen en la actualidad. En este capitulo se analizara de forma general la actividad de la
empresa para poder determinar los objetivos de estudio que permitiran la implementacién

de una nueva estrategia comercial.
1.1.Descripcion general de la actividad empresarial

Multipack lleva mas de 15 afios en el mercado brindando soluciones de empaque a diferentes
tipos de empresas. Es un giro de negocio dirigido al B2B, como clientes principales
farmacéuticas y empresas de consumo masivo. Actualmente, las principales lineas de negocio

que se han trabajado son las siguientes:

- Maquila (proceso de manufactura o ensamble manual) promocional: proceso que se
encarga del empaque promocional mediante termoencogido

- Codificado: proceso para codificar todo tipo de producto mediante INKJET

- Termoformado y blisteado: moldes personalizados de plastico burbuja tipo blister

- Comercializacién de producto: strech para paletizado, PVC termoencogible

Multipack se centra en cuidar el proceso del empaque para su cliente empresarial y que este
a su vez pueda distribuir a su cliente final un producto presentado con calidad. Si bien el
negocio ha tenido éxito administrado de forma familiar, hace un afo y medio que las ventas
empezaron a disminuir, la directiva detectd la necesidad de un gerente general externo a la
familia que le permita estructurar de mejor manera los procesos y expandir la cuota de

mercado, cambio necesario y acentuado por la crisis econdmica provocada por la pandemia.
1.2.0bjetivos

Los objetivos planteados por Gerencia General han cambiado el enfoque de la empresa. A
nivel comercial, se detectd un leve descenso de las ventas y Multipack se ha visto obligada a

buscar nuevas opciones para ampliar su portafolio de clientes. Por lo tanto, es necesario
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delimitar el enfoque que tendrd este estudio para poder dirigirlo hacia un nuevo plan

estratégico comercial.
1.2.1. Objetivo general del proyecto de mejora

Determinar las estrategias, portafolio y la reestructuracién del departamento comercial para
incrementar los volimenes de ventas, alcanzar nuevos mercados y diversificar la cartera de

clientes.
1.2.2. Objetivos especificos

Los siguientes objetivos especificos marcaran el camino a seguir para alcanzar el objetivo

general:

- Definir las oportunidades y amenazas externas e internas que influyen a la empresa
- Analizar la propuesta actual comercial

- Justificar y definir la propuesta de cambio en el drea comercial

- Evaluar la viabilidad y los beneficios de la propuesta planteada

- Aumentar las ventas por lo menos un 50%

2. Diagnostico de la situacion de partida

Para poder tomar cualquier decision de cambio en una empresa, es necesario saber en qué
posicion esta situada con referencia al mercado, detectar las posibles amenazas vy
oportunidades y, desde ese punto de partida, tomar decisiones. En este capitulo se analizaran
fatores externos e internos que afectan a Multipack y como determinan su situacién actual
(Gomez, 1994). Progresivamente se irdn desarrollando estrategias, las cuales seran tratadas

en los siguientes capitulos para el desarrollo de la propuesta de cambio.
2.1.Analisis del entorno - Analisis PESTEL

El primer paso para analizar el entorno se basa en un andlisis PESTEL (Politico, Econdmico,
Social, Tecnolégico, Ecoldgico y Legal) con sus amenazas y oportunidades. Cada punto a tratar

influye de una forma diferente a la empresa, pero permite, desde una vista macroeconémica,
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tener un panorama general de la situacién Pais y como podria afectar a la empresa. Estos

factores son incontrolables y la empresa tiene que adaptarse a ellos. (Gomez, 1994)

La siguiente matriz expone cada uno de los factores:

FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS
EXTERNQOS
Politicos - Corriente derechista que se imponga - Crisis politica por cambio de

ideologia

Econdmicos

Con pandemia y crisis, el sector del

- Contraccion econdmica por crisis

consumo masivo y farmacéutico son de y pandemia
los pocos que han crecido
Sociales - Desempleo por pandemia que genera - Crisis social que afecta |Ia

emprendimientos a todo nivel

modalidad de consumo

Tecnolégicos

Nuevas tecnologias que permiten nuevas
presentaciones de empaques y mejor

productividad

- Costo de la implementacion de
nueva maquinaria para mantener

competitividad

Ecoldgicos - Las empresas buscan nuevas formas - Corrientes sociales ecoldgicas a
ecoldgicas de presentar productos nivel mundial  contra los

empaques que contaminan
Legales - Leyde prohibicién de plasticos de un solo - Ley de prohibicion de plasticos de

uso, los clientes buscan nuevas

alternativas

un solo uso que cierra lineas de

negocios

Cuadro matriz de andlisis PESTEL, Fuente: Elaboracion propia

Analisis por factores:

Politicos: Desde hace 14 afios, Ecuador ha mantenido una ideologia socialista, que, si bien

durante los primeros ainos tuvo éxito gracias a los precios del petréleo como principal recurso

de ingresos nacionales, con la crisis petrolera se ha visto comprometido el modelo econémico

(Barria, 2020). Actualmente, después de las elecciones pasadas en abril del presente afio, el

candidato de derecha Guillermo Lasso fue electo como el nuevo presidente del Ecuador, quien
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pertenece a un partido politico totalmente diferente al que ha venido manejando el poder
desde la presidencia. Desde el dia en que se le declaré ganador, el pais empez6 a tener
beneficios. El riesgo pais disminuyo inmediatamente con una reduccion de mas 340 puntos
(Universo, 2021). Al tener un plan de gobierno que apoya mas al sector privado, la fuga de
capital sera menor y los empresarios nacionales seguirian arriesgando sus capitales
internamente. Se espera mejores dias para el pais en cuanto a inversion y crecimiento, por lo

tanto, Multipack debe dirigirse hacia un crecimiento que acompafie al mercado.

Econdmicos: La deuda ecuatoriana crecié en aproximadamente $6.000,00 millones de
dolares entre el 2019 y el 2020, lo que ha agravado la inflacidn y la crisis actual por la que pasa
el pais. A esto se suman las consecuencias de la pandemia a nivel mundial que han afectado
en todos los niveles socio-econémicos (Arcos, 2021). Si bien los problemas financieros se han
acentuado y hay una baja notable del circulante, los sectores de la medicina y de consumo
masivo han tenido un crecimiento notable debido a la situacién actual por la que pasa el
mundo, con cuarentenas que provocan un consumo mayor de alimentos y de medicina dentro
de las casas (Proecuador, 2021). Estos 2 sectores son estratégicos para la empresa y al estar

en crecimiento Multipack puede alinearse hacia la misma direccion.

Sociales: La crisis econdmica que vive el mundo debido a la pandemia, ha provocado cambios
sociales importantes. Las personas han cambiado sus habitos de consumo hacia cosas mas
importantes y a satisfacer necesidades mas bdsicas como la alimentacion o la vivienda. Sin
embargo, al aumentar el desempleo a gran escala, se ha detonado un nuevo comportamiento
en los habitantes, sobre todo en los paises latinoamericanos, para buscar el desarrollar
emprendimientos y negocios que permitan mantener la economia. Nuevos servicios y
productos se han empezado a ofrecer y es necesario que Multipack se adapte para atender

estas nuevas necesidades.

Tecnoldgicos: Las tecnologias y maquinarias evolucionan constantemente y las empresas
necesitan adaptabilidad para poder mantenerse en el mercado. Actualmente existen nuevos
métodos para empacar productos que presionan a las empresas que brindan estos servicios a
evolucionar constantemente, si no lo logran, se pierde cuota de mercado, pero si lo logra
puede ofrecer innovacién y calidad. Es necesario aclarar que esta maquinaria normalmente es

costosa y se necesita un buen pulmdn financiero para poder aguantar los cambios requeridos.

11



Martin Alejandro Ayala Jaramillo
Implementacién de nuevo plan estratégico comercial en la empresa MULTIPACK

Asi, la empresa tiene que invertir recursos para mantener su cuota y ampliar la cartera de

clientes.

Ecoldgicos: Los movimientos ecoldgicos y la conciencia por el cuidado del medio ambiente se
han vuelto parte de la sociedad. Los clientes, sen B2B con programas de sostenibilidad o sean
B2C con preocupacion por la contaminacion, buscan cada vez mas las marcas que aportan a
la reduccién del impacto que provoca el humano en el planeta. Un ejemplo claro son las
empresas que han buscado cambiar los envases de plastico por materiales mas amigables y
biodegradables como el cartdn de caia de azicar o madera. Es ahi en donde Multipack debe

buscar expandir su propuesta y alinearse con estas tendencias.

Legales: A nivel nacional, la Asamblea aprobé una ley que regula el uso de plasticos desde
diciembre del 2020. Esta ley prohibe de forma progresiva, en un periodo de 1 ano, la
importacion, fabricacidn o utilizacién de empaques plasticos de 1 solo uso vy, de ser el caso de
no haber alternativa por temas técnicos, tendra un impuesto adicional (Alarcén, 2020). Esto
ha obligado a las empresas a reinventarse y, si bien desapareceran algunas lineas de
comercializacién, habrd nuevas oportunidades de ofrecer nevos productos y servicios, y las

empresas tienen que adaptarse a estos cambios.

En conclusién, Multipack, de todas las amenazas, puede aprovechar y generar una
oportunidad de negocio. Para esto, debe invertir en maquinaria y nuevos procesos,
comercializar nuevos productos y disefiar nuevas opciones de empaque que le permitan
ampliar su oferta comercial. La crisis econdmica definitivamente impactard a la empresa, pero

si se adapta a los cambios lo suficientemente rapido, podra crecer en ventas.
2.2.Andlisis del segmento de mercado — 5 fuerzas de Porter

El andlisis del microentorno permite conocer la posicién de la empresa dentro del sector. Las
Fuerzas de Porter analizan los 5 factores mas importantes: los clientes, la competencia, los
posibles sustitutos, los posibles entrantes y los proveedores. Una de las ventajas mas
importantes de este andlisis es que detecta el poder o amenaza que tiene cada stakeholder
sobre Multipack, y las estrategias a decidir para mitigar o acrecentar cada factor. (Gomez,

1994)

La competencia a nivel nacional es importante. Si uno realiza una busqueda de “empresas de

empaque” en Google, aparecen mas de 44 millones de resultados.
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GO gle empresas de empaques X 1') Q,

o [ Imagenes @ Maps [ Videos [ Moticias t Mas Preferencias  Herramientas

Imagen de busqueda de “empresas de empaques”, Fuente: Google

No todas estas empresas ofrecen los mismos productos o los mismos servicios, pero es claro
que el universo de negocios es muy grande. Por lo tanto, el poder que tiene la empresa sobre
la competencia es minima y es un riesgo enorme. Es necesario tomar decisiones para

diferenciarse en el servicio al cliente o en la oferta comercial.

A nivel de clientes, existen un gran numero de empresas, negocios medianos vy
emprendimientos que actualmente necesitan diferentes tipos de empaque. A esto, Multipack
tiene un gran mercado que puede abastecery por lo tanto no tiene mayor desventaja de poder
en relacién a los clientes. Sin embargo, la propuesta de valor y la ventaja competitiva tienen
gue mantenerse a lo largo del proceso de compra y de la vida del cliente para sostener las
ventas. La gran competencia le da varias posibilidades al cliente. Adicional, con la pandemia,
el valor del cliente aumenté considerablemente, es decir, cada cliente es importante.
Mantener un esfuerzo comercial y de marketing es primordial para llegar o atraer a los

posibles interesados.

Las opciones a nivel de proveedores de materia prima para maquila o de productos para la
reventa son limitadas. Las relaciones con estas empresas tienen que ser sélidas para poder
desarrollar crédito y prioridades en tiempos de entrega. Al no tener muchas opciones,
Multipack tiene que ajustarse a los precios que vayan manejando sus proveedores, y esas

variaciones influyen en el PVP entregado al cliente.

Practicamente todos los tipos de empaque son susceptibles a ser sustituidos por otros y la
diversidad es importante tanto en materiales como en calidad y precio. Los empaques en
plastico pueden ser cambiados por maderas o por cartones y viceversa. Los productos
comestibles utilizan sobre todo [amina flexible. Multipack no trabaja, distribuye o comercializa
todos estos materiales y el riesgo de ser sustituidos por precio o calidad es muy alto. Como
estrategia, la empresa deberia pensar en opciones para poder expandir su oferta comercial y

poder ofrecer un abanico mas amplio de servicios y productos.
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Para empresas grandes o pequefias es muy facil entrar y salir del negocio. La inversién que se
requiere no es mayor. Con un par de selladoras y pistolas de calor, cualquier persona podria
ofrecer un servicio de packaging promocional. Empresas de logistica han empezado a ofrecer
servicios de maquila dentro de sus instalaciones, evitando a los clientes gastos innecesarios
de transporte, manteniendo seguras las mercaderias y agregando valor. A esto, es necesario
gue Multipack se diferencie en calidad, productividad y precio. Para esto, necesita mantenerse
actualizada en maquinaria que le permita ser mas eficiente y posiblemente ofrecer procesos
diferentes a esta posible competencia. Brindar mds opciones de empaque y una asesoria

personalizada puede llegar a ser una ventaja competitiva.

Para concluir, la empresa tiene que centrarse en la innovacién y en las alianzas estratégicas
con sus proveedores. Esto le permitira diferenciarse de la competencia y disminuir las
amenazas del sector. Una oferta comercial mas integral le permite agregar valor al cliente y
es necesario desarrollar una ventaja competitiva en base a sus procesos. La atencidn al cliente

y el desarrollo personalizado de los empaques le permitiria captar nuevos mercados.
2.3.Analisis interno

Una vez analizado el entorno de la empresa, sus amenazas y oportunidades, y definiendo
algunas estrategias que se deben tomar para poder adaptarse a la realidad nacional, el
siguiente paso es realizar un analisis interno. La matriz DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades) es la herramienta que le permitira a Multipack tomar y controlar
directamente decisiones sobre estos factores (Lazzari & Maesschalck, 2006). Finalmente se
enmarcara la oferta comercial y la estrategia actual para poder compararla con la que se

propondra en los capitulos siguientes.
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2.3.1. Analisis DAFO-CAME

Matriz DAFO

Estrategias FO:

Estrategias DO:

ofrecer nuevas opciones de
empaque

Venta personalizada para
captar nuevos clientes
Desarrollar nuevos procesos
de empaque con la

magquinaria actual

- Adaptar la maquinaria para - Crear una base amplia de

datos de proveedores de
materia prima o de los
servicios
complementarios
Expandir la oferta
comercial actual
Desarrollar material para
la venta y marketing
promocional en redes

sociales

Estrategias FA:

Afianzar a los clientes actuales
con nuevas propuestas vy
servicio de calidad de
excelencia

Adaptar la estrategia
comercial hacia empaques

ecoldgicos

Estrategias DA:

Realizar un exhaustivo
seguimiento a clientes
actuales y anteriores
provocar venta cruzada o

recuperar la venta

Matriz DAFO, Fuente: Elaboracion propia
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2.3.2. Analisis Oferta comercial actual

2.3.2.1. Productos vy servicios ofertados

Los productos y servicios que Multipack comercializa actualmente son los siguientes:

- Acondicionamiento y maquila:

1.

8.
9.

2
3
4.
5
6
7

Colocacion de etiqueta adherible.

Colocacion de precintos en bebidas alcohdlicas, productos farmacos, etc.
Colocacion de precintos, sellos, cinta, etc.

Armado de pedidos.

Armado de promociones.

Empaque de productos.

Servicio IN HOUSE (servicio en instalaciones del cliente, etiquetado, seleccion,
etc.)

Etiquetado de vinos y Licores

Armado de paquetes, regalos, promocionales y especiales.

10. Seleccién y reacondicionamiento de productos en general.

Foto de maquila, Fuente: Multipack

- Codificado:

1. Cddigo de barras

2.
3.

Logotipos

Fechas de caducidad
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4. Caracteres especiales
5. Numeros de serie

6. Cualquier informacion entre 1- 4 lineas.

|

Termoformado y blisteado: Este es el proceso mediante el cual se da forma a una

D123456

78

Foto de codificado, Fuente: Multipack

[dmina plastica mediante calor y vacio. El Blister consiste en acoplar sélidamente un
objeto a una base de cartdn a través de una

pelicula de plastico. P

(ompeed

ANTI BLISTER A»

Foto de Termoformado y Blister, Fuente: Multipack

- Comercializacion de producto: strech para paletizado y PVC termoencogible
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Foto de strech, Fuente: Multipack

PVC:

1. PVC Termoencogible Tubular

Foto de Banda termoencogible, Fuente: Multipack

2. PVC Termoencogible semitubular
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<

——— —

Foto de Rollo PVC, Fuente: Multipack
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2.3.2.2. Proceso de la venta

Venta directa basica

Cliente busca los servicios y
productos de la empresa

(por recomendaciones
generalmente)

Se genera venta

md SE genera orden de compra

Se entrega producto o
servicio

Se realiza mantenimiento
solo de los clientes
generados por venta
directa

Proceso comercial Multipack, Fuente: Elaboracion Propia
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2.3.2.3. Resumen oferta comercial

La oferta comercial actual se dirige solo a 2 tipos de clientes. A los clientes grandes donde se
les puede ofrecer toda la oferta comercial actual y en donde se los capta mediante venta

directa, y los otros tipos de clientes que llegan por referidos o por necesidad propia.

Clientes Grandes Clientes medianos y pequefios

Tipo de captacion: venta directa Tipo de captacion: por referidos

Producto a ofertar: Toda la oferta comercial Producto a ofertar: Toda la oferta comercial
Tipo de servicio: personalizado Tipo de servicio: Generalizado

Enfoque: precio bajo, productividad, atencion rapida Enfoque: atencion rapida, precios generalizados

Cuadro resumen de la oferta comercial, Fuente: Elaboracidon propia

2.3.2.4. Estructura comercial

La estructura comercial actual, después de los primeros cambios realizados, terminando

siendo simple y por el momento es muy reducida.

Gerente
general

Jefe
comercial

l Vendedor
1

B Vendedor
p)

Organigrama del drea comercial, Fuente: Elaboracion propia
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2.3.2.5. Ventas actuales

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 [Total general |
VENTAS MENSUALES | $ 24.798,02 $ 27.624,53 $ 25.000,00 $ 26.157,39 $ 27.890,40 $ 24.992,35 S 26.676,73 $ 23.899,06 $ 19.596,35 $ 29.786,65 $ 19.573,46 S 22.674,73 $ 298.669,67
COSTOS PROMEDIOTC § 12.399,01 $ 13.812,27 $ 12.500,00 $ 13.078,70 $ 13.945,20 $ 12.496,18 & 13.338,37 $ 11.949,53 $ 9.798,17 $ 14.893,33 $ 9.786,73 S 11.337,37 $ 149.334,84
GASTOS COMERCIALES 5 2.943,94 S 3.028,74 5 2.950,00 § 2.984,72 $ 3.036,71 S 2.943,77 5 3.000,30 S5 2.91697 $ 2.787,89 5 3.093,60 S 2.787,20 S 2.880,24 S 35.360,09
GASTOS DE MARKETIN S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 1.200,00
GASTOS SOCIALES 33414 5 343,76 $ 33483 ¢ 33877 $ 34467 S 33480 5 34053 $ 331,08 ¢ 31643 $  35L,12 § 31635 5 32691 §  4.013,37
MARGEN 4 902093 & 10.339,77 $ 9.11518 ¢ 9.65521 % 1046382 $ 911161 & 9.897,53 % S5.60L48 ¢ 6.593,86 % 11.34860 $ 6.583,18 & §.030,22 $ 108.761,38
Cuadro general de ventas, costos y margen comercial del ultimo periodo contable de
Multipack, Fuente: Elaboracion propia

Tanto la capacidad productiva de la planta como la capacidad de venta de los comerciales se

encuentran en niveles que no llegan al 60%. La empresa esta sobre pagando sueldos, arriendo,

mantenimiento de maquinaria y, analizando el cuadro de ventas y el margen comercial, las

ganancias no son suficientes para mantener la operatividad, y es ahi en donde se generan las

perdidas.

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 PROMEDIO
Ventas promedio por B (e~
vendedor 4 12.399,01 § 13.812,27 $ 12.500,00 $ 13.078,70 § 13.94520 $ 12.496,18 & 13.338,37 $ 1194953 $ 9.798,17 5 14.893,33 $ 978673 ¢ 11.337,37 § 1244457

Cuadro de andlisis de venta promedio por vendedor, Fuente: Elaboracion Propia

La inestabilidad de las ventas y, sobre todo, una falta de crecimiento de estas, no permiten

mantener la proyeccion total del negocio y evidentemente provoca perdidas, falta de flujo y

resultados criticos.

2.3.3. Necesidades administrativas de flujo

CANTIDAD |WVALOR MEMNSUAL |TOTAL

Arriendo 1 3000/ $  3.000,00
Servicios 1 BOO| 5 800,00
Gerente General 1|5 3.500,00 | &5 3.500,00
Gerente Administrativo 1| s 2.500,00 | 5 2.500,00
Jefe financiero 1| s 700,00 | 5 700,00
Operarios 40% capacidad sin
utilizar 10| $ 270,008 2.700,00
Contador 1| s 700,00 | § 700,00
Administrativos 3l s 500,00 | 5 1.500,00
Gatos sociales adminsitrativos 1| s 1.310,80 | 5 1.310,80

TOTAL 5  16.710,30

Necesidades administrativas generales de flujo mensual, Fuente: Elaboracion propia
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Con el volumen actual de ventas, las necesidades Administrativas de flujo actuales no estan
cubiertas y es por eso que se generan las pérdidas. El valor mensual de pérdida aproximado

es de $7.600,00.
2.3.4. Clasificaciéon actual de clientes
Con un total de 227, los clientes de Multipack estan divididos en 3 grandes categorias:

1) Clientes A: Clientes que realizan el 80% de la facturacion anual
2) Clientes B: Clientes que realizan el 15% de la facturacion

3) Clientes C: Clientes que realizan 10% de la facturacién

La cantidad de clientes que se encuentran en la categoria A es de 17, pero es necesario aclarar
que, de todo ese grupo, 5 clientes realizan el 60% del presupuesto total anual de la empresa.
Adicional, el 60% de clientes de las categorias B y C, son compras puntuales en el afio, por lo

tanto, la probabilidad de que se repitan en el siguiente afio es minima.

CLIENTES MONTO ANUAL MONTO ACUMULADO % ACUMULADO
1 Total INDUSTRIAL DANEC S.A. $105.001,45 $105.001,45 35,16%
2 Total LABORATORIOS LIFE C.A. $37.869,60 $142.871,05 47,84%
3 Total 360CORP S A $17.524,30 $160.395,34 53,70%
4 Total JABONERIA WILSON S.A. $14.003,43 $174.398,77 58,39%
5 Total PUSUQUI GRANDE Y ANEXOS C.A. $10.887,75 $185.286,52 62,04%
Total QUALIPHARM LABORATORIO FARMACEUTICO
6 S.A $8.656,04 $193.942,56 64,94%
7 Total LOGINET CIA. LTDA. $7.698,01 $201.640,57 67,51%
8 Total LETERAGO DEL ECUADOR S.A. $7.105,67 $208.746,24 69,89%
9 Total LECHE-GLORIA-ECUADOR S.A. $4.702,14 $213.448,38 71,475 S |:
10 Total INDUSTRIAS ALES C.A. $4,390,84 $217.839,22 72,94%
Total AZOI INVESTIGACION Y ACCION GALLO
11 RICAURTE C.L. $4.099,98 $221.939,21 74,31%
Total PRODUCTOS FAMILIA SANCELA DEL ECUADOR
12 S.A. $3.936,31 $225.875,52 75,63%
13 Total DIBEAL COMPARNIA LIMITADA $3.332,93 $229.208,45 76,74%
14 Total PHARMABRAND 5.A. $3.148,60 $232.357,05 77,80%
15 Total FAES FARMA DEL ECUADOR S.A. $3.101,08 $235.458,12 78,84%
16 Total MOLINA CARDENAS BENITO TEODORO $2.820,07 $238.278,19 79,78%
17 Total AGUILAR TEJEDA ROBERTO MARCELO $2.598,36 $240.876,55 80,65%
12 Tontal CHFRRF7Z Pl Al A7 A IORGF PATRICIO £2.550.00 5243 47655 21.50%

Clientes mas importantes, fuente: elaboracion propia
3. Justificacion del cambio o mejora

“La vida es como montar en bicicleta. Para mantener el equilibrio hay que seguir

moviéndose” (Albert Einstein)

Haciendo un simil de esta frase con los negocios, la Unica forma que tiene una empresa de

mantener el crecimiento en el tiempo es evolucionando su oferta comercial, y adaptandose a
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las nuevas necesidades de los clientes. Los mercados son cambiantes y por ende la oferta

comercial también lo tiene que ser.

Después de analizar la posicion de la empresa frente al macroentorno y microentorno, se
concluye que es necesario un cambio de la oferta comercial y una reestructuracién de esta
area. Para esto, se analizardn las debilidades de la empresa y sus consecuencias, para

finalmente determinar la propuesta en si.
3.1.Debilidades de la empresa

Las 3 debilidades principales de Multipak son: la oferta comercial, el proceso de la venta y el
Equipo de ventas. En la actualidad, los clientes buscan proveedores que les agreguen valor a
sus procesos, de ahi, mientras un proveedor pueda aportarle con mas servicios y productos a
un cliente, entonces tendra mayor oportunidad de cerrar la venta o de mantenerlo a largo
plazo. Multipack tiene una oferta limitada, y los clientes estan solicitando otros empaques o
procesos de maquila adicionales, como por ejemplo el empaque flexible o temas de imprenta,
que complementen su operacién. A esto, no se tiene una respuesta comercial adecuada para
las necesidades completas del mercado, con un portafolio limitado que no se esta acoplando

a la demanda actual.

El proceso de venta en la actualidad es ineficiente. Los pocos clientes que llegan a la empresa
son de referencias y no se realiza un servicio de post venta adecuado. Es necesario una venta
tipo “Hunting” que permita llegar a clientes grandes de consumo masivo, mercado que es
complicado alcanzar por los diferentes niveles y procesos, y que como resultado se
diversifique la cartera de clientes. Adicional, hay un déficit en cuanto al plan de marketing, el
cual no esta alineado con la gestion comercial y tampoco realiza un aproximamiento a los
posibles clientes. Hay un mercado importante de empresas medianas y pequefias que
necesitan diferentes tipos de empaque, y Multipack no aparece dentro de sus opciones como

posibles proveedores.

Al reevaluar los perfiles comerciales, el equipo de ventas se redujo de 6 vendedores a un jefe
comercial y 2 vendedores. Esta reestructuracion se dio por evaluaciones iniciales a los
vendedores, en donde se analizo el nivel de servicio al cliente, venta técnica y conocimiento
de los productos, servicios y procesos, y se determind que los perfiles no estaban de acuerdo

con las necesidades. Los vendedores que se mantienen en el equipo son los perfiles que mas
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se adaptan a la venta consultiva. Es necesario una expansion del area que permita penetrar

los mercados y generar mas ventas.
3.2.Consecuencias

Es evidente que hay una pérdida de valor en la propuesta comercial de Multipack debido a la
falta de venta consultiva, estructuracién comercial, y por carencia de un proceso de venta
efectivo. Los resultados son inevitables, teniendo en cuenta la competencia y la complejidad
actual del mercado, con una baja importante en las ventas. No hay diversificacion en la cartera
y el 60% de las ventas estan concentradas en 5 clientes grandes, lo que es un riesgo
permanente para la empresa. Si uno de estos clientes no consume en un mes, el presupuesto

se ve afectado de manera importante.

Multipack ha perdido progresivamente cuota de mercado y opciones de venta. El mal servicio
y falta de cultura dirigida hacia el cliente no han generado una cartera sélida, y se han perdido
negocios importantes a lo largo de estos 2 uUltimos afios. Las estrategias comerciales no estan

claras.
3.3.Analisis oferta propuesta

La empresa se encuentra en un momento critico, en donde la operacion estd siendo sostenida
con el minimo, y en donde las perdidas empiezan a ser un tema a considerar. Un cambio de
estrategia es necesario y de manera urgente para poder revertir los resultados, y asi permitirle
un respiro al negocio, recapitalizarse y reposicionar poco a poco a Multipack como una
empresa lider en empaques. Ventajosamente, la empresa dispone de un capital interesante
gue permitiria el avance de proyectos y cambios necesarios, invertir en marketing, publicidad
y equipos, y aprovechar este pulmén financiero para crear una ventaja competitiva sdélida y
propuestas de valor interesantes para el cliente. El servicio al cliente tiene que ser

implementado como cultura organizacional.
4. Concrecion del cambio propuesto

El proceso propuesto se establecera por etapas, con dos enfoques principales: estrategia
comercial y proceso de venta. Para poder definir estos dos puntos, se analizaran de forma
sistematica y concatenando los resultados de cada uno de los siguientes puntos: definir

especificamente las nuevas necesidades del mercado y buscar nuevos proveedores que
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permitiran redefinir la nueva oferta comercial, el proceso de venta necesario y la estrategia
de marketing que apoye la gestion, con una cultura de servicio al cliente como fundamento

cultural organizacional, y finalmente una reestructuracién de la fuerza de ventas.
4.1.Nuevas necesidades

De acuerdo a los requerimientos recopilados por los vendedores actuales y por un breve

estudio de mercado, los clientes buscan los siguientes servicios y productos:

- Acondicionamiento y maquila

- Codificado

- Termoformado y blisteado

- Strechy PVC

- Empaque flexible

- Productos de imprenta: stickers, fajines, cajas etc

- Desarrollo de empaques

Son 3 nuevos elementos importantes que los clientes solicitan: empaques flexibles, productos

de imprenta y el desarrollo de empaques.
4.2.Proveedores aliados

Para cada una de las necesidades, se desarrollé una revision de proveedores para encontrar
la mejor opcion en cuanto a tiempo de respuesta y precio, y asi determinar la viabilidad de la

propuesta comercial integral.

1) Acondicionamiento, maquila, codificado, termoformado y blisteado: es oferta
comercial manejada en las instalaciones de Multipack, con procesos internos que no
necesitan revision de proveedores, simplemente se debe solicitar al drea de
operaciones que revise constantemente los procesos para mantener calidad vy
productividad, y asi ser competitivos en precio y presentacion.

2) Strech: el proveedor seleccionado es PLASTICEV, quien tiene un stock permanente del
strech comun, y bajo pedido tiene una respuesta de maximo 2 dias, con un crédito de

60 dias
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PVC: para este producto en sus diferentes presentaciones (rollos, bandas, laminas etc.)
hay varios proveedores en el pais que manejan precios y tiempos de respuestas
similares. Se trabajard con Darnell, Maquiempaques y El Empaque.

Empaque flexible: los proveedores principales seran Florempaque con fundas
genéricas y de altisima calidad con precio alto, y Promoplast quienes manejan fundas
de calidad con precios bajos, pero con minimos altos.

Productos de imprenta: ImpreSA es el proveedor que mejores tiempos de entrega
ofrece, con precios bajos y calidad excelente

Desarrollo de empaques: se contratara a uno de los técnicos que presta servicios
profesionales a la empresa, quien maneja muy bien todos los procesos y tiene buena
iniciativa para proponer alternativas o desarrollos de empaque, como tiempo

completo para que se dedique solo a esta drea.

Después de analizar cada uno de los servicios y productos que el mercado requiere en

cuanto a empaques, una vez definidos los proveedores, es viable expandir la oferta

comercial. Se puede ofrecer servicios completos de maquila mas empaque, agregando

valor alos clientes y brindando un servicio completo en el cual el cliente no necesita varios

proveedores para un mismo proceso.

4.3.Estrategias comerciales, propuesta de valor y ventaja competitiva

Teniendo clara la oferta comercial, y mediante un proceso de Brainstorming con la

directiva y elementos importantes de la organizacién, se genera la planeacién estratégica.

Este proceso es de autoridad propia y en resumen se desarrolla de la siguiente manera:
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S ET T EERA (=i (oo o] [o-{FEJM Designthinking  SCRUM  ipe liney funnel

Capacitacién  Mentoring  Lectura de mercados

‘ Venta consultiva ‘ ‘ Venta directa ‘ ‘ Hunting de clientes |
Inbound M"k’“ns M‘rkating comercial

Propuesta de valor ‘ Ventaja competitiva | Modelo CANVAS

‘ Teorias de Motivacion ‘ Evaluacién del Marketing relacional Cocreacion de valor
D i
esempeno Seg. Mercado
‘ Gestién de modelo de negocio ‘ Mg de eipariencia del ieite Valor actual del cliente
Andlisis de mercado HERRAMIENTAS DE MEDIDA DEL VALOR DEL CLIENTE:
CRM come estrategia ‘

| ‘ Tridente de PORTER ‘ Net Promoter Score, CVL, custumer equity

\ J

Y

‘ Estrategia General

‘ Estrategia Comercial | | Estrategia MKT ‘

Cuadro resumen para Brainstorming de Planificacion Estratégica, Fuente: Elaboracion Propia

Se utilizan 3 metodologias base:

1) Design Thinking: trabajo en grupo para maximizar la creatividad, resolver
problemas o desarrollar proyectos (Brown, 2009), mediante la metodologia
de brainstorming, herramienta de trabajo en grupo que favorece la
aparicién de nuevas ideas sobre un problema concreto o un tema (Garcia,
2017), llevandola de divergencia a convergencia para detectar problemasy
generar soluciones. Se generan las estrategias a nivel de la cadena de valor.

2) Metodologia Scrum: Sprints de objetivos a corto plazo para cambios
inmediatos y como resultado se realiza el trabajo en la mitad de tiempo.
(Clark, 2020)

3) Pipe lineyfunnel: Son el mapa de las actividades que pertenecen al proceso
de ventas en el dia a dia de un representante comercial. Se muestran las
diferentes etapas de cada negociacién. Complementa al embudo de ventas,
este va desde la recepcion del Lead de Marketing hasta el cierre del negocio.

Son metodologias de control de gestion. (Alexandre, 2020)

Con estas metodologias se determina el nivel de venta consultiva requerida, un proceso para

una venta mas eficaz y Hunting de clientes direccionado. Se definen la propuesta de valor y

las ventajas competitivas en base al “Tridente de Porter” (competencia por: COSTOS Y
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PRECIOS, ACERCAMIENTO CON EL CLIENTE o por I+D). Se determinan los procesos de
marketing, definiendo el Inbound marketing, el marketing relacional, la segmentacién de
mercados, mapa de la experiencia del cliente, entre otros. Se seleccionan los KPI’s y los
presupuestos que evaluaran la gestion uniéndolos con los recursos financieros y humanos
para completar la cadena de valor. Toda esta informacion se coloca en el modelo Canvas y se
aterriza en forma de conclusion en las estrategias comerciales, de marketing y generales mas

importantes para la organizacion.

Para este estudio, los 3 aspectos a destacar en este proceso son: la propuesta de valor, la

ventaja competitiva y las estrategias comerciales:

- Propuesta de valor: calidad, precio, variedad, tiempo de respuesta y crédito
- Ventaja competitiva: servicio integral de empaque que ninguna de las empresas
competidoras ofrece, y el desarrollo personalizado como servicio sin costo
- Principales Estrategias comerciales y de marketing:
o Llegar a empresas grandes de consumo masivo mediante venta directa
o Mejorar la atencion del cliente
o Generar ingresos con up selling y cros Selling
o Capacitar al personal de ventas constantemente
o Recuperar cuota de mercado
o Generar publicidad en redes sociales
o Ventas mediante las redes sociales

o Generar estrategias de contenidos

4.4.Nueva oferta comercial:
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= Clientes medianos con productos
Clientes Grandes P
caros en percha

Tipo de captacion: venta directa Tipo de captacion: venta directa y marketing
Producto a ofertar: Toda la oferta comercial Producto a ofertar: Toda la oferta comercial
Tipo de servicio: personalizado Tipo de servicio: personalizado y genérico
Enfoque: precio bajo, productividad, atencian rapida Enfogue: atencidn rapida, precios generalizados

Clientes medianos con productos
econdomicos en percha Clientes pequefios

Tipo de captacion: venta directa y marketing Tipo de captacion: marketing

Producto a ofertar: Toda la oferta comercial Producto a ofertar: Toda la oferta comercial
Tipo de servicio: personalizado y genérico Tipo de servicio: genérico

Enfoque: atencion rapida, precios generalizados Enfoque: atencion rapida, precios generalizados

Cuadro resumen de la nueva oferta comercial, Fuente: Elaboracion propia

La nueva oferta comercial es mas especifica y mas dirigida hacia un servicio personalizado,
con una venta directa mas eficiente. El marketing serd una herramienta muy importante en el
proceso. Se pasa de tener 2 mercados objetivos a tener 4 bien identificados y con estrategias

marcadas.

En Anexos se presenta el nuevo catalogo de la empresa con el que se manejara el equipo

comercial para el proceso de venta.

Una vez determinado como se trabajard cada tipo de cliente, el plan de ventas para cada

categoria A, B o C sera especifico:
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Para categoria A:

o Clientes actuales: enfoque en mantener relacion con el cliente vy

periédicamente recopilar informacién del nivel de satisfaccién y de posibles

nuevas necesidades

Minimo 2 visitas mensuales

Minimo 1 llamada semanal

Promociones por volumen de consumo

Promociones por nuevos procesos de maquila entregados a Multipack
Revisiones de precios constantes para buscar mejoras en los costos y

transmitir esos beneficios al cliente

o Prospectos:

Minimo 2 contactos con prospectos grandes o medianos a la semana,
sea por llamada o visita

Utilizar catalogo como herramienta para sacar citas

Ofrecer realizar muestras gratis de procesos de maquila actuales para
mostrar calidad, y en segunda instancia intentar competir por precio o

innovacion de tipos de empaque

Para categoria tipo B:

o Clientes actuales: enfoque en aumentar el volumen de compra y detectar

nuevas oportunidades dentro del proceso de empaque del cliente.

Minimo 1 visitas mensuales

Minimo 1 llamada semanal

Promociones por volumen de consumo

Promociones por nuevos procesos de maquila entregados a Multipack
Revisiones de precios constantes para buscar mejoras en los costos y
transmitir esos beneficios al cliente

Oferta de desarrollo de empaques novedosos sin costo

o Prospectos:

Minimo 3 contactos con prospectos a la semana, sea por llamada o
visita

Utilizar catalogo como herramienta para sacar citas
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= Ofrecer realizar muestras gratis de procesos de maquila actuales para
mostrar calidad, y en segunda instancia intentar competir por precio o
innovacion de tipos de empaque
Para categoria C: Enfoque en el servicio al cliente por linea telefénica, despacho y

calidad.
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4.5.Nuevo proceso de venta

Prospeccion de clientes
desde bases de datos

Calificacion y Seleccion de
clientes a gestionar

Cliente busca los servicios y
productos de la empresa en

redes sociales y llama por
su necesidad

Sacar cita para atencion y
presentacion de servicios y
productos

Se genera la venta

= S€ geNera orden de compra

Se entrega producto o
servicio

Se realiza seguimiento para
s |2 Valuacion del servicio al
cliente y satisfaccion

Nuevo proceso comercial Multipack, Fuente: Elaboracion Propia
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4.6.Servicio al cliente como cultura organizacional

Multipack sufre de una falta de cultura de servicio al cliente que le ha costado en ventas y
numero de clientes. Para esto, se realizaran capacitaciones constantes a todo el personal para
generar importancia por el cliente, se afianzaran valores corporativos y se trabajara en el

servicio al cliente tanto interno como externo.

Para el area comercial en especifico se desarrollardn 2 proyectos. El primero, como parte
esencial del trabajo de los vendedores, se generaran capacitaciones en venta consultiva bajo
la metodologia RIPAC (Romper el hielo, Indagar, Presentar servicios y productos, Aclarar dudas
y Cerrar), cierres de ventas, manejo de objeciones, resolucion de problemas bajo metodologia
ESCAP (Entender el problema, Solucionarlo, Captar nuevamente la atencion del cliente y
Presentar nuevamente servicios) y venta cruzada. Los vendedores estaran mds preparados
para la venta y para la atencién al cliente. Como segundo punto, se implementaran procesos
de servicio al cliente y post venta. Se trabajara independientemente con cada cartera de cada

vendedor, para, utilizando la ley de Pareto, enfocarse en los clientes mds importantes.

Seguimiento a clientes

Cliente llama o visita

por alguina consulta en

especifico o por algun
reclamo

Entender si cliente
satisfecho o no

Si cliente esta
satisfecho o se aclaran Cliente insatisfecho
las dudas

Consultar si necesita

algun otro servicio o

producto y generar
reunion

Metodologia ESCAP

Proceso de atencidn al cliente y post venta comercial Multipack, Fuente: Elaboracion Propia
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4.7.Nueva estructura comercial

Gerente
general

Jefe
comercial

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

=vendedor 6

Asistente
Comercial

Técnico de
empaques

Nueva estructura comercial Multipack, Fuente: Elaboracion Propia
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La nueva estructura estaria conformada por 6 vendedores que se encargarian de la atencién
al cliente, captacion de nuevos prospectos y el mantenimiento de la cartera asignada. Como
soporte, una asistente comercial permitiria un apoyo importante en cuanto a gestién
comercial para que los vendedores se enfoquen en la captacién de nuevos clientes con una
disminucion de la carga administrativa (cotizaciones, facturacion etc.). Finalmente, el equipo
se completaria con un técnico de empaques, que, si bien deberia pertenecer al area de
produccidn, al tratarse de un puesto que desarrollaria opciones nuevas de empaque para los
clientes, es necesario que tenga comunicacién constante tanto con los clientes como con los
vendedores para entender bien las necesidades, y asi poder agregar valor y analizar

constantes mejoras en la produccidn.
4.8.Definiciéon del puesto comercial

Una vez establecidos todos los procesos comerciales e identificadas las necesidades de la
empresa para la captacion y mantenimiento de clientes, el puesto del Vendedor se presenta

de la siguiente manera:
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T MULTIPACK FORMATO DE

L= SISTEMAS DE EMPAQUE

DESCRIPCION DE PUESTOS

Ano: 2021

Nombre del puesto: Vendedor tipo Hunter
Supervisado por: Jefe Comercial

Jefe Inmediato: Jefe comercial

Personas a cargo: No Aplica

Objetivos del Puesto

Captar nuevos clientes y realizar mantenimiento de cartera, siguiendo los procesos
comerciales y objetivos de servicio al cliente planteados por MULTIPACK

Funciones Generales

» Captacidn de nuevos clientes: Realizar acercamientos con prospectos desde base de
datos propias, bases de datos generales, asignaciones desde supervision o por
iniciativa propia.

» Mantenimiento de cartera: realizar seguimiento periddico, sea por llamadas o por
visitas, a los clientes asignados por la empresa o conseguidos por gestion propia para
mantenerlos el mayor tiempo posible. Enfocarse en el consumo recurrente del
cliente.

» Servicio al cliente: resolver problemas o dudas de clientes o prospectos con
cordialidad y seguridad. Mantener niveles altos de satisfaccion del cliente

» Cumplir con las normas y procedimientos establecidos por Multipack.
Relacidn con otros departamentos

» Produccidn: coordinar tiempos de entrega y calidad requerida por el cliente. Solicitar
informacién para volumen de produccién de maquila.
» Financiero: coordinar cotizaciones para clientes

Habilidades y conocimientos
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por ventas +
maximo de
$135 en

movilizacion

Género: M F Edad: De 24 a 38 | Nivel de | Tercer
aios Estudios: nivel

Titulo Si Si | Certificaciones: No | Vehiculo Si

Universitario: propio:

Cambio de| NO NO | Requiere viajar: NO | Horario De

residencia: Laboral: 8:30
am a
5:30
pm

Rango Salarial | $700 fijo+ 3%

mensual: de comision

5. Impacto en las areas funcionales de la empresa (cadena de

valor)

Porter resume la cadena en 2 tipos de actividades: las actividades primarias y las actividades

de apoyo. Las primeras son actividades que agregan valor de forma directa al estar

involucradas con el giro del negocio y al tener contacto directo con el cliente. Dentro de estas,

se encuentras las de operaciones, logistica, ventas, marketing y servicio. En las segundas se

encuentran las actividades que apoyan a la operacién y permiten que las primarias puedan
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desarrollarse, donde encontramos principalmente las administrativas, RRHH, Compras y

financieras. (Porter, 1991)

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

| |
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
|

| |

I |

ACTIVIDADES ) \ | |
DE APOYOD | i | i

| DESARROLLO TECNOLOGICO I

1 | | |

] g A ] ]

1 AUASTECIMIENTO |

» _A

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MERCADOTECNLN  SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Diagrama genérico de la cadena de valor, Fuente: Porter p.55

Si bien Porter define de manera genérica la cadena de valor, esta herramienta se puede
adaptar a cada giro de negocio y a cada empresa, segln sus necesidades y estructura,
definiendo cuales son las actividades primares o de apoyo mas importantes. Para Multipack,
teniendo en cuenta las prioridades actuales, su estructura y areas internas, actividades por
area definidas, y como necesidad principal el area comercial, a continuacidn, se presenta la

cadena de valor:
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APOYO FINANCIERO
|
|

APOYO ADMINISTRATIVO

PRINCIPAL PRODUCCION

|

-}

Cadena de valor Multipack, Fuente: Elaboracion Propia

PRINCIPAL

APOYO

Multipack esta estructurada en 5 areas. Las dos principales son la comercial y la de produccion,
en donde se desarrollan las estrategias comerciales y marketing, las ventas y el servicio al
cliente, y en donde se encuentran los procesos productivos de maquila desde la llegada de la
mercaderia y materiales, hasta su logistica de despacho. Como dareas de apoyo estdn la
financiera, administrativa y de Recursos humanos. Estas Ultimas se encargan de proveer a las
principales actividades los recursos, tanto econdémicos como de talento humano, y

controlarlos para una gestién mas asertiva.

La propuesta de la nueva estrategia comercial, con una oferta mas amplia y un equipo de
ventas mas completo, impacta tanto econdmica como financieramente, a cada una de las
areas y actividades de esta cadena de valor. A continuacién, se analizaran estos impactos por

cada una de ellas:

1) Comercial:
e Ventas:
o Asimilacion Nuevo proceso de ventas
o Manejo de Nuevos clientes
o Nueva gestion de clientes actuales

o Manejo de técnicas de ventas
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o Manejo de nuevo catdlogo
o Reportes de seguimiento de clientes
o Comunicacion entre vendedores y técnico creador de empaques
e Marketing:
o Manejo de redes sociales
o Creacion de contenido para SEO
o Control de la satisfaccién del cliente
o Lectura de mercados
o Segmentacién de emrcados
2) Produccion:
e Implementacién de procesos de maquila de servicios de imprenta y de los
nuevos proyectos desarrollados por el area comercial
e Gestidn de la logistica de clientes
e Procesos de mejora continua para mantener competitividad
3) RRHH:
e Proceso de contratacion de nuevos vendedores
e Proceso de contratacidn de técnico para desarrollo de empaques
e Induccion y capacitacion para nuevos vendedores
e Proceso de contratacion para persona encargada de marketing
e (Capacitaciones constantes para personal de planta
4) Administrativo:
e Recursos para nuevos vendedores: lineas telefdnicas, puestos de trabajo etc.
e Desarrollo de estrategias generales para alinear con estrategias comerciales
5) Financiero:
e Cobranza efectiva para mejorar flujo
e Recursos financieros desde capital para proyectos comerciales y de marketing
e Correcto manejo de informacion comercial para eficiente facturacion

e Negociacion con los proveedores
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6. Analisis de |a viabilidad econdmica propuesta

Cada proyecto tiene un impacto financiero en una empresa y necesita de recursos para

poderse implementar. Es necesario analizar los costos, beneficios generados y resultados

esperados para determinar su viabilidad. En este capitulo se mostraran los aspectos

financieros del proyecto, analizando los cambios en los flujos futuros y como afecta en el

resultado final.

6.1.Proyecciones de ventas

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES5 MES 6 MES7 MES 8 MES9 MES 10 MES 11 MES 12 [Total general |
VENTAS

MENSUALES $ 78.000,00 | $ BL120,00 | § 84.364,80 | § 87.739,39 |§ 9124897 |$ 9489893 |5  9B.694,88 |5 102.642,68 | S 106.748,39 |5 111.01832 | $ 11545905 | § 120.077,42 |§ 1.172.012,83
cosTas

PROMEDIO

TOTALES $ 39.000,00 | $ 40.560,00 | § 4218240 | § 43.869,70 |$ 4562448 |5 4749946 |$  49.34744|$ 51321,34 |5 53.37419|$ 55509165 57.729,53|S 60.03871|S 586.00641
GASTOS

COMERCIALES | $ 9.200,00 | § 11609,20 | $ 1172277 | § 1184088 |5 1196371|$ 12091465 1222432 |5 12.352,49|$ 1250619 |5 12.65554 |$ 1281107 |5 1297271|S 143.960,45
GASTOS

MARKETING $ 1000,00 % 1000005 100000(5 100000|$ 100000 |$ 1.000,00|§ 100000|$ 100000(5 100000(5 100000|S 100000|$ 1000,00|5  12000,00
GASTOS SOCIALES | $ 1044208 131764 |$ 133053 |5 1343943 135788 |$ 137238|$ 13876 | 140312|5  141945|5 143622|5 145806|5  147240|5 1633951
MARGEN § 27.75580 | § 26.633,16 | § 28.129,10 | 2068488 [ 3130289 |5 32985625 3473566 |5 36.55570|S 38.448,55|5 40.41710(S 42464405 4459360(5 41370645

MES 1 MES 2 MES 3 MES 2 MES 5 MES 6 MES7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 PROMEDIO

Ventas

promediopor__|$ 13.000,00 | § 13.520,00 | § 14.060,80 | § 14.623,23|§  15.20816| 1581649 |5  16.449,15|5 17.107,11|$ 1779140|5 18503,05|$ 19.24318|S 2001290|5 1627796

Proyeccion de ventas primer periodo, Fuente: elaboracion propia

Se proyecta un crecimiento del 4% mensual en ventas hasta estabilizarlas hacia un monto de

entre $25000,00 y $30000,00 mensuales por vendedor, monto que es manejable para la

gestion personal. Al ser un proyecto de reestructuracion, los resultados no se presentarian

inmediatamente, por tal motivo el crecimiento en ventas en el primer periodo es progresivo,

hasta alcanzar los valores esperados. Sin embargo, es necesario aclarar que, en el nivel de

ventas actual de la empresa, cada venta impacta de manera importante.

El equipo tendria estas condiciones y estaria conformado econémicamente asi:
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INVERSION MENSUAL EN PROYECTO |Cantidad Comisidn
sueldos vendedores 5 700,00 b 2%
Sueldo de asistente 5 500,00 1{0,5% total
Sueldo técnico 5 500,00 1
Sueldo Marketing 5 00,00 1
Lineas telefinocas 5 160,00 1
Movilizacion %  B10,00 1
Marketing % 1.000,00 1
Sueldo lefe Comercial | 5 1.000,00 1{1,5% total

Inversion mensual requerida en departamento comercial, Fuente: Elaboracion propia

El crecimiento esperado por categoria de clientes se espera que sea de la siguiente manera:

Actuales Ezsperados |% de crecimiento |Gestian
Clientes A 17 25,5 20% |Vendedores
Clientes B 47 70,5 20 (Vendedores
Clientes C 163 187,45 T3 | Marketing

Crecimiento esperado de clientes por categoria, Fuente: Elaboracion propia

La gestion de los vendedores se enfocara en los clientes A y B, mientras que los esfuerzos de

marketing, a parte de ayudar a la gestion de ventas, atraera un porcentaje mayor de clientes

ocasionales. Los objetivos son diversificar la cartera para disminuir el riesgo de impacto de los

clientes tipo A en los presupuestos.

Finalmente, como proyeccién a largo plazo, se proyectaran 4 periodos adicionales. Si bien

durante el primer periodo se crece a un 4% mensual, teniendo en cuenta la ampliacién del

departamento y la mejora notable de la gestion comercial, en los siguientes periodos se

estabilizaran las ventas con un crecimiento no mayor al 3%.
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PERIODOO |(PERIOCDO1 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5
VENTAS MENSUALES 5298.669,67 | $1.172.012,83 | $1.207.173,21 | $1.243.3858.41 | $1.280.690,06 | $1.319.110,76
COSTOS PROMEDIO TOTALES | 5149.334,84 | S 586.006,41 | S 594.796,51 | $ 603.718,46 |5 612.774,23 | S 621.965,85
GASTOS COMERCIALES S 35.360,09 |5 143.960,45|5 147.491,06 |5 148.75859|5 150.064,15|S 151.408,88
GASTOS MARKETING 5 1.200,00|S 12.000,00 12.600,00 |5 13.230,00|S5 13.891,50|S 14.586,08
GASTOS 50CIALES S 4.013,37|$ 16.339,51 5 16.88410|5 17.03223|S 17.18491
MARGEN 5108.761,38 | S 413.706,45 |5 435.54540|5% 460.797,26 |5 486.927,89 |S 513.965,05

Proyeccion de ventas a 5 periodos, Fuente: Elaboracion propia

6.2.Analisis financiero

Teniendo en cuenta que las necesidades de flujo actuales no estan cubiertas y se esta

generando perdida mensualmente, las ventas tienen que aumentarse indiscutiblemente para

poder solventar estas necesidades.

El ROl comercial proyectado se presentaria de la siguiente forma:

PERIODOO |PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5
VENTAS MENSUALES | $298.669,67 | $1.172.012,83 | $1.207.173,21 | $1.243.388,41 | $1.280.690,06 | $1.319.110,76
COSTOS PROMEDIO

TOTALES $149.334,84 [ 5 586.006,41 S 594.796,51 (S 603.718,46 |$ 612.774,23 |5 621.965,85
GASTOS COMERCIALES| $ 35.360,09 (S 143.960,45 | S 147.491,06 | § 148.758,59 |$ 150.064,15 |5 151.408,88
GASTOS MARKETING |$ 1.200,00(5 12.000,00|5 12,600,005 13.230,00|5 13.891,50 14.586,08
GASTOS SOCIALES S 4.013,37|5% 16.339,51 |5 16.740,24 |5  16.884,10 |5 17.032,28 17.184,91
MARGEN 5108.761,38 |5 413.706,45 |5 435.54540(S 460.797,26 |5 486.927,89 |5 513.965,05
% MARGEMN DE

GANANCIA 36% 35% 36% 7% 38% 39%
ROI ANUAL % 57,27 54,56 56,45 58,88 61,34 63,84

ROI comercial anual proyectado, Fuente: Elaboracién propia

Si se analiza independientemente este indicador, desde el periodo 0 la empresa se encontraria

en un proceso comercial positivo, sin embargo, analizadas las necesidades totales de flujo

anteriormente, en el Periodo 0 no se podria solventarlas, mientras que desde el periodo 1

proyectado ya se resolveria este problema.

Es evidente que la inversién en el proyecto produce una ganancia sélida y viable. Invertir en

una nueva estructura comercial y en los procesos presentados anteriormente, dan un

panorama positivo a la empresa y marcan una ventaja competitiva notable. La empresa

pasaria de tener perdidas a ganancias en un periodo menor de 1 afno.
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7. Conclusiones

Actualmente, la empresa no se encuentra en una situacidn positiva, pero tiene 2 puntos a
favor. El primero es el capital que permite tener un pulmén financiero para poder
reestructurar los procesos y realizar los cambios requeridos. Y el segundo, al no tener procesos
definidos, y con la libertad brindada por el nuevo Gerente General para poder actuar, la
empresa es un lienzo blanco en el que cualquier tipo de cambio impacta de manera

importante.

De acuerdo al andlisis realizado en este trabajo, Multipack necesita aprovechar los cambios
politicos actuales, que implican un nuevo régimen de apoyo a la empresa privada, y la
pandemia, que ha provocado nuevos habitos de consumo, en donde las empresas de consumo
masivo se han fortalecido y han aparecido emprendimientos con necesidades en servicios y

productos de empaque. Multipack debe dirigir su estrategia comercial hacia estos nichos.

La empresa busca apoyarse en nuevos proveedores que le permita enfocar la oferta comercial
hacia un servicio integral, en donde el cliente, a su vez, se apoye en Multipack como un
proveedor integro que le brinda toda la cadena completa del servicio de empaques. El
desarrollo de empaques personalizados permite que la empresa se diferencie y delimite una
ventaja competitiva clara en relacion a la competencia, siempre proponiendo valor con calidad

y precio.

Una estructura comercial apropiada con vendedores directos y preparados, una cultura
organizacional dirigida hacia el servicio al cliente y una oferta comercial amplia, permiten
consolidar el crecimiento en ventas y la fidelizacion de los clientes a largo plazo. El marketing,
desde un punto de apoyo para el area comercial, genera contactos con nuevos posibles
clientes, atacando por ambas aristas la captacién de clientes, sea por venta directa o por

atraccion comercial.

La inversion en el proyecto genera ventas consistentes y permite a Multipack recuperar
progresivamente los niveles de venta, mejorar los flujos, y con una proyecciéon positiva a
superarlos. Los resultados financieros concluyen la viabilidad de la implementacion del nuevo

plan estratégico comercial.
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Anexo A.

Variacion de las compras de los ecuatorianos por canal
Enero-febrero 2020/ Enero-febrero 2021

-30% -25% -20% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15%
Supermercados
Tradicional
Farmacias
Catalogo

Grafico; PRIMICIAS - Fuente: Kantar WorldPane! - Descargar los datos - Creado cen Datawrapper

Anexo B.

Anexo C.
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=TT MULTIPACK

L SISTEMAS DE EMPAQUE

Conoce mpestros

Productos & Servicios
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TERMOFORMADO =—n MULTIPACK
Exm &5 of procese con sl osl e de forms @ wes & SISTEMAS DE ErFadllE
lirrina plistics madlsrin calor y vaco. Pars alo
uiliza un moide o mabiz de madera, resng o
sluminic:

Personaliza wmolde o sem 3 EON AUESTRGS
moldes genéricos:

Skin pack: una = MULTIPACHK

SISTEMAS DF ERFAOLIE

alternativa mas
economica y
sin minimos

El paguete de piel. o embalaje de
piel, es un tipo de embalaje
cardado en & gque se coloca un
productn &n un pedazo de carton
o en bandejas, y se coloca una
deigada lamina de plasiico
transparente sobre el producto y
el carton o kas bandejas.
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Strech lewe nowo:
Espesor; 23 micks
" . 50 S Anchee 50cm’
STRETCH FILM Larga: +/- 200 .|

para Faleti:adu 1 Likarwn 11ndano
2 Ergondmieg: T ZErgonomico
Plastico para Paetizar - Plistico 3 Econdinioo 3 Economico
Stretch A Recirie 4 Resistents
B Plastico pars  paletizar
llamado Stretch Fim o piEsti

a un b3 costo.

Strech Film
para alimentos

El stretch film para_alimentos o
plastic wrap, es una pelicula anti-
fog de polietileno gue
sirve para proteger y conservar
los alimentos.
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PVC/Poliolefina/PEBD

Las etiquetas de PVC wrmoencogible son ideales para
envases con disefios de contomos especales. La
tacnolpgle usada en la Impresitn permite resaftr artes
¥ tevios sin deformacddn na ohstante el encogimiern,

peiiculs de afta resistencls y eecslente o )

ol empagus de promociones o artiaslos en comjanio
gue mquieran de un empaque goe offeacs
excelents pressntacidn y que @ SU vez ses de gran
resistandia. Este material o RECICLABLE.

El PEBD (Poletiieno de bajas dersidad) es on polimen
termopidstion conforradn por unidades repetithves de
otfiena. B polietiens de fajo densided [PEED) ofreo
propiasdedes como wra boena mesistencs @l impaco,
una masy bawna procesablided, resstencds thmks y
puimioe y & mis fedbls g of polletienc de alta
cenasidad.

\

Fundas de polietileno l.‘.IE.'-.._ _ :
Baja Densidad (PEBD): ' -y

polim, gue,
parn, amreimiag
pmzel S
padlaie
A, paCad,
i, aifce,
pufiaies
wifion, vegeton,
g, productm
guimion, greno,
et
calain, fundm
iy, e
Erdenl]
wenra, Srias,
publcdaZ,
producios
guknikm
sroducios
bredo, imternl  guimiocs, czmids
i
Fudiim, teral palaim,
ikl ctrigmeins
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Polipropileno Biorientado
(BOPP):

DBOPT TRAKSRS FEID
TRADR
BOFF TRAKESR/ POED

TRASGF ~ BLANCD e

BOPT TRAMSE. / CPPS EEfs )
BOEY TRAMSE J PP 2030 AR

IOPF TRANSE /OFFS.  Z5/W1-X0/30
BOFF MATE [ BOPF
WITALf FERD fRa ]
TAANE.
BOFF KT [ DOET
WAL [ BORP THTAT
TRAKEP.

ThEAw, T
I AT TS
P
T TRARAE ] A4 (TR
Ay
PITTRANTE ) ha ERE
T
PETTRASER 5 AT AT
P TLE
PETTLAMER AT
e T
PETTLARRP F RSP MAITA. |
P LR

BT R AN
ATV TRANEE
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Fundas al Vacio:

L

-
.

L _‘ I :
R

El tamafio que
necesites!!!!

Fundas genéricas tipo

Ideal para:
FRUTOS SECOS
GALLETAS
CONFITES
CAFE
ETC.
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Fundas genéricas para café:

Con valvula
desgasificadora

imprenta: stickers, fajines y
cajas
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Packaging promocional y
Acondicionamiento

ACONDICIGNAMIENTG:
La maquils es un sistema de produccin en b cual se construyen linsas

die trabsjos espadifions, dentro de un tiempo determinado con ohjethwos
concretos

Consiste en o armado y prepanscion del producto terminsdo,
cofochndolos lstos para s distribascion.
1. Colocacion de efiqueta adherible.
2. Colocacitn de precintos en bebides akeohdlcas, productos
oo, ebc.
. Cobocacion de precintos, seflos, cinta, efc
. Empaque de produscios.
. Serdicio IN HOUSE (servicio en instaladiones del clients,
efiquetadc, selecodn, elc)
8. Marbeten de vinge y Licores Biquetado {cumplimiento
NOKS)
9. Armado de paquetes, regalos, promocionales y especiales.
105eleccidn y reacondicionamisnto de productos en general

—n MULTIPACHK
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