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COMPENDIO

El estudio aborda, el tema de la comercializacibn de los empaque plasticos
flexibles, de la empresa Plastbag, del municipio de San Francisco de Macoris, en
particular el aspecto relacionado con el “Andlisis de las Estrategias de
Comercializacién Utilizada por la Empresa Plastbag, S.R.L. de San Francisco

Macoris, periodo Mayo-Agosto 2013”

El objetivo general de este estudio consiste en Analizar las estrategias de
comercializacién utilizada por la empresa Plastbag, S.R.L. en los clientes de

negocios del municipio de San Francisco de Macoris.

Los objetivos especificos que se plantean a la luz del objetivo general fueron los
siguientes: Determinar cuales son las estrategias utilizada por la empresa
Plastbag en los clientes de negocios del municipio de San Francisco de Macoris.
Indicar la eficiencia de los canales de distribucién utilizados por la empresa
Plastbag S.R.L en el municipio de San Francisco de Macoris. Sefialar las
alternativas de marketing utilizadas por la empresa en los clientes de negocios,
gue les permiten a la empresa Plastbag S.R.L ser mas competitiva, obteniendo
una mayor participacion en el mercado del municipio de San Francisco de
Macoris. Indicar las herramientas del marketing utilizadas por la empresa en el
proceso de comercializacion de los productos que ofrece la empresa Plastbag

S.R.L en el mercado de negocios del municipio de San Francisco de Macoris.

El disefio de investigacion utilizado en el andlisis de las estrategias de
comercializado utilizadas por la empresa Plastbag, del municipio de San Francisco
de Macoris, es el no experimental dimensionado a través del estudio cuantitativo
por lo cual los resultados se presentaran en forma numérica, es decir, en cuadros

y gréficos con sus debidas interpretaciones de lugar.

En el caso particular de este estudio, se han tomado los tipos de investigacion

documental y de campo, y dentro de esta Ultima, descriptiva.



La investigacion es documental (bibliografica) debido a que es realizada en
fuentes de informacion tales como libros sobre mercadeo, metodologia de la
investigacion, entre otros; documentos, periddicos, revistas de negocios,

estadisticas e Internet.

El método de muestreo aplicado en este estudio es el probabilistico, ya que todos
los elementos objeto de estudio tienen la misma probabilidad de ser escogidos. De
acuerdo a los datos del Departamento de Venta de la Empresa Plastbag, S.R.L., la
cantidad de clientes con que cuenta la misma ascienden a un total de 325
establecimientos, para determinar la muestra se ha decidido principal técnica
utilizada en este estudio es la encuesta, la cual fue aplicada a los distintos tipos de
objeto de estudio de esta investigacion: clientes mayoristas o detallistas y al

gerentes de Mercadeo de la empresa Plastbag, S.R.L.



CONCLUSIONES

En este apartado se presentan las conclusiones a las que se ha llegado en este
estudio sobre el Andlisis de las estrategias de comercializacion utilizadas por la
empresa Plastbag S.R.L, de San Francisco de Macoris, cuyos datos han sido

obtenidos luego de la presentacion y analisis de los datos.

Las conclusiones del general: Determinar cuales son las estrategias de
comercializacion utilizadas por la empresa Plastbag en los clientes de

negocios del municipio de San Francisco de Macoris son las siguientes:

De los cuestionarios aplicados a los clientes de negocios encuestados, estos
expresaron percibir que el papel que tienen los vendedores de plasticos en la
comercializacion y promocion de los empaques plasticos es Plastbag, el 76%
expresaron percibir que es rapida en sus visitas. El 50% de los consumidores
afirman que Plastbag siempre esta disponible en los puntos de ventas cada vez

que van a comprar.

El indicador vender mas fue comprobado al responder el 50% de los
consumidores que es la marca Plastbag por su fortaleza y calidad; EI 50% por
la calidad del producto que es lo que mas incide en la aceptacion, mientras
mayor venta con 58.10% de los consumidores es la presentacion del producto.

Recomendaria si no hay la que piden el 76% de los clientes la marca Plastbag.

Esta se define como el circuito a través del cual los fabricantes ponen a
disposicion de los consumidores del producto empaques plasticos flexibles
para garantizar una rapida colocacién y movilizacion de este mercado. Los
indicadores distribuir, comerciar, mercantilizar, vender y comprar que miden

estas variables comercializacion y clientes.



Las conclusiones del objetivo especifico No. 1: indicar la eficiencia de los
canales de distribucion utilizados por la empresa de Plastbag, en los clientes

de negocios del municipio de San Francisco de Macoris, son las siguientes:

A partir de la recopilacion de datos obtenidos por las entrevistas realizadas.

Las estrategias de distribucion empleadas por las empresas que producen y
comercializan empaques pléasticos flexibles son eficientes. El 100% de los clientes
de negocios encuentran los productos en los puntos de ventas. La estrategia
utilizada por el 100% de las empresas que producen empaques plasticos flexibles
es la estrategia de distribucion intensiva. El 73.5% esta conformado por colmados,
el 7.69%, cafeteria; el 4.27%, comedor; el 3.42% Mini Market; el 1.71%,
almacenes, kiosco y otros, respectivamente; y el 1%, supermercado, restaurant,

hotel, discoteca, bar, parador, pizzeria y panaderia, en igual proporcion.

La forma en que se distribuyen los empaques plasticos flexibles es a través del
camion distribuidor en un 68.38% y la compra directa al almacén en un
22.22%. Las ventas son realizadas a través de preventas, venta personal y
venta ranchera. Plastbag en un 43.6% a través de las preventas. El lugar
donde mayormente los clientes de negocios, acuden a comprar los empaques
plasticos flexibles, es en los colmados con un 61.98%, seguido por los
supermercados con un 52.07%, las cafeterias con un 47.11% y los bares con
un 43%.

El 73% indica que una vez a la semana reciben sus productos, EL 24% dice

recibirlo dos veces a la semana y un 3% dice recibirlo cada 15 dias.

Con estos datos obtenidos nos damos cuenta de que la empresa hace llegar

sus productos en la mayor brevedad posible a sus intermediarios.

El 76% de las personas entrevistadas han contestado de que los productos

llegan a su empresa en muy buenas condiciones y e 24% que llegan en



buenas condiciones es decir que con estos datos obtenidos podemos decir que
en el transcurso de la empresa al cliente, el producto no recibe ningun dafio

fisico.

62% de las personas entrevistadas reciben visitadas semanales de los
presentantes de la empresa para tomar sus pedidos y para darle continuidad a

la compra realizada anteriormente.

De las personas entrevistadas el 80% dice que recibe sus productos en el

tiempo estipulado por el vendedor.

Las conclusiones del objetivo especifico No. 2: sefialar las alternativas de
marketing utilizadas por la empresa en los clientes de negocios, que les
permiten a la empresa Plastbag S.R.L. ser mas competitiva, obteniendo una
mayor participacion en el mercado del municipio de San Francisco de

Macoris, son las siguientes:

A partir de la recopilacion de informacion, el analisis de la misma y el
diagnostico estrategias de 4ps. Con la variables Marketing. El indicador precio
de acuerdo a Kotler es sinénimo de calidad del producto. El precio determina,
por otro lado, el nivel de demanda. De acuerdo a esta afirmaciones, el precio

de empaque plastico flexibles es Plastbag con el 76%.

El indicador promocién comprobado al afirmar el 94% de los clientes de
negocios encuestados, los cuales afirman que han recibido promocién de
ventas de plasticos flexibles. Pride (2001), se refiere a la promocion de ventas
como incentivos a corto plazo que fomenta la compra o venta de un producto o

servicio. La empresa Plastbag para proporcionar su marca de empaque



plasticos flexibles es la publicidad con el 73% todos los medios (television,

radio, periédicos, vallas, letreros, revistas y otros).

Las promociones de ventas, segun los clientes de negocios reciben
descuentos por ventas. Pride (2001), sefiala que la promocién de ventas
incluye herramientas como muestras gratuitas, rifas, concursos, descuentos,
bonificaciones, cupones, rebajas y regalos, dirigidos a sus consumidores, los
intermediarios y la fuerza de ventas. Segun estos datos, las promociones de
ventas utilizadas por las empresas productoras de empaques plasticos
flexibles, para incentivar a los intermediarios son los descuentos por ventas en

un 55%, los obsequios en un 25% y las muestras gratuitas, en un 9%.

Con el indicador producto, segun Stanton, este es un conjunto de atributos, los
cuales estan definidos en los empaques plasticos flexibles, Plastbag con el
58% de la marca del producto, con mayor calidad con el 42%, por su
resistencia. Los consumidores toman en cuenta como caracteristicas al
momento de comprar una marca de plasticos flexibles de calidad con el 50%,
el 12%por ser una marca reconocida, por su resistencia, por la presentacion
del producto. Para Stanton (2004), los productos pueden describirse en
términos de sus caracteristicas y beneficios, ejerciendo una fuerte influencia en

su decision de compra.

Segun el indicador mercadeo, con el 48%, vende de 21 a 40 empaques
mensuales, en los clientes de negocios, Stanton, considera que las actividades
de mercadeo influyen directamente en el volumen de ventas de los bienes y
servicios que se ofrece en el mercado determinando asi los niveles de

rentabilidad y permanencia de las organizaciones.

El indicador plaza, donde se realizan actividades de transacciones para la

venta de un producto de consumo, segun los encuestados de los clientes de



negocios, los colmados con el 21%, son donde se distribuyen los empaques
plasticos flexibles. Las conclusiones del objetivo especifico No. 3: Indicar las
herramientas del marketing utilizadas por la empresa en el proceso de
comercializacion de los productos que ofrece la empresa Plastbag S.R.L

en el mercado de negocios del municipio de San Francisco de Macoris.

Los factores que influyen en el 76% de los encuestados al momento de
comprar o preferir una determinada marca de empaque plasticos flexibles es el
precio, seguido de imagen del producto/marca con un 21.49%. De acuerdo a
los intermediarios, los motivos por los cuales los consumidores prefieren una
marca de empaque plasticos flexibles esta relacionada con la calidad en un
27.35%, el reconocimiento de la marca. El 45% de los clientes de negocios,
consideran que el precio de los empaques plasticos flexibles, barato para la

calidad del producto, de la marca Plastbag.

La frecuencia de la distribucion es alta, ya que se hace diaria, una y dos veces
a la semana. El tipo de fundas T-Shirts de mayor venta. Los clientes de
negocios venden regularmente entre 21la 60 paquetes mensualmente. Los
productos son recibidos en buenas y muy buenas condiciones. Las estrategias
comunicacionales han sido ampliar debido a que el 93% de los consumidores
han estado expuestos a algun tipo de publicidad de empaques plasticos
flexibles. Los medios de comunicacion que han sido utilizados son la television,
los periddicos y la radio, como medios masivos; y los letreros y vallas como

medios directos.

Los clientes de negocios reciben con regularidad incentivos por las ventas, ya
gue el 84% dice que la recibe a veces. En el caso de los consumidores sélo el

61.98% han recibido algun tipo de promocién de empaques plasticos flexibles.
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Biblioteca del Recinto Santo Domingo Oriental

Calle 5-W Esq. 2W, Urbanizacion Lucerna, Santo Domingo Este, Republica
Dominicana. Tel.: 809-483-0100, ext. 245. viblioteca@uapa.edu.do

Biblioteca del Recinto Cibao Oriental, Nagua

Calle 1ra, Urb Alfonso Alonso, Nagua, Republica Dominicana.

809-584-7021, ext. 230. biblioteca@uapa.edu.do
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