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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de tesina consiste en la elaboracion de un plan de
mercadeo para la empresa de servicios y suministros informéticos Bruno
Internacional S.A., mejor conocida como BINISA, ubicada en Managua, de
SINSA Altamira, 100 metros abajo. Se proponen estrategias para mejorar la

gestion de comercializacion que BINISA ofrece.

Para disefiar el plan primero se realizé un analisis de la situacion actual de
BINISA, el cual se divide en dos partes, analisis interno y analisis externo con
el objetivo de identificar los aspectos o factores influyentes en el desarrollo de
los procesos que se implementan en el area de ventas de BINISA, en el se
analiza tanto a los clientes que visitan la tienda, el sistema de ventas actual, la
variedad de productos y servicios ofertados, ademas de la publicidad y

promocion que implementan.

A partir de este analisis, en el segundo capitulo se identificaron las Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas, haciendo uso de la matriz FODA, la
matriz de impacto cruzado y la determinacion del area motriz de la cual se
identificaron las estrategias a proponer en el plan de mercadotecnia, las que
contribuyan al desarrollo de la empresa en los distintos aspectos previamente
identificados, ademas de determinar el area motriz para seleccionar las

estrategias a aplicar.

En el tercer capitulo se plantean la vision, la mision y las metas corporativas,
con el objetivo de presentar los lineamientos y horizontes que persigue la

empresa.

El cuarto capitulo presenta las estrategias de marketing a proponer y plan de
accion, luego se presenta un cronograma (plan de accién) en donde se
plantean las actividades a realizar para cada una de las estrategias, asi como
el tiempo en el cual se realizara junto con los recursos con los cuales se

lograran ejecutar, y todo lo que engloba que se cumpla con ellas.
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El dltimo capitulo contiene el presupuesto proyectado para el afio dos mil ocho
en donde se manifiestan en cifras monetarias todas las estrategias

seleccionadas y planteadas en el capitulo anterior.
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INTRODUCCION

El éxito de cualquier compafiia depende de qué tan bien se atienda al cliente

y con eso en mente tenemos un equipo profesional de servicio

cuya Unica meta es satisfacer las necesidades de sus clientes.

runo Internacional S.A. o BINISA como también se le conoce, fue

fundada el 10 de diciembre del afio 2002, orientada a la satisfaccion

de las necesidades del mercado nacional a través del abastecimiento de

suministros informaticos y de oficinas, ademas de servicios informéticos. Su

propietario y administrador general es el sefior Leonel Martinez, en ella laboran

16 personas y se caracteriza por ser una empresa de caracter familiar que ha

crecido gracias a la lealtad de sus clientes y al buen servicio que ofrecen los

cuatro representantes de ventas. BINISA se encuentra ubicada en la ciudad de

Managua, en residencial Altamira, de Ferreteria SINSA 100 metros abajo;

ademas cuenta con un punto de venta en Masaya y Leon.*

BINISA oferta sus productos y servicios a personas naturales y juridicas

(empresas

privadas, instituciones del gobierno y organismos

gubernamentales). La base de clientes actualmente incluye:

Bancos

Oficinas

Residencias

Instituciones gubernamentales.

Empresas privadas de gran prestigio.

Otras empresas dedicadas al mismo ramo del negocio.
Profesionales.

Etc.

no

A pesar que BINISA ha logrado la preferencia de sus clientes, no cuenta con

un plan de mercadeo que defina las estrategias a seguir para lograr una

! Ver Anexo 1 Fotografias de BINISA
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gestion eficaz y eficiente de forma que se contribuya al desarrollo de la

empresa.

El eje central de BINISA es el &rea de ventas, por tal razon la gerencia detecto
la necesidad de crear un plan de mercadeo que sirva como guia al area de
ventas para captar mayor porcion de mercado logrando al mismo tiempo elevar

los niveles de ingresos.

Se realiz6 un plan de mercadeo para identificar el horizonte de la empresa, sus
objetivos corporativos y a nivel del area de ventas, las estrategias, expectativas

y presupuestos, segun analisis de factores internos y externos.

Con la elaboracién de este documento propondremos herramientas necesarias
al departamento de ventas y gerencia para la toma de decisiones, presentando
un panorama amplio de la situacion actual de la empresa y alternativas para

incrementar su participacion en el mercado aumentando los niveles de ingresos.
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JUSTIFICACION

El objetivo de toda empresa es crecer, y para lograr esto una de las formas es
realizar las ventas de un producto, que representa una relacion netamente
directa, pues a mayor numero de ventas mayor crecimiento en los ingresos de
la empresa, aunque esto no representa necesariamente un incremento de

porcién de mercado captado.

En el caso concreto de BINISA, el analisis de situacion actual ayudara a la
direccidbn a comprender su ambiente, identificar problemas y oportunidades,
evaluar y desarrollar alternativas de mercadotecnia, facilitando la toma de
decisiones y realizar un cambio en la cultura al momento de enfrentarse al

mercado y estar preparado ante las transformaciones que este sufre.

A pesar que tiene cinco afios de existencia en el mercado nicaraguense,
BINISA no ha logrado aun un reconocimiento amplio, ni un posicionamiento
sélido en el mercado potencial ocasionando una insuficiente demanda de sus
productos y servicios de oficina e informéaticos, lo que se debe a la falta de un
plan de mercadeo en el &rea de ventas que oriente el desarrollo de una mezcla

de mercado eficaz.

Se conseguira una mayor satisfaccion del cliente asegurando de esta forma la

fidelidad hacia la empresa.

El desarrollo de un “Plan de Mercadeo para el area de ventas de BINISA en
Managua” permitirA conocer mas a fondo las caracteristicas del mercado e
identificar la competencia, a partir de un andlisis de la situacién actual de
BINISA a nivel externo e interno. Estos andlisis permitirdn elaborar estrategias,
planes y tacticas capaces de satisfacer los objetivos de la empresa en un

escenario real.
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OBJETIVOS

Objetivo General:

Elaborar un plan de mercadeo para el area de ventas de BINISA en Managua.

Objetivos Especificos:

- Elaborar un diagnéstico de la situacion actual de BINISA.

- Determinar las estrategias para el area de ventas de BINISA.

- Disefar el plan de mercadeo de BINISA.

- Elaborar el presupuesto del plan de mercadeo para el area de ventas de
BINISA.
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| CAPITULO. ANALISIS DE LA SITUACION

1.1 Anaélisis externo
1.1.1. Situacién del macroambiente
El analisis del entorno es de especial importancia, ya que contribuye a la
formulacion de estrategias para el plan de mercadeo a ejecutar en el futuro.
Entre los factores mas importantes del entorno analizados estan los siguientes:

sociocultural, politico, tecnoldgico y econémico.

1.1.1.1. Sociocultural

La sociedad nicaragiiense no cuenta con el desarrollo tecnolégico adecuado
necesario para poder introducir productos consumibles informaticos que sean
altamente demandados, esto se debe en parte a la falta de conocimiento por
parte de los nicaraglienses ante el desarrollo de nuevas tecnologias que
permiten un mejor desarrollo de sus actividades diarias. Esto también va ligado
al factor econdmico, ya que es sabido que Nicaragua es un pais con una
economia bastante inestable lo cual no permite la adquisicion de este tipo de

equipos.

En nuestro pais no existe la cultura de que en cada hogar haya al menos un
sistema de computacién, este es otro factor que determina el bajo consumo de
esta clase de productos por la sociedad profesional o estudiantil, lo mas factible
es rellenar cartuchos o reparar en lugar de comprar o adquirir productos

nuevos originales de marca o de fabrica.

Aunque la necesidad de administracion de informacion no posea una gran
demanda en el mercado de clientes naturales, si la tiene en clientes juridicos
pues esta necesidad se ha convertido en una de los pilares del éxito en los
mercados nacionales e internacionales, pues representa una de las

herramientas que inteligentemente utilizadas puede generar ventajas
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competitivas para la empresa que se desarrollan en los mercados actuales.
Para BINISA el cliente juridico, es decir empresas privadas, publicas y/o
organismos no gubernamentales representan su mercado meta, esto debido a
sus caracteristicas de compra, pues son clientes que compran periddicamente

cantidades considerables de productos y suministros de oficina.

1.1.1.2. Politico

Los socios de la junta tienen temor de invertir por la inestabilidad politica y la
reforma constante de leyes. Esta inseguridad también tiene como
consecuencia la falta de inyeccién de capital al negocio que serviria para
invertir en recursos materiales que agilizarian los procesos de venta, ademas

de facilitar la introduccion de nuevos servicios para ofrecer a los clientes.

Las politicas de control del gobierno anterior y el actual han afectado el sistema
de ventas de BINISA, en lo que respecta a las metodologias para hacer las
licitaciones y contrataciones, dando como consecuencia un recorte al
presupuesto asignado a las instituciones para que realicen las compras

respectivas.

1.1.1.3. Tecnoldgico

En Nicaragua el avance tecnolégico ha tenido gran influencia, mas que todo en
el sector industrial y comercial, tanto en el sector privado como en el sector
publico (el gobierno), al mismo tiempo se ha venido educando a la sociedad de
los avances que se han dado en este ramo, pero a pesar de ello no se tiene el
suficiente conocimiento de los avances tecnolégicos, dicho avance para la
sociedad nicaraguense ha sido lento, a ello se le suma la falta de recursos

economicos suficientes como para poder adquirirla (tecnologia).
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1.1.1.4. Econémico

El factor econdmico en BINISA es de gran importancia ya que influye de
manera directa a la hora de comprar y vender un producto, es decir, afecta
tanto al oferente como al demandante. Aspectos como el incremento en el
precio del combustible, el deslizamiento de la moneda, los precios en el
mercado, la competencia creciente, el bajo ingreso de la sociedad
nicaraguense son algunos de los problemas que no permiten establecer un
nivel creciente en las ventas de BINISA, dando como consecuencia una
disminucién de compras de parte del cliente, el incremento en los precios de
los productos que se ofertan, y un recorte de proveedores por falta de liquidez
de las empresas privadas y microempresas a las que BINISA vende

suministros.

1.1.2. Situacién del mercado

BINISA divide sus clientes en dos grupos: clientes naturales y clientes

juridicos.?

Los clientes naturales, a como su nombre lo dice, es todo aquel sujeto que
requiere de los servicios de BINISA pero que no esta constituida bajo la base
mercantil.®> Entre este tipo de clientes se encuentran los profesionales u otras

personas que deseen adquirir los servicios y productos que BINISA oferta.

Los clientes juridicos, son todos aquellos sujetos que estan constituidos bajo la
base de wuna sociedad mercantil, ya sean estos organismos no

gubernamentales, empresas privadas e instituciones gubernamentales.

Las ventas se realizan al crédito o al contado. El sistema de crédito es
exclusivo para personas juridicas, los representantes de estos tienen que llenar
un formato de solicitud de crédito, presentando datos de referencia, los cuales

son comprobados.

% Ver Anexo 2 Entrevista al Responsable del &rea de ventas
% cédigo Civil de Nicaragua Tomo I, Titulo I, Capitulo I, Arto, 1, 2y 3
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Los clientes que solicitan crédito se clasifican en A, B y C, esta clasificacion se
basa en variables establecidas por el responsable de ventas, quien se encarga
de evaluar si el crédito sera aprobado o rechazado. Estas variables tienen que
ver con el historial de crédito de los clientes, limite de crédito disponible,
referencias de otras empresas y cumplimiento en los pagos (en caso de ser

clientes antiguos).

Los clientes A son los llamados clientes excelentes, el crédito disponible para
ellos es de US $ 10,000.00; se caracterizan realizar sus pagos en las fechas
establecidas. A este tipo de clientes se les pide referencia de otras empresas y
se hace un monitoreo continuo. El tiempo de crédito que se les otorga a este

tipo de clientes es de quince a treinta dias.

Los clientes B son los clientes medio, el crédito disponible para ellos es de US
$ 8,000.00; cumplen con los pagos en el tiempo establecido, el tiempo de
crédito es de ocho dias como maximo. Siempre se les pide referencia de otras

empresas.

Y los clientes C se les vende al contado solamente, y son los clientes a los
cuales se hace dificil ofrecerles crédito ya que no cumplen con las fechas de

pagos establecidas.

Segun el Responsable de ventas también han identificado el tipo de compra
que realizan los clientes. El tipo de compra de los clientes naturales es
compras poco planificada, esporadica, y de bajo volumen (no compran grandes
cantidades de producto). El tipo de compra que realizan los clientes juridicos es
de forma planificada, periddica, y en grandes voliumenes, realizadas en base a

SuUSs procesos e inventarios.

Los controles indirectos implementados por el area de ventas al momento de
adquirirse un producto o servicio en BINISA, el cliente toma en cuentas las
siguientes caracteristicas: rapidez, calidad, garantia, comodidad, buena
atencion, la mejor ubicacion, el prestigio, amplia gama de productos y servicios,
precios (competitivos) y justos.

10
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1.1.3. Situacién competitiva

Un aspecto central de la formulacién de estrategias es analizar muy bien al
competidor, ya que la estrategia competitiva consiste en posicionar una
empresa para aprovechar al maximo el valor de las capacidades que la

distinguen de sus rivales.

La gerencia® identific6 que los puntos que marcan la diferencia entre las
empresas de este mismo ramo es mAas aparente que real, es decir, se
presentan algunos factores como: la rapidez del servicio, la buena atencion al
cliente, los sistemas de crédito, los costos de transportacion, calidad de la

imagen empresarial, entre otros.

BINISA se ha esmerado por ser una compafiia que se preocupa por lo que el
cliente necesita, por satisfacerlo, tratar que se siente comodo con el servicio y/o

producto brindado.

Los competidores directos de BINISA son®:

1. Compusistemas
2. Global Tech
3. Tonery mas

También estan los llamados sustitutos a los cuales BINISA toma en cuenta
como competidores:
1. Vendedores no autorizados.

2. Técnicos independientes.

% Ver Anexo 3 Entrevista realizada al gerente general de la empresa
® Ver Anexo 4 Registro de empresas en Alcaldia de Managua (www.alcaldiademanagua.com), paginas amarillas y

entrevista realizada a gerencia general y responsable de ventas de BINISA.

11
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1.2. Andlisis Interno

1.2.1. Situacion del producto

La variedad de productos que BINISA oferta es bastante amplia ya que cuentan
con diferentes marcas, estilos, tamafios y colores de gran reconocimiento en el

mercado:

Productos

Bateria, estabilizadores de respaldo — USB

Calculadoras de escritorio de 10, 12 y 14 digitos.

Cartuchos de Tinta Ink-Jet, para todas las marcas

Cintas de respaldo (Data cartuchos) 4 mm 60/125m-DLT — lll — IV
Cintas para impresoras de todas las marcas

Diskettes, CD, DVD

Equipos de computo y Suministros

Memoria Flash (256 MB, 512 MB, 1 GB, 2GB)

Refill y rollos de papel para fax

© 0 N o g b~ W DdPRE

10. Resmas papel Bond

11. Toner para impresora Laser en todas las marcas

Los productos hacia los que se dirigen los mayores esfuerzos son los cartuchos
de tinta, las cintas, los refill, rollos, resmas de papel y toners para impresoras,
los otros funcionan como complementos para englobar el area informética y de

oficina.

Servicios

1. Venta/ Instalacion / Mantenimiento / Reparacién de computadoras

2. Venta e Instalacién de programas.

3. Venta/ Instalacion / Mantenimiento / Reparacion de impresoras.

4. Venta / Instalacién / Mantenimiento / Reparacion de faxes, scanners, y
otros dispositivos informaticos.

5. Venta/ Instalacion / Mantenimiento / Reparacion de fotocopiadoras.

12
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Marcas

BROTHER

BULK

CANON

CASIO

CDP

CHAMEX
ENERGYZER
HEWLETT PACKARD
HIGH PERFORMANCE
IMATION

KINGSTON
MARKVISION
MAXELL

NIKO

PANASONIC

SHARP

TDK, SK

XEROX

Los productos y suministros de oficina de BINISA en su mayoria se encuentran

en una etapa de crecimiento y madurez.

En etapa de crecimiento porque se

ha detectado una aceptacién rapida en el mercado y aumento en las utilidades;

y se habla de etapa de madurez porque la mayor parte de estos productos han

sido aceptados por los compradores y contindan siendo del gusto y preferencia

de compra de los clientes.

13
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1.2.2. Anélisis de ventas

Historicamente las ventas de BINISA han tenido un incremento de 96%

(comparacion de ventas entre afios 2003 y 2007)°

El area de ventas trabaja en base a resultados sobre ventas mensuales, en
total hay cuatro vendedores, las metas estan en separadas para los productos
y para los servicios técnicos, para los productos la meta mensual por vendedor
para este afio es de US $ 4,000.00 y en servicios técnicos es de US $
1,500.00."

Para el afio 2008 la gerencia ha proyectado que se eleven las ventas meta por
vendedor, en productos US $ 500.00 més, de igual forma con los servicios
técnicos, esto basado en la forma subjetiva y conservativa que la gerencia junto
con el responsable de ventas se ha proyectado en los afios anteriores. Por
tanto, las ventas metas para el afio 2008 serian US $ 4,500.00 para productos
y US $ 2,000.00 para servicios técnicos.

En los primeros tres afios de existencia de BINISA se presentan crecimientos
porcentuales anuales sobre ventas bastantes significativos en relacion a las
ventas anuales reales con las ventas anuales proyectadas. En el afio 2006 se
da una disminucion porcentual minima, pero de gran importancia en términos
monetarios para la empresa, puesto que se esperaba vender U$ 216,000.00 y
las ventas reales en ese afio fueron de U$ 206,466.23, lo cual representa una
disminucion de 4.4%; en el afio 2007 la disminucién representa un 10.6% en

términos comparativos de las ventas reales y proyectadas.®

Su cartera de clientes ha aumentado un 333.33% desde el 2002 hasta el 2007,
tomando en cuenta que para el afio 2003 tenian 30 clientes y ahora cuentan
con un promedio de 130 clientes, segun base de datos de BINISA, donde el

40% de la totalidad los clientes realizan compras de manera constante.’

® Ver Anexo 5 Informes de ventas anuales de BINISA

" Ver Anexo 6 Ventas meta para vendedores.

8 Ver Anexo 7 Ventas metas vs. ventas proyectadas.

® Ver Anexo 8 Cartera de clientes y Anexo 5 Informe de ventas.

14
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El mecanismo de control que implementa gerencia en el area de ventas es la
revision de las facturas diarias para tener un control de los ingresos y en

balance del nivel de ventas reales con las estimadas.

Uno de los productos con mayor participacion en el mercado son los cartuchos
de tinta, toners, cintas, refil y rollos de impresoras de variadas marcas,
representando uno de los productos mas demandados y que mas ingresos
generan, debido al amplio stock de este producto que BINISA mantiene en

marcas, modelos y tipos.

A los representantes de ventas (4 representantes) de BINISA se le brindan
bonificaciones y comisiones sobre ventas, si alcanzan y sobrepasan las metas
de ventas establecidas, en servicios técnicos la meta corresponde a U$
1,500.00 y en las ventas de productos U$ 4,000.00

1.2.3. Situacion de la distribucién y comercializacion

El canal de distribucion y comercializacion utilizado por BINISA es directo, este
se encuentra ubicado en Managua, Altamira. Se dice que es directo porque el
proceso consiste en que el cliente solicita el producto y la empresa se lo envia

en el periodo acordado o establecido.

Para suplir la demanda, BINISA posee equipos rodantes tales como motos (dos)
y un camion repartidor, tanto para el servicio de atencién al cliente (servicios
técnicos) como la entrega de productos.

El sistema de comercializacién de BINISA es llevado a cabo de tres formas:

- Venta directa en el local. Los clientes acuden directamente al local de
ventas de BINISA donde pueden apreciar fisicamente los productos,
hacer comparacion de precios con los diferentes marcas que se ofertan

y realizar el proceso de compra.
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- Telemercadeo. Funciéon delegada a un vendedor especial encargado de
mantener contacto con los actuales clientes y establecer nuevos
contactos, brindandoles catalogos de los productos que BINISA ofrece.
El cliente puede realizar su pedido via teléfono y recibir su producto por

medio del servicio de mensajeria que proporciona BINISA.

- Venta Puerta a Puerta. Proceso que se efectta por medio de un
vendedor especial a través de la visita a las empresas que conforman la
cartera de clientes de BINISA, asi como aquellas empresas que
ingresan al mercado como demandantes, el cual promociona y da a
conocer de forma verbal y grafica los productos que oferta BINISA. El
vendedor levanta el pedido y recibe su producto por medio del servicio

de mensajeria que proporciona BINISA.

BINISA cuenta con el servicio entrega de productos al lugar donde el cliente
establezca, para esto cuenta con dos mensajeros, quienes realizan las
entregas de productos que los clientes solicitan, estos laboran en el horario de
Lunes a Viernes de 8:00 AM a 5:30 PM y los dias Sdbados de 8:00 AM a 1:00
PM.

1.2.4. Situacion de la publicidad y promocion

BINISA no realiza inversiones en publicidad, en lugar de hacer esto, procura
hacer énfasis en la comercializacion del producto, mediante el servicio de
puerta a puerta, enviando correos electronicos a los clientes, y realizando
llamadas, pero no invierte en la creacion de medios mas atractivos que
muestren al mercado meta la existencia de BINISA, informando al consumidor
sobre los beneficios de determinados productos o servicios, y resaltando la

diferenciacidn sobre otras marcas.

La empresa desarrolla su publicidad en el punto de venta, a través de
broshures y catdlogos de los productos presentados al cliente. Ademas de

telemercadeo y visita a las empresas posibles clientes de BINISA haciendo uso
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de tacticas psicoldgicas con la finalidad de crear una relacién de confianza y

lealtad entre ambas partes.

BINISA carece de un sistema de promociones que incentive la compra de los
clientes, a través de la compra de soluciones informaticas y de oficina. Las
promociones se establecen cuando:
- Un producto es nuevo, se realizan promociones para impulsar su
lanzamiento y aceptacion en el mercado.

- Se acerca el cierre fiscal y es necesario eliminar el remanente de

inventario.
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I CAPITULO

ANALISIS FODA (MATRIZ DE IMPACTO CRUZADO) Y DISENO DE
ESTRATEGIAS

Para tener éxito, la compafiia debe ser mas eficaz
gue sus competidores con el objetivo de satisfacer

a sus consumidores meta.

Para disefiar estrategias de mercadotecnia debe tomarse muy en cuenta las
necesidades del consumidor, asi como lo que realiza el competidor, el tamafio

o0 la capacidad que la empresa tenga para suplir la demanda de dicho mercado.

Para conocer la situacion actual de la empresa BINISA y formular estrategias

de marketing se hara uso del analisis FODA.

2.1 Matriz FODA

La matriz FODA, servira para analizar las ventajas competitivas de BINISA,
pues representa un marco conceptual para un analisis sistematico que facilita
la mezcla entre las amenazas y oportunidades con las debilidades y fortalezas
de la organizacién, pues la combinacion de estos factores puede requerir de

distintas decisiones estratégicas.

La combinacion de factores internos y externos generara cuatro tipos de

estrategias:

1. La estrategia DA persigue la reduccion al minimo tanto de debilidades
como de amenazas, se les conoce como estrategia “mini-mini”.

2. La estrategia DO pretende la reducciéon al minimo de las debilidades y la
optimizacién de las oportunidades.

3. La estrategia FA se basa en las fortalezas de la organizacion para
enfrentar amenazas en su entorno. El proposito es optimizar las

primeras y reducir al minimo las segundas.
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4. La estrategia FO, es la mas deseable por las empresas, pues es aquella
en la que la empresa hace uso de sus fortalezas para aprovechar las

oportunidades.

Las fortalezas son aquellas cualidades de la empresa que le proveen una
ventaja competitiva, también se tiene que tener en cuenta que las debilidades
le impiden a la empresa seleccionar e implementar estrategias que le permitan

desarrollar su mision.

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que
podrian generar muy altos desempefios. Las amenazas organizacionales estan
en aquellas areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos

niveles de desempefio.
Con este analisis utilizaremos al maximo las fortalezas para aprovechar las

oportunidades que brinda el macroentorno y minimizar el impacto negativo de

las amenazas en el negocio tomando las medidas pertinentes.
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Tabla 1. Matriz FODA

FORTALEZAS

1. Calidad y diversidad de los productos, marcas y servicios.

2. Organizacion dinamica

3. Clientes satisfechos con la atencion, productos y
servicios brindados.

4. Movilidad propia para el transporte de mercaderia

5. Personal técnico capacitado en reparacion de
fotocopiadoras, microcomputadoras e impresoras.

6. Ofertan productos y servicios con valores agregados
(servicio a domicilio, productos con certificacion 1SO).

7. Servicio de atencion al cliente personalizado.

8. Sistema de crédito.

DEBILIDADES
1.Poco reconocimiento en el mercado de productos y
servicios informaticos y de oficina.
2.No existe interés de elaborar estudios y planes de
mercado para un mejor desempefio de la empresa.
3. Capacidad financiera limitada.
4. Carencia de servicio post-venta definido
5. BINISA carece de una definicion de politicas y
procedimientos de ventas.
6. Falta de un modelo de motivacion para los
empleados.

OPORTUNIDADES

1.Incrementar ventas de los productos y servicios que
BINISA oferta al mercado nicaragiiense.

2. Ampliacion de la cartera de productos para satisfacer

nuevas necesidades de los clientes.

3. Actualizacion en el nivel tecnolégico.

4.Lograr el reconocimiento de BINISA en el mercado
de suministros informaticos y de oficinas, a través
de técnicas publicitarias.

5. Obtener financiamiento para realizar inversion de
capital en BINISA (publicidad, ampliacion de linea
de productos y marcas, alianzas estratégicas).

ESTRATEGIAS FO

e F1, F5, F6-01, O2 -> Diferenciacién de la calidad del
producto/servicio.

e F1, F2-02, O3, 05 -> Ampliar gama de productos y
servicios.

e F2, F3, F4, F6, F7, F8-O3 -> Definir de politicas y
procedimientos de ventas.

e F1, F3, F6, F8-O4-> Desarrollar plan publicitario.

ESTRATEGIAS DO

e D1-0O1, 04 -> Desarrollar plan publicitario.

e D2-03, 04 -> Inversién en generador de energia
eléctrica.

e D1-0O4, O7 -> Desarrollar estudios de mercado.

e D1, D3-01, 04, O5 -> Alianzas estratégicas.

e D4, D5-01, O3 -> Definir de politicas y procedimientos
de ventas.

e D6-01, O2 -> Desarrollar nuevos esquemas de
estimulos, incentivos y premios por resultados.

AMENAZAS

1. Incremento de la competencia en la oferta de
productos y suministros informaticos.

2. Cambio en las necesidades y gustos de los

consumidores.

3. Reduccién de la capacidad operativa y funcional de
BINISA (reduccion en las ventas de productos y
servicios técnicos), provocada por el racionamiento
energético.

4. Variacion de precios en los derivados del petréleo.

5.Pérdida de porcion de mercado, provocado por el
incremento en la demanda de productos sustitutos.

6.Inestabilidad politica y econémica del pais.

ESTRATEGIAS FA
e F1, F2, F5, F6-Al -> Alianzas estratégicas.
e F2, F3, F6, F7-A3, A4, A6 -> Inversion en generador de
energia eléctrica.
e F1, F4, F5, F6-A1, A2-A5 -> Ampliar gama de productos
y servicios.

ESTRATEGIAS DA

D1-Al -> Alianzas estratégicas.

D1-Al -> Desarrollar plan publicitario.

D2-A2 -> Desarrollar de estudios de mercado.

e D4-A3-> Inversion en generador de energia eléctrica.
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2.2 Definicién de Estrategias Propuestas

Cada estrategia propuesta indica una direccion diferente para las actividades

propias de la empresa, en la siguiente tabla se describen con mayor detalle las

estrategias seleccionadas:

Tabla 2. DEFINICION DE LAS ESTRATEGIAS PROPUESTAS

No

Estrategia

Definicién

Ampliar la gama de productos vy

servicios que ofrece BINISA

Incluir nuevos productos de oficina de nuevas
marcas, asi como equipos informaticos, ademas de

servicios técnicos especializados.

Diferenciacion de la calidad del

servicio

La empresa ofertara al segmento de mercado meta
valores adicionales en los servicios que los
vendedores brinden durante el proceso de venta con
el cliente con el objetivo de obtener ventajas
competitivas que le permitan diferenciarse del resto

de las empresas gque representan su competencia.

Desarrollar nuevos esquemas de
estimulos, incentivos y premios por

resultados

Motivar al personal de ventas a alcanzar las metas de

ventas para aumentar los niveles de ingreso y
utilidades de la empresa, a su vez alcanzar la

optimizacién del proceso de ventas.

Desarrollar plan publicitario

Persuadir a los clientes-consumidores a un mayor
consumo de los productos y servicios que BINISA
ofrece a través del uso de medios y técnicas

publicitarias.

Inversion en generador de energia

eléctrica

Cubrir la necesidad de energia eléctrica que permita
desarrollar las actividades de la empresa cuando se
racionamientos

realicen los energeéticos

implementados por la empresa distribuidora de

energia eléctrica.

Desarrollar estudios de mercado

Realizar estudios de mercado que permitan a BINISA
conocer los gustos y preferencias de sus clientes,
ademas de determinar y definir nuevos segmentos de

mercado.

Alianzas estratégicas

Fortalecer los puntos de venta mediante alianzas con

distribuidores y otras empresas.

Definir politicas y procedimientos de

ventas

Contribuira a mejorar el servicio de atencién al cliente
y definir procesos de ventas implementados al ofertar

los productos y/o servicios de BINISA.
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2.3 MATRIZ DE IMPACTO CRUZADO

En este analisis, al definir previamente las estrategias, se procede a cuantificar
las relaciones sistema-elemento y elemento-sistema, dicha cuantificacién se
lleva a cabo en un arreglo matricial (Ver Tabla), en el que se especifican que el
equipo responsable de la elaboracion del plan de mercadeo otorga las
relaciones que existen entre elemento y sistema, los niveles de evaluacion son:

nulo (0), intermedio (4) y alto (9).
Los valores otorgados a las relaciones se conforman en un arreglo matricial,
donde las sumatorias de cada una de las columnas y los renglones permiten

establecer la relacion estructural por elemento.

Tabla 3. Arreglo matricial estrategias propuestas

El E2 E3 E4 E5 E6 E7 ES SIE
El 0 9 0 4 4 0 4 4 25
E2 9 0 4 4 9 4 4 9 43
E3 0 4 0 0 0 0 0 9 13
E4 4 9 0 0 9 4 4 4 34
E5 4 9 4 0 0 0 0 9 26
E6 4 4 0 4 4 0 4 4 24
E7 4 4 4 4 0 4 0 4 24
E8 4 4 4 9 0 4 4 0 29
E/IS | 29 43 16 25 26 16 20 43

2.4 Determinacion del area motriz

Las sumatorias obtenidas en el arreglo matricial ayudan a ubicar la relacion
estructural entre los elementos, pues cada uno de estos se encuentra
identificado por dos valores diferentes; uno indica la influencia que el elemento
tiene sobre el sistema, el otro ofrece un indicador de la influencia que el
sistema ejerce sobre el mismo elemento; estos dos elementos no son iguales.
Al tener dos valores para un mismo elemento, este se ubica en un espacio
cartesiano que a su vez, de manera grafica indica las posibles areas de la

influencia en la estructura.
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Tabla 4. Plano cartesiano — Area motriz

Il. Area de dependencia del elemento hacia el

sistema.

E7

l1l. Area de interdependencia entre el sistema
y el elemento.

El

I. Area de independencia del elemento
respecto al sistema.

ES3, E6

IV. Area motriz o de dependencia del sistema
por el elemento.

E2, E4, E5, E8

|. Area de baja influencia por parte del sistema hacia el elemento y de baja
influencia por parte del elemento hacia el sistema, es decir, las
estrategias E3, E6 tendran poco efecto en el sistema, es por tanto

que no se considera su implementacion.

Il. Area de alta influencia del sistema hacia el elemento y de baja influencia
por parte del elemento hacia el sistema, esto nos indica que la
estrategia E7, tiene bajo impacto en el sistema, pero se ve afectada
por los cambios del sistema, por ser elementos vulnerables es

necesario seguir de cerca su desempefio.

ll. Area de alta influencia reciproca entre el sistema y sus elementos;
cualguier cambio ocasionado por la estrategia E1 tendra un fuerte
efecto sobre el sistema cuya respuesta provocard nuevos cambios

en el elemento.

IV. Area de baja influencia por parte del sistema hacia los elementos, pero
de alta influencia del elemento hacia el sistema, conocida como el
area motriz. Las estrategias E2, E4, E5 y E8 localizadas en este
cuadrante, presentan un fuerte impacto en la empresa y los cambios
provocados en la misma no afectan a los elementos, por esta razén

seran las estrategias a implementar.
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I CAPITULO

MISION Y VISION DE LA EMPRESA, METAS GLOBALES Y DE
MERCADOTECNIA

La filosofia de trabajo moderno ha obligado a las empresas a disefiar de forma

clara su misién y vision, en la cual se reflejan sus objetivos y metas.

3.1 Vision
Ser lideres en el mercado nacional mediante la comercializacion de
servicios y suministros informaticos y de oficina con marcas de gran prestigio
internacional, expandiéndonos en las regiones norte, centro y occidente del
pais, con un servicio de atencion eficaz y eficiente que cubra los requerimientos
de la sociedad nicaragiuense, a través de la mejora continua de nuestros

recursos humanos y la innovacién permanente de los recursos materiales.

3.2 Misién
Bruno Internacional S.A. (BINISA), es una empresa nicaragiense que
importa y comercializa suministros de oficina de alta calidad, consumibles y de
escritura de fabricantes internacionales, ademas de ofrecer soluciones

informaticas realizado por personal capacitado a personas naturales o juridicas.

3.3 Metas globales

El disefio jerarquico de las metas dentro de la empresa, nos muestra
escenarios mas consistentes, objetivos y realistas.

Para esto se disefiaron metas globales, que la empresa se propone alcanzar
en el futuro, estas deben coincidir con las metas individuales para cada
estrategia, asi se lograran cumplir los objetivos organizacionales contenidos en

la vision de la empresa.

® Ser una empresa estructurada en el ramo de la comercializacion de
soluciones informaticas y de oficina, y servicios técnicos.
® Ofrecer productos de calidad a precios competitivos.
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® Contar con una estructura organizativa bien definida.

® El nivel de satisfaccion del cliente sera la prioridad de la empresa.
3.4 Metas de Mercadotecnia

Las bases del plan de mercadeo son las metas de mercadotecnia, las cuales
fueron disefiadas en base al analisis de la situacion actual de la mercadotecnia
de BINISA

® Lograr un nivel de ventas de C$ 336,000.00 en el afio 2008.*°

® Incrementar el nivel de reconocimiento de la marca BINISA como suplidor
de cartuchos de tinta, toners, cintas, refiles y rollos.

® Aumentar la cartera de clientes en un 45.6 % con respecto a este afio.™

% ver Anexo 6 Ventas meta para vendedores
™ Ver Anexo 8 Cartera de clientes de BINISA
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CAPITULO IV

ESTRATEGIAS DE MARKETING A IMPLEMENTAR Y PLAN DE ACCION

4.1. Estrategias propuestas

A continuacion se describen cada una de las estrategias que componen el area

motriz y lo que se necesita para ser implementadas.

E2: Diferenciacion de la calidad del producto/servicio

Meta:

Objetivo:

Actividades:

Lograr que el cliente se identifique con la marca y la calidad de los
productos y servicios que oferta BINISA, de forma tal que se cree
una especie de lealtad de parte del consumidor hacia la marca.
Ademas de Ila aplicacion del marketing CRM (Customer
Relationship Management) o Gerencia /Administracion de las
Relaciones con los Clientes, identificando los gustos Yy
preferencias de los consumidores, para asi conocerlos mejor y

brindar mejor satisfaccion.

Mejorar las caracteristicas intangibles de los productos y servicios
de BINISA, brindando al cliente un servicio integral en el proceso
de venta de los productos y servicios de BINISA.

Al-E2 Evaluar de forma quincenal y mensual los servicios de atencién al

cliente en cada una de las formas de venta que BINISA posee,

ademas de los servicios posteriores a la venta.

A2-E2 Uniformar a los trabajadores de la empresa.

A3-E2 Presentar el logo e imagen de la empresa en las bolsas en las que

se dan los productos.

A4-E2 Contacto con clientes (llamada telefénica, visitas). Conocer el nivel

de satisfaccion del cliente con el producto y/o servicio ofrecido,

ofertando un producto y/o servicio de calidad que supere sus

expectativas.
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A5-E2

A6-E2

A7-E2

Buzon de sugerencia. Se recomienda que tanto los clientes como los
empleados de BINISA cuenten con este recurso ya que ambos son
piezas claves para el éxito de la empresa, mediante este método se
procura conocer necesidades, inquietudes, dudas, quejas que
permitan mejorar los procesos empresariales, productos, servicios y
proyeccion de la empresa (imagen, prestigio, calidad).

Organizar reuniones, en las cuales se evalué el comportamiento de
ventas y la forma de mejorar el servicio un dia por semana.

Analizar mediante la observacion y la escucha los procedimientos que
el vendedor utiliza para ofrecer el producto y/o servicio a los clientes,
con el objetivo de verificar si cumplen con la metodologia asignhada, o
si es necesario realizar algin ajuste que corrija 0 agregue nuevas

técnicas a la metodologia de ventas.

A8-E2 Brindar un servicio extra de manejo de garantias para reparaciones.

A9-E2 Brindar asistencia técnica gratuita al cliente durante el periodo de

All-E2

Al2-E2

Al3-E2

garantia del servicio de soporte técnico.

Ubicar en lugares visibles cerca del mostrador los certificados ISO de
las marcas que BINISA oferta, los reconocimientos de excelencia por
servicio, esto permitird que los clientes reconozcan la calidad de los
productos y a su vez tenga mayor confianza y seguridad al momento
de la compra.

De igual forma la ubicacion del lema de la compafia cerca del
mostrador, permitira que los clientes lo perciban y los trabajadores del
area de ventas lo manifiesten y se identifiquen con el.

Al momento de ofertarse por correo electrénico, respaldar su marca
con los certificados y reconocimientos, de igual forma al realizarse las

ventas de puerta en puerta.'?

Control de Ventas planeadas y ventas reales. Esto se involucra
directamente con las proyecciones de ventas que el area de ventas
realice cada quincena y de igual forma una vez por mes, apoyandose
en las facturas emitidas e informes comparativos de ventas

proyectadas y ventas reales.

2 \ver Anexo 9 Certificados normas internacionales 1SO
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Al4-E2 Control de metas de los vendedores. El responsable del area de
ventas debe estar en constante contacto con los vendedores con el
objetivo de garantizar que se cumplan las metas de ventas propuestas

asignadas a cada vendedor cada mes.

El lema de la compaiia es “Compromiso, excelencia y calidad con sus
clientes”.
Compromiso: No dudaremos, no nos cansaremos, no vacilaremos y no

fallaremos, prevaleceremos.

Excelencia: La excelencia es el resultado de cuidar mas de lo que otros
piensan es necesario, arriesgando mas de lo que otros piensan que es seguro

y sofiando mas de lo que otros piensan es practico.

Calidad: La calidad nunca es un accidente, es siempre el resultado de la alta
intencion, del esfuerzo sincero y constante, de la direccion inteligente y de la
ejecucion experta; representa la opcion sabia de muchas alternativas.

Para respaldar el compromiso, la excelencia y la calidad, BINISA cuenta con un
equipo de profesionales altamente calificado que si en un dado caso un cliente
requiere de alguna informacion, el personal técnico de la empresa le dard una

solucion inmediata a su problema de forma prioritaria.

E4: Desarrollar Plan Publicitario

Meta: Aumento en las ventas de los productos y servicios ofertados por

BINISA, mediante campanas publicitarias persuasivas.
Objetivo:  Dar a conocer al segmento de mercado meta y potencial, los

productos y servicios ofertados por BINISA, de forma que haya

oportunidad de un aumento en las ventas de los mismos.
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Actividades:

Al-E4 Participacién en feria tecnologica que se realiza anualmente de
parte de COMTECH.

A2-E4 Desarrollo de publicidad mediante regalia de camisetas y tasas a
clientes cada cierto periodo.

A3-E4 Solicitar la elaboracién de bolsas plasticas que lleven impreso el
logo de la empresa para que los productos vayan dentro.

A4-E4 Continuar con el sistema de publicidad de broshures que la

empresa implementa.

E5: Inversidon en generador de energia eléctrica

Meta: Evitar las interrupciones en el desarrollo del trabajo por los

racionamientos de energia.

Objetivo:  Cubrir la necesidad de energia que permita desarrollar las
actividades de la empresa.

Actividades:

Al-E5 Realizar un diagnoéstico para determinar la cantidad de energia
eléctrica necesaria para la empresa.

A2-E5 Cotizar el precio de adquisicion e instalacién del generador.

A3-E5 Comprar e instalar el generador de energia.

E8: Estrategia de Politicas y procedimientos de ventas

Meta: Establecer politicas y procedimiento de ventas, que respalden los
esfuerzos de los vendedores, orientdndoles a conseguir un
aumento en las ventas.

Objetivo:  Garantizar la satisfaccion del cliente, a través de la entrega de los

productos y servicios de tal forma que satisfaga las necesidades y

expectativas del cliente.
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Actividades:

Al1l-E8 Definir las politicas del area de ventas de BINISA.

Politicas

A2-E8

Propiciar una cultura orientada al mercado y la satisfaccion del cliente.
Promover un clima de armonia y satisfaccion, que permita el logro de
altos estandares de excelencia.

El envio del producto o el trabajo del servicio no debe tardar en recibirse
mas de dos dias por efectos de eficacia y eficiencia de la empresa.
Consultar a los superiores acerca de decisiones que no estén dentro de
los parametros de sus funciones, solo si cuentan con el grado de

autoridad en ese momento.

Establecer procedimientos de venta.'®

Venta en el local de BINISA. El cliente ingresa a la tienda y es atendido
por el vendedor quien ayuda y brinda informacion acerca de los
productos. El cliente tiene la opcidén de hacer comparativas en precios y
calidad y tomar decisiones de compra. Una vez elegido el o los

productos cancela el total de compra y se le es entregado el producto.

Telemarketing. Este proceso inicia con el contacto telefonico ya sea por
parte de la empresa para con el cliente o del cliente para con la
empresa. El cliente solicita los productos y se verifica la existencia de
este en el inventario. Comprobada la existencia se procede a especificar
la forma de pago. Una vez realizado este proceso el servicio de
mensajeria realiza la entrega del producto y finaliza el tramite de

compra.

Venta Puerta a puerta. El vendedor acude a las empresas con el
catadlogo de productos El cliente solicita los productos y el vendedor

levanta el pedido. El cliente tiene la opcion de cancelar el producto en

% Ver Anexo 10 Flujograma de actividades
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ese momento o hasta el momento de entrega. Una vez realizado este
proceso el servicio de mensajeria realiza la entrega del producto y

finaliza el tramite de compra.

El plan de mercadeo propone que las ventas meta para los productos sean de
US$ 5,000.00, manteniendo la venta meta por servicios técnicos en US $
2,000.00, dando un total de US $ 7,000.00, tomando en cuenta que se apliquen
las estrategias del presente plan de mercadeo, lo cual representa un
crecimiento del 2.2% sobre ventas al afio, es decir U$ 51,220.00.*

* Ver Anexo 14 Participacion en el mercado y participacion esperada en el mercado y Anexo 7 Ventas reales vs.
ventas proyectadas
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4.4 PLAN DE ACCION

El plan de accién comprende la planificacion de las actividades para el desarrollo del sistema 6ptimo, este funciona como una guia para el

proceso de administracion en la implementacion de las estrategias de mercadotecnia para los productos y servicios de oficina e informaticos de
BINISA.

Tabla 5. Plan de accién

Periodo de . L Responsables Recursos Verificacion
. - Estrategias Actividades . Resultados Esperados . -
ejecucion Ejecutores Necesarios Evaluacién
A1-E2 Evaluar sistematicamente los servicios
de atencién al cliente
A2-E2 Uniformar a los trabajadores de la
empresa.
A3-E2 Presentar el logo e imagen de la
empresa en las bolsas en las que se dan
los productos.
A4-E2 Contacto con clientes
A5-E2 Buzdn de sugerencia para empleados.
A6-E2 Organizar reuniones con los 1. Encuesta al cliente.
vendedores. 2. Informe sobre la
A7-E2 Analizar mediante la observacién y la demanda del servicio.
escucha los procedimientos que el 3. Observacién
vendedor utiliza para ofrecer el producto 1. Satisfaccién del cliente. ) 4. Buzén de
Diferenciacion de la ylo servicio a los clientes. ) 2. Asegurar la calidad de los 1. Teléfono, sugerencias.
calidad del A8-E2 Brindar un servicio extra de manejo de Gerente General productos y servicios .Internet,‘, 5. Llamadas Post-
Enero 2008 Responsable del informacion de la

producto/servicio

A9-E2

A10-E2

Al11-E2

Al12-E2

garantias para reparaciones.
Brindar asistencia técnica gratuita al
cliente durante el periodo de garantia
del servicio de soporte técnico.
Conformar un centro de quejas y
reclamos.

Ubicar en lugares visibles cerca del
mostrador los certificados 1SO de las
BINISA

marcas  que oferta, los

reconocimientos de excelencia por
servicio. De igual forma el lema de la
compaifiia cerca del mostrador.

Al momento de ofertarse por correo

area de ventas

brindados.

3. Diferenciacion del personal
con respecto al de la
competencia.

empresa, recurso
humano.

servicio al cliente
(para verificar que tal
fue atendido y si
suplieron su
necesidad).
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electrénico, respaldar su marca con los
certificados y reconocimientos, de igual
forma al realizarse las ventas de puerta

en puerta.

A13-E2 Control de Ventas planeadas y ventas

reales.

Al14-E2 Control de metas de los vendedores.

Al1-E4 Participacién en feria tecnolégica que
se realiza anualmente de parte de
COMTECH.
A2-E4 Desarrollo de publicidad mediante
Enero, regalia de camisetas y tasas a clientes 1. Aumento en las ventas de 1. Recursos
Marzo, cada cierto periodo. Gerente General los productos y servicios Técnicos.
Mayo, Julio, Desarrollar Plan A3-E4 Solicitar la elaboraciéon de bolsas y Responsable ofertados por BINISA, 2. Recursos 1. Informes de ventas.
Septiembre, Publicitario plasticas que lleven impreso el logo de la del area de mediante campafias econdémicos. 2. Encuestas a clientes.
Noviembre empresa para que los productos vayan ventas publicitarias persuasivas. 3. Recursos
2008 dentro. Humanos.
A4-E4 Continuar con el sistema de publicidad
de broshures que la empresa
implementa.
Al1-E5 Realizar un diagnéstico para determinar
la cantidad de energia eléctrica necesaria
L, 1. Continuar con las
Inversion en ’ Ea”.i la em?resa. o d dauisicis operaciones  normales  de | Recursos 1. Informes de ventas.
Enero 2008 generador de A2-E5 ) otlzar. ,e precio de adquisicion € | seorente General P ) , .. 2. Observacion.
energla instalacion del generador. trabajo aun cuando no haya | econdémicos
A3-E5 Comprar e instalar el generador de fluido eléctrico.
energia.
1. Encuesta al cliente.
2. Informe sobre la
. demanda del
1 Establecer politicas y 1. Recursos .
- - o L servicio.
Definir politicas y . - . Gerente General | procedimiento de ventas, que Técnicos. L
e A1-E8 Definir las politicas del &rea de ventas de 3. Observacion
procedimientos de y Responsable respalden los esfuerzos de los 2. Recursos )
Enero 2008 BINISA. . S . 4. Buzén de
ventas . del area de vendedores, orientandoles a econdmicos. ;
A2-E8 Establecer procedimientos de venta . sugerencias.
ventas conseguir un aumento en las 3. Recursos
5. Llamadas Post-
ventas. Humanos

servicio al cliente
(para verificar
atencion).

33




Plan de mercadeo para el area de ventas de BINISA en Managua

CAPITULO V. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADEO

"Un presupuesto es la expresion financiera de un plan

de marketing encaminado a lograr determinados objetivos".

Tras decidir las estrategias necesarias para el cumplimiento de objetivos, se

tiene que concretar que inversion se necesita realizar para conseguirlos.

La asignacion de recursos insuficientes para el desarrollo de una idea es
incluso peor que no financiarla en absoluto. Es necesario concentrarse en
operaciones rentables. Es mejor abandonar un proyecto a tener que

emprenderlo sin disponer los recursos necesarios.

Las estrategias seleccionadas para este plan no requieren de grandes
inversiones mas bien tratan de mejorar las técnicas y procesos de venta asi

como la captacion de mercado por medio de la fidelizaciébn de mas clientes.

Se utiliza como herramienta un presupuesto de efectivo que anticipa cuanto
efectivo tendra la organizacion a la mano y cuanto necesitara para cubrir sus

gastos.

5.1. Presupuesto del plan de accién para el afio 2008

Para la implementacion de la estrategia E2, diferenciacion de la calidad del
producto/servicio, la empresa comprara 18 camisetas con el logo bordado de
BINISA. Se le dard a cada trabajador tres camisetas estilo deportiva de
diferentes colores. El costo de estas camisetas es de US $ 8.25 cada una,
dando como resultado un total de US $ 148.50, la compra se hara al contado

en el primer mes del afio 2008.

Para la estrategia E5, inversion en generador de energia, se comprara un
generador eléctrico de 2.5 KW de 120 voltios, de gasolina, marca PORTER
CABLE, con un costo de $600.00, financiado a 6 meses de plazo, se debe dar

una prima inicial de US $ 200.00 en Enero del afio 2008, y a partir de Febrero
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se pagara un monto de US $ 100.00 mensuales hasta cancelar la deuda en el

mes de Mayo, ademas se incurrird en el pago a un técnico para que instale el

generador, la suma es de US $ 50.00 (mano de obra y otros materiales). El

presupuesto total de la compra del generador es de US $ 650.00."

Para llevar a cabo la estrategia de publicidad se necesitara invertir en los

siguientes costos:

Imprimir 100 camisetas cuello redondo, estilo tricotextil cada 4 meses para
regalérselas a los clientes a partir del mes de Enero. El costo unitario es
US $ 1.00, por tanto cada 4 meses se invertiran US $ 100.00 en camisetas.
En total para todo el afio se invertiran US $ 300.00.

En el mes de Enero se regalaran 80 tasas a los clientes principales, el
costo unitario es US $ 2.50, el costo total es US $ 200.00.

Se dardn a hacer 2,000 bolsas con el logo de la empresa tamafio
supermercado cada dos meses, iniciando en el mes de Enero, el costo es
US $ 60.00, al afio son US $ 360.00.

En el mes de Septiembre se propone la participacion en la feria
tecnoldgica que realiza COMTECH®, el costo de inscripcién es de US $
300.00; viaticos US $ 100.00; y US $ 100.00 otros gastos. El total es de
US $ 500.00.

El costo total para el presupuesto de publicidad es de US $ 1,360.00"’

El presupuesto total para el plan de mercadeo es de US $ 2,158.50"®

En este presupuesto las cantidades estan expresadas en dblares americanos

para evitar el impacto inflacionario y el deslizamiento de la moneda; con un

cambio nominal de C$ 18.78.*Tipo de Cambio BCN.

!5 Ver Anexo 11 Cotizaciones

18 er Anexo 12 Reportajes de Feria tecnolégica COMTECH
7 Ver Anexo 11 Cotizaciones

'8 Ver Anexo 13 Presupuesto de Efectivo para el afio 2008
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CONCLUSIONES

En base a los objetivos propuestos se concluye que:

® En base al diagnostico del FODA se propusieron las estrategias que
conforman el plan de mercadeo propuesto para el afio 2008 de acuerdo a
la situacion real de la empresa, el cual contiene la mision, vision, metas y
objetivos de la empresa.

® Se elaboro el presupuesto el cual se ajusta a la naturaleza del negocio,
ya que es una mediana empresa en fase de crecimiento, que necesita
adoptar metodologias que contribuyan a un mayor reconocimiento en el
mercado, aumento de utilidades y desarrollo empresarial.
El presupuesto total para el plan de mercadeo para el afio 2008 es de US
$ 2,158.50
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RECOMENDACIONES

A partir de los resultados obtenidos recomendamos:

Realizar una valoracion particular sobre cada vendedor, precisando las
acciones para cada uno de ellos, lo cual ha de conjugarse con las
estrategias definidas para alcanzar las nuevas metas de la empresa.
Realizar reuniones sistematicas con el personal de la empresa, para
informar las estrategias, metas, objetivos que se deseen alcanzar.

Que los resultados y conclusiones de este plan de mercadeo sean
considerados como referentes a las actividades del area de ventas de la
empresa en los periodos estipulados.

Retroalimentacion del plan de mercadeo creando asi un sistema de
planeacion continda.

Implementar los méas pronto posible el presente plan de mercadeo para
lograr una participacion en el mercado de un 10.18% para el afio 2008,
segun la participacion en el mercado esperada (Anexo 14. Particip. en el mercado)
Realizar evaluaciones periddicas del mercado consumidor con el fin de
conocer la tendencia del mercado y retroalimentar el flujo de informacion
para seguir proporcionandole al cliente servicios innovadores de calidad.
Elaborar un documento que funcione como soporte para el area de
ventas.

Ubicar en lugares visibles tanto para el cliente como para los
trabajadores la mision, visién y lema de la empresa.

Realizar capacitaciones a los trabajadores del éarea de ventas,
aprovechando el pago mensual que se realiza al INATEC, ademas de
gue el Responsable de Ventas, como parte de su trabajo, capacite a los
vendedores acerca de la forma de brindar el servicio al cliente ademas
de enseniarles las politicas de la compaiiia.

Realizar encuestas rapidas a los clientes para conocer el grado de

satisfaccion del servicio o algun comentario.
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ANEXOS
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ANEXO 1.

Fotografias de la empresa
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ANEXO 2.

Lic. Rosa Moncada

Responsable de Ventas

Entrevista realizada a la Responsable de Ventas de la empresa

La siguiente entrevista fue realizada a la Responsable de Ventas de BINISA con el
objetivo de recopilar informacion para realizar el diagnéstico de la empresa, lo cual
permitira conocer el sistema implementado para el area de ventas en coordinacion con
gerencia, ademas claro, de idear, a partir de dicha situacion, estrategias que procuren

un mejor desarrollo en el area de ventas de BINISA.

1. ¢A cuantas personas dirige usted?

El responsable del area de ventas se encarga de dirigir a cuatro vendedores.

2. ¢Como se encuentra conformado el area de ventas?

Por un responsable de area y delegados, es una organizacion jerarquica.

3. ¢De que forma brindan atencidn al cliente?

BINISA procura brindar la mejor atencién al cliente, para esto cuenta con la venta en el
local, en la que se le presenta al cliente el catalogo de productos y servicios, los
beneficios y precios bajos. La venta telemarketing en la que se exponen las
caracteristicas y beneficios de productos y servicios que ofrece BINISA y asi programar
una visita de un vendedor para la presentacion en catalogos de productos, la venta de
puerta en puerta consiste en visitar a nuestros clientes potenciales y ofrecerles nuestros
productos y servicios con el objetivo de obtener ventas y a un cliente que se convierta

en un cliente fiel.
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4. ¢(Existen politicas y procedimientos definidos para el personal de ventas a la
hora de atender a un cliente?

No, generalmente se les explica como deben atender al cliente y el orden del proceso

de venta, facturacion y recuperacion de cartera (en caso de venta al crédito), no existe

nada escrito o establecido.

5. ¢Quiénes son sus clientes?

Nuestros clientes son las personas que tienen necesidad de productos y suministros de
oficina, generalmente abogados, arquitectos, ingenieros, entre otros profesionales,
ademas de jovenes de la secundaria y otros, estos corresponde al tipo de cliente
natural. Los otros clientes son las empresas privadas, publicas y organismos no
gubernamentales que corresponde a los clientes juridicos.

6. ¢Y sus consumidores potenciales?

Los nuevos profesionales, las pequefas y medianas empresas nacientes.

7. ¢Detres afios alafecha, en que forma ha venido creciendo (en porcentaje) su
base de clientes?
En un 100% anual.

8. Aproximadamente, ¢ Con cuantos clientes cuenta BINISA?

Actualmente nuestra cartera estd conformada aproximadamente por 130 clientes.

9. ¢Le brindan descuentos a sus clientes principales con el objetivo de crear
lealtad de compra ala empresa?
No contamos con politicas de descuento, puesto que nuestros precios son los mas

bajos del mercado, vendemos a precio de distribuidor.

10. ¢Cuentan con sistema de promociones por la compra de productos o
servicios?
Los sistemas de promociones son utilizados Unicamente cuando se lanza un producto

nuevo, o necesitamos liquidar inventario por cierre fiscal.
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11. ¢Le brindan algun tipo de incentivos a los trabajadores del area de ventas?
A los representantes de ventas de BINISA se les ofrece un salario basico, un porcentaje
de comision sobre ventas realizadas en el mes, ademas de bonificaciones si alcanzan y

sobrepasan las metas de ventas establecidas.

12. ¢Se le asigha algun tipo de meta a los vendedores en las distintas divisiones
por realizar ventas? Por ejemplo: La meta por telemercadeo debe ser C$
10,000.00 por mes.

Si, las metas de los vendedores aumentan anualmente. Las metas de ventas

establecidas, en servicios técnicos la meta corresponde a U$ 1,500.00 y en las ventas

de productos U$ 4,000.00

13. ¢Tienen buzén de sugerencias paralos clientes?

No, no contamos con un buzdén de sugerencias.

14. ¢Realizan entrevistas periédicas alos clientes?
Generalmente no, son entrevistas esporadicas al inicio del afio, mediados y final del

afio, estas preguntas son realizadas a los clientes antiguos.

15. ¢Realizan una investigacién post-venta al cliente después de adquirido el
producto y/o servicio?

No, no realizamos esas actividades.

16. En el mercado de oferentes de soluciones informaticas y de oficina, ¢Cémo,
segun usted, creen que se encuentran ante la competencia?
Somos los lideres del mercado, puesto que tenemos representacion exclusiva de ciertas

marcas y vendemos a precios bajos.

17. ¢Qué, segun usted, marca la diferencia del sistema implementado por BINISA
con relacién a sus competidores?
Los precios bajos, la atencion al cliente, entregas a domicilio, servicios técnicos a

domicilios sin costo alguno, que son bien vistos por los clientes de BINISA.
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18. ¢Cuentan con sistemas de crédito?, ¢ Es aplicable atodo tipo de clientes?
Si contamos con sistemas de crédito, pero estos generalmente estan dirigidos a
nuestros clientes juridicos, es decir empresas privadas, publicas y organismos no

gubernamentales.

19. Ante el desarrollo y exigencia de los mercados, ¢Qué tan seguido mantienen
actualizado su stock de ofertas tanto en productos como servicios?

Procuramos estar al dia con la evolucién tecnoldgica, prestar los mejores servicios

técnicos a los dispositivos mas modernos, ademas de ofertar los productos mas nuevos

del mercado.

20. ¢Qué tan importante es para ustedes la satisfaccion de un cliente?

Es muy importante ya que de ellos depende el éxito de nosotros.

21. Y en el caso de que no se sienta satisfecho con el servicio brindado, ¢de que
forma buscan como satisfacerlo o solventar su necesidad?

Siempre procuramos de satisfacerlos.
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ANEXO 3.
Entrevista realizada al gerente general de la empresa

Lic. Leonel Martinez

Gerente General de Bruno Internacional S.A.

La siguiente entrevista fue realizada al gerente general de BINISA con el objetivo de
recopilar informacién para realizar el diagnéstico de la empresa, lo cual permitié conocer
el sistema implementado para el area de ventas en coordinacion con gerencia, ademas
claro, de idear, a partir de dicha situacion, estrategias que procuren un mejor desarrollo

en el area de ventas de BINISA.

1. ¢Cuanto tiempo tiene de existir el negocio?
BINISA fue fundada el 10 de diciembre del afio 2002, tiene 5 afios de ofertar sus

productos y servicios informéaticos al mercado nicaragtiense.

2.  ¢Qué ofertan al mercado nicaragiiense?

La variedad de productos que BINISA oferta es bastante amplia ya que cuentan con
diferentes marcas, estilos, tamarios y colores de gran reconocimiento en el mercado:

En cuanto a productos ofrece baterias, estabilizadores de respaldo — USB, calculadoras
de escritorio de 10, 12 y 14 digitos, cartuchos de Tinta Ink-Jet, para todas las marcas,
cintas para impresoras de todas las marcas, equipos de computo y Suministros,
memoria Flash (256 MB, 512 MB, 1 GB, 2GB), Refill y rollos de papel para fax, resmas
papel Bond, toner para impresora Laser en todas las marcas, entre otros productos.
Ofrecemos los servicios de Venta, Instalacion, Mantenimiento y Reparacién de
computadoras, de impresoras, de faxes, scanners, de fotocopiadoras y otros

dispositivos informaticos.

3. ¢Cuéntas personas laboran actualmente en la empresa?

En ella laboran 16 personas.
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4. ¢De que forma se maneja la informacién en la empresa, centralizada o
descentralizada?

Por ser una empresa de caracter familiar, las tomas de decisiones son centralizadas.

5. ¢Cuédl es la estructura organizacional de la empresa?

Gerentia
Departamento de Departamento de Departamento de
Wientas Facturacion Cartera y Cobr
[ | Contabilidac
. Pissrta e e s Merisajena
s———— en Fuerta Esperis Mandiar 08

Cortataldad

6. ¢Se le da al responsable del area de ventas autoridad para la toma de
decisiones o todas las decisiones tienen que pasar por gerencia?

La toma de decisiones son centralizadas, tienen que pasar por gerencia.

7. ¢Cuentan con un sistema especial de selecciéon a la hora de contratar al
personal de ventas?

Generalmente se busca a personas con nivel de educacién no menor a la secundaria,

que tenga conocimiento de los suministros informéticos, como usarlos, que sepa vender

y que tenga muchas ganas de tener éxito en ventas, todos elementos son evaluados al

momento de la entrevista y en la semana de prueba.

8. ¢Desde su nacimiento como, segun usted, ha sido el desarrollo empresarial
de la empresa (Hablando de ingresos)?

El crecimiento de BINISA ha sido significativo, hemos triplicado la cartera de clientes

que teniamos al iniciar el negocio, por tanto los ingresos también han sufrido un

incremento muy bien visto por la gerencia.
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9. ¢Realizan algln tipo de alianza con sus proveedores o clientes?

No hemos realizado ningun tipo de alianza por el momento, pero estamos pensando

realizar una alianza para el préximo afio.

10. ¢De que forma conocen el comportamiento del mercado, con ello nos
referimos a la competencia, las tendencias de compra, los consumidores
potenciales, nuevos mercados, precios de producto y otros de sumo interés
para mantenerse en el mercado?

A través de las reacciones de los clientes, comparativos de precios, comparativos de

marcas, productos y servicios ofrecidos, ademas de calidad de los valores agregados y

nuevas tendencias de ventas implementadas por nuestra competencia

11. ¢Qué tan importante es para ustedes las inquietudes y sugerencias de sus
clientes?

Son muy importantes, puesto que nos refleja en que estamos fallando, que estamos

haciendo bien, ademas de ensefarnos a buscar maneras de satisfacer las necesidades

planteadas por los clientes, nuevos caminos, nuevas maneras de vender.

12. ;Qué mecanismos aplican para ello?

Preguntas directas.

13. ¢Qué tan importante es para ustedes el recurso humano?, ¢y
especificamente en el area de ventas?
Es muy importante, puesto que en sus hombros descansa parte de la responsabilidad

del cumplimiento de las metas de ventas y la garantia de ingresos a la empresa.

14. ¢Realizan evaluaciones de desempefio para el cumplimiento de sus
funciones a los trabajadores del area de ventas?
No es un control definido, mas bien informal mediante los informes de ventas

mensuales, cumplimiento de metas e interaccién con compafieros de trabajo.

15. ¢Qué tan importante es para ustedes el darse a conocer en el mercado?
Es importante porque asi nuestros clientes metas conocerian nuestros productos y

servicios, nos ayudaria a vender y a entrar en las mentes de los consumidores.
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16. ¢(Qué mecanismos utilizan ustedes para darse a conocer? (Publicidad
pagada: radios, television, peridédicos locales, revistas, ferias, mantas,
rétulos, otros; y no pagada: regalias de camisetas, gorras, lapiceros, en la
web y otros)

Broshures, catélogos de productos, envio de correos electrénicos y telemarketing.

17. ¢Cuentan con un presupuesto para dar a conocer ala empresa?

No, no hemos elaborado un presupuesto de publicidad.

18. A como usted sabe, el administrador general de una empresa ademas de
organizar y dirigir, debe controlar que todo marche de acuerdo a lo
establecido, ya que en eso radica el mantenerse y desarrollarse en el
mercado, por tanto: ¢Qué mecanismos de control se implementan en el area
de ventas?

Los informes de ventas peridédicos (semanales, mensuales), rendimiento de los

vendedores, ademas de niveles de inventarios.

19. ¢Quién los controla?

El responsable del &rea de ventas en conjunto con gerencia general.

20. ¢Cuentan con valores empresariales para el area de ventas a nivel interno
(entre empleados) y a nivel externo (con sus clientes)?

Si, estos valores empresariales son expuestos a los vendedores, ademas de estar a la

vista en la sala de ventas. El compromiso que hemos adquirido con nuestros clientes,

también se encuentra expuesto en la sala de ventas, para que estos alcancen a leerlos

y a identificarse.

21. ¢(Estos son conocidos e implementados por el area de ventas?
No por todos ya que a como le comento no tenemos una definicion clara de este tipo de

aspectos.
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22. Siendo usted el administrador general de BINISA, ¢Qué cree usted se podria
mejorar el desempefio del area de ventas de BINISA?

Si, todo es mejorable, lo bueno puede convertirse en muy bueno, y el muy bueno en

excelente, de eso se trata realizar reuniones regulares con los vendedores el conocer

sus inquietudes de manera tal que nos permita tomar todas sus sugerencias y

convertirlas en una sola para que tanto ellos como los clientes se sientas satisfechos

con la labor de la empresa. Se podria mejorar si se implementaran nuevas estrategias

de ventas, nuevos procedimientos, promociones, ofertas, entre otros.

23. ¢Cuédles son los factores externos que en la actualidad afectan a BINISA?
Los nuevos procedimientos de licitacién establecidos por el nuevo gobierno, los cortes
energéticos, la publicidad de la competencia, la evolucién tecnolégica, los cambios

inevitables en los gustos y preferencias de los clientes.

24. ¢Participan en algun tipo de ferias locales?

No, no hemos participado en ninguna feria local.

25. ¢Cuentan con un plan de mercadeo?

No, no hemos elaborado ningin documento formal de plan de mercadeo, lo Unico que
hacemos es plantearnos metas en ventas para el afio, la manera como alcanzaremos
esto es obtenido en el transcurso del afio, segun las situaciones atravesadas o lo que

pida el mercado.

26. Desde su punto de vista, ¢En que etapa del ciclo de vida empresarial se
encuentra situado BINISA?

BINISA esta en periodo de crecimiento y madurez, pues sigue ampliando su gama de

productos y servicios ofertados, que siguen siendo aceptados por el mercado,

posiciondndose lentamente en el mercado nicaragiiense de suministros y servicios

informaticos.

27. ¢Qué tan importante es para ustedes la satisfaccion de un cliente?
Es muy relevante porque de eso depende que el cliente regrese otra vez a nosotros
solicitando productos y servicios, ademas que la publicidad de boca en boca es la mejor,

pues eso nos traera nuevos clientes.
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28. Y en el caso de que no se sienta satisfecho con el servicio brindado, ¢de que
forma buscan como satisfacerlo o solventar su necesidad?

Tratamos de satisfacer las necesidades de nuestros clientes, en algunos casos

ofrecemos regalias, se vuelve a prestar algin servicio técnico sin costo alguno,

ofrecemos servicio a domicilio.

29. ¢Cuentan con mecanismos de mitigacién ante los cambios en el
comportamiento del mercado?

Tratamos de convertirnos en una organizacion flexible capaz de adaptarnos a los

cambios del entorno, pero todavia no hemos elaborado un plan de mitigacién ante este

tipo de cambios.

30. ¢Se le brinda al personal de ventas, alguna capacitacién especializada con
respecto a la atencion al cliente?

Al momento de realizar las reuniones semanales les exponemos ciertas sugerencias,

pero no existe una capacitacion especializada que haya sido impartida a nuestros

agentes de ventas acerca de la atencion al cliente.

31. ¢Cuentan con una misién y vision definida de tal forma que el personal del
area de ventas conozca los objetivos y metas que BINISA desea alcanzar?

Si, nuestra visibn es convertirnos lideres en el mercado nacional mediante la
comercializacién de servicios y suministros informaticos y de oficina con marcas de gran
prestigio internacional, expandiéndonos en las regiones norte, centro y occidente del
pais, con un servicio de atencion eficaz y eficiente que cubra los requerimientos de la
sociedad nicaragliense, a través de la mejora continua de nuestros recursos humanos y
la innovacién permanente de los recursos materiales.

Nuestra mision es la siguiente: Bruno Internacional S.A. (BINISA), es una empresa
nicaragliiense que importa y comercializa suministros de oficina de alta calidad,
consumibles y de escritura de fabricantes internacionales, ademas de ofrecer soluciones

informaticas realizado por personal capacitado a personas naturales o juridicas.

32. ¢Cuédles son las metas que tiene BINISA a corto plazo?
Incrementar nuestra cartera de clientes, asimismo nuestros ingresos Yy utilidades,

ademas de garantizar nuestro posicionamiento en el mercado nicaragliense de
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suministros y servicios informéaticos.

33. ¢De gque forma BINISA manifiesta su calidad?

A través de la oferta de productos de marcas exclusivas que cumplen con las normas

estandar internacionales ISO, que certifican la calidad de los productos que BINISA
oferta.
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ANEXO 4.
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Listado de Empresas y Negocios dedicados a la venta y comercializacion de productos y
suministros de oficina y tecnoldgicos Inscritos en la Alcaldia de Managua.

Articulos Apolo
Comercial Gilkar S.A.
El Boligrafo S.A.
EMCOPSA

JetFill

Libreria Gon Per

Seros

Oficentro Raven

Papel Depott

InterComercial

Prodisa

Ciasa De Centroamerica

Copinsa

Fatmo

Copynic

Irpinsa Comercial

Maniversa

Store Center

Servimatix

Toner y mas

Junior Paper Group

Distribuidora Mundo Cultoral
BINISA
Distribuidora NANSA

La Universal

Distribuidora el Jardin

Hispamer

Insugrafix S.A.

Importaciones Mavalem

Libreria D'Leo

Compu Shop

Compu Sistemas
Global Tech

DataSystem
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Imcapsa

Imach

GSA Tecnologia
Office Mart

Micro Technology
IPC Solutions

Soluciones Computarizadas
SUMIN

Tecnocom
BANISA

Compulatsa

Mater Technology
CONICO

Computecsa

Etechnology

CompuExpress

Comtech

Datatex

HM Computer

Guzman PC
MAC Center
MICROSA

Mastertec

Merinco

SysteMac

Telssa
InkTec
Tech-Net

Dekotoner
INDECASA
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ANEXO 5.

Ventas de BINISA

Afio 2003 2004 2005 2006 2007

Ventas Anuales $ 120,264.84 | 157,794.33 | 182,496.07 | 206,466.23 | 235,974.64**

Tasa de
31 15.6 13.13 23

Crecimiento (%)

Tasa Promedio
. 20.68
en 5 afios (%)

* Informe de ventas anuales BINISA

** Se considera que las ventas para el mes de Noviembre y Diciembre del afio

2007 se mantienen en el promedio a lo largo del afio.

Tasa de Crecimiento = Ao 1 — Aiio 0 * 100%
Afo O

TC (2003/2004) = 157,794.33 — 120,264.84 * 100 = 31%
120,264.84

TC (2004/2005) = 182,496.07 — 157,794.33 * 100 = 15.6%
157,794.33

TC (2005/2006) = 206,466.23 — 182,496.07 * 100 = 13.13%
182,496.07

TC (2006/2007) = 235,974.64 — 206,466.23 * 100 = 23%
206,466.23

Las ventas pronosticadas para el afio 2008 son:
235,974.64 * 1.2068 = C$ 284,780.09
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ANEXO 6.

Ventas Meta para los vendedores

Afio 2003 2004 2005 2006 2007

Productos | 2,000.00 | 2,500.00 | 3,000.00 | 3,500.00 | 4,000.00

Servicios 800.00 800.00 800.00 1,000.00 | 1,500.00
Técnicos

Ventas Mensuales $

Total $ 2,800.00 | 3,300.00 | 3,800.00 | 4,500.00 | 5,500.00

Tasa de Crecimiento 18% 15% 18.5% 22%
- TC (%)

Tasa de Crecimiento

, 18.375%
Promedio — TCP (%)

* Informe de ventas meta a los vendedores de BINISA

Ventas metas para el afio 2008 = 7,000 * 4 Vendedores * 12 = $ 336,000
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ANEXO 7.
Ventas proyectadas vs. Ventas reales

Mes / Afio 2003 2004 2005 2006 2007
Ventas anuales

120,264.84 | 157,794.33 | 182,496.07 | 206,466.23 | 235,974.64**
reales U$

Tasa de variacion (%) 19.3 33 33.4 -4.4 -10.6

Ventas anuales
100,800 118,800 136,800 216,000 264,000
proyectadas U$

* Informe de ventas proyectadas de BINISA

ANEXO 8.

Cartera de clientes de BINISA

Afio 2003 2004 2005 2006 2007
Clientes (Cantidad) 30 50 60 80 130
Tasa de Crecimiento (%) 67 20 33.33 62
Tasa Promedio en 5 afios 45.6%

* Informe de base de datos de clientes BINISA

Para el afio 2008 se proyecta una cartera de clientes de:

TC$ (2008)= 130 x 1.456 = 189 clientes
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ANEXO 9

CERTIFICADOS DE NORMAS INTERNACIONALES ISO
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1SO14001
CERTIFICATE

Certificate No.: 05504E10696ROM
We hereby centify that

HIGH PERFORMANCE IMAGE PRODUCTS
CO., LTD. OF ZHUHAI
ADDBESS SO RDUING B YT LU, NANPING TECHNOLOGICAL INDUS TRIES PARK, ZHUNAL
GUANGDONG PROVINCE. R CTINA
POST CODE: $19060
by reason of ds
Environmental Management System
has been awarded this cenificate for
compliance with the standands
1S014001: 1996

The Environemental Management System applics in the following arex

WELEVANT SITE OF M
) A

PERFORMANCE IMAGE PRODUCTS €O LID. OF
TN, R ¥

o' TS I e
AN AND LS TOYOR ) 1]

Date of Issue: Sepac
Date ol ¥ .~
Centify

Magmiestums Nt CNAIY

CERTIFIED
COMPANY

HIGH PERFORMANCE IMAGE PRODUCTS
CO., LTD. OF ZHUHAI

pevbogcad nds den £
1SO 9001 : 2000 guinr mamagement rveens stmdard

Design and manufacture of image products including printing ribbon,
ink jet rofill, cartridge, recycle cartridge and laser toner
Re-manufacture of laser toner cartridge
FTEIBRE M0y 2 SR « R AR - SN AT A -
B MR RRERE
PR A4 X

Signed for anil wn behall of

HONG KONG QUALITY ASSURANCE AGENCY

HE2 / ’ ///

7//

RS Wi bt

59 Seeretary Director
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ANEXO 10.
Flujogramas de procesos

1) Venta en el local de BINISA

Cliente Ventas

Ingresa a la tienda

A 4

Atiende al cliente

\ 4
Elige productos a < Muestra catélogos de
adquirir productos y servicios
\ 4
Presenta al vendedor su > Elabora factura
solicitud

\ 4
Recibe factura < Entrega factura al
cliente
v
Cancela factura » Recibe pago de
factura cancelada

\ 4
Entrega productos
Recibe productos < solicitados por el
solicitados cliente

l
®



Plan de mercadeo para el area de ventas de BINISA en Managua

2) Telemarketing

Cliente Ventas

Realiza el contacto
telefénico con el cliente

\ 4
Elige productos a < Describe productos y
adquirir servicios que ofrece BINISA
A 4
Describe al vendedor su » | Verifica existencia
solicitud en inventario
A 4
Se le exponen las Solicitar forma de
formas de pago < pago
\ 4
Selecciona formas > Elabora factura
de pago
A 4
Envia pedido con
Recibe factura < mensajeria
\ 4
Cancela factura > Recibe pago de
factura cancelada
\ 4
Entrega productos
Recibe productos < solicitados
solicitados

l
®
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3) Venta Puerta a puerta

Cliente Ventas

El vendedor visita al

cliente
\ 4
Elige productos a < Presenta catalogos de
adquirir productos y servicios que
ofrece BINISA
\ 4
Describe al vendedor su » | Verifica existencia
solicitud en inventario
\ 4
Levanta pedido del
cliente
\ 4
Se le exponen las Solicitar forma de
formas de pago < pago
v
Selecciona formas > Elabora factura
de pago
\ 4
Envia pedido con
Recibe factura < mensajeria
v
Cancela factura > Recibe pago de
factura cancelada
v
Entrega productos
Recibe productos < solicitados
solicitados

l
®
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4) Sistema de crédito

4.1) Realizar cotizacion

Cliente Ventas

Descripcion de Recibe descripcién
productos a cotizar. de productos.

A 4

A 4

Verifica lista de
productos.

\ 4
Realizar cotizacion.

A 4

Entregar cotizacion
original al cliente.

Recibe cotizacion
original.

|
®
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5) Generar factura

Cliente Ventas

Paga factura
Recibe dinero

A 4

\ 4
Generar factura

\ 4
Recibe factura < Entregar factura
6) Generar Recibo
Cliente Ventas

Paga detalle de

cobro de factura —P> Recibe dinero
con crédito
\ 4
Generar recibo de
pago
Toma recibo de \ 4
pagoa fgé:_ttura con e Entregar recibo de
crédito pago

|

O,
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ANEXO 11.

COTIZACIONES
IS DISENOS

RAMICA ARTISTICY »e
Carretera a Masaya, Frente a Camino de Oriente ARTICULOS PROMOCIONALES

Telefax: 278-2650 » 278-5019 » 2702093 » 2786376 ROBERTO CLEMENTE

. Man:gua Nrcamqua
' Reto. Miraflores, casa M-172

l et~ S ST COTIZACION |\

[ Atencite: =
- Cliente: 13/, ~}f
CANTIDAD DESCRIPCION P.UNITARIO TOTAL G W(}/
7 (amisela_Fi1po poi s
8 o e o LA % 0 V1 0 )P Atencion: el
Qﬁgllamm dm;%r\u ! 5
fretilic fop o CANTIDAD DESCRIPCION P.UNITARIO | TOTAL
B0 G335 Tjieaas 3 1% [boigy Toloroun 104 100 |UHiAg
— —f@vcm& tea ["US$ 7.5 |5p 200 Andods
O d 3 tolpyes | V
—00 C,J $O Yoo Con Dol |BY 3 ¢ U280
I vecc«?u el m 4
- exlzlo Tnwteh toF L o0 e ol et o0 Liie
red aan xbgﬂf []
e o e |t T4 16— ]
esta orden el chente se compromete a reconocer esta lolerancia TOTAL U.’b 5’5 & A l,
TIEMPO DE ENTREGA: - FORMA ?F PAGO: ‘i tz /- g}! I
(5 dias __0i0¢ } v T
(Jon’rm_e_(fLejcl [
FAVOR HACER ( Hin FT\()!IIMI' DE: CERAMICA ARTISTICA Y/O HUMBERTO ARGUELLO -\)
warm Wota: oo/ Pajo Gdilarteaz - qo /.o | SUB-TOTAL [0S 612
lillyau™ ) {vila bof Pap 0 PRl 51 & =
Cliente \"ega«xw L : Gerente General fiaeliyes ke Yt < j Fo- LV.A. v 101 ¥
Esta of a de valor al dolar 1o estipulado en 13 ley monetaria vigente TOTAL $13

PROFORMA / Fecha: ¢4 /OC+/zo<.:,

c B IiNsh
Atencién: fyie —FElece 1t~
Tel./Fax: 40n90 22
CANTIDAD | DESCRIPCION P.UNIT. TOTAL
2,200 Bolszo- plashkeey] ©$Jdo.C26 [CSET2.4T
con dud~so <~ 1
o QP S \
dcrm e~ <crdend ,,
/
/
/
Fé
|
|
\
\
\
)
“Tiewmpo de et rde SUB-TOTAL |y5352.12
Bgo eo r oo Y Go-1- LV.A. osy 3.22
finag . - TOTAL bssea-.v
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rderos Be 13 i

Nayak bo

X: 2684693 — DIVISION EQUIPOS
E(B)UIPOS@CASACROSS.COM‘NI

N=5377
COTIZACION i
INTERNAC 124 — 10 — 2007 |
[ CLIENTE: BRUNO INTERNACIONAL { r ;::_:H :d 322 331 |
| ATENCION: ARIEL CORRALES [TEL: 4039633 |
S .UNIT. US $ TOTAL
CANTIDAD DESCRIPCION P. s
1.74
El GENERADOR ELECTRICO 2,500WATTS 152174 52
SHP - 120V / GASOLINA ;
MARCA PORTER CABLE !
TIEMPO DE TRABAJO.
3HRS.CARGA COMPLETA
5HRS CARGA MEDIA
SUBTOTAL | 521.74
~JALIDA HASTA EL 30 DE OCTUBRE SuE ik
\\ TOTAL 600.00

VENDEDOR: NORMAN ARCIA - 000104

SILVA IQTERNACIONAL, §.A
TIZACTON

ail: ferreterialsinsa.com.ni el.: TEL. 27987777 Fax

t 2787917 Ext, 219
Ciudad: MANAGUA, NIC, ireccion: ALTAMIRA D EETE #4539

Documento § 150753 Tiendas CI-TIENSA 1 Fecha: 09-11-2007
Vendedor 125-MARVIN MARTINEZ
Clienta -ARLEN TALABERA Talefong: 2701334 Caxunat:
Direccion
Moneda o CORDOBAS (c8) Condicion : COMTADO  Dims de validezr: §
CODIGO OESCRIPCION 4721 CANT. PRECIO  TOTAL
427203050Q GENERADOR ELECT. 2500W SEP 1 OVAC UND .00 16522.40 16,522.40
Sub-Total C§; 16,522.40
Lescuento CS; 826.12
Impuesto (8: 2.354,44
Tetal Cs: 18,080,172
Equiv. en Ugs: 950,04
Pactor de Cambio; 19.00

Observacidhes: CONTADQ << cedadcaed

Firma:
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ANEXO 12.

Reportajes de Feria Tecnologica COMTECH

Archivo  Edicion  Yer  Favoritos  Herramientas  Awuda

“ — i im!

e Atrds ~ () x ,y: lj /.JBL'lsqueda ‘{'_'\'( Favoritos -6‘3 (= ] - J ﬁ ﬁ
" L 4 1 L s

Direccian e_hl http: ffimpreso. elnuevadiario. com. nif2007 10§04/ empresas|60632

Nacionales

EL NUEVO DIARIO

CON TODO EL PODER DE LA INFORMACION

Portada | srchive | Escribenos | Suscribete

Buzcar

Managua , Micaragua - Juswes 04 de Octubre de 2007 - Edicidn 9750

P . F. EMPRESAS
5 @ Mo esta autorizado a ver esta pagina
UCESs0S
b Telefdnica regala
Departamentales combo de
Internacionales camianeta, carro ¥
Exitosa Feria Tecnolégica Comtech 2007 moto
Ciencia Adelia Sandoval FiGane con
e . . “Metropolis
Opinion El 28 y 29 de septiembre se realizd por ppredecible”
P tercer afio consecutivo la Feria Tecnoldgica ) :
e PExitosa Feria
Comtech 2007, en la que se esperaba la Tecnoléeica
Contacto END asistencia de unas diez mil persanas. Comtech 2007
Deportes PUCH y MTI

Variedades
Informatica

Especiales

Hordscopo

El licenciado Ernesto Warela destacd que
este  afio  participaron 16 expositores
representantes de compafifas fabricantes
de las marcas Linksys, Hewlett Packard,
kAicrosoft, Panasonic, Cisco, Canon, entre
otros,

Econo

Otras secciones Durante la feria se ofrecieron productos como: PC, monitores, notebooks,
Cultura palms, impresoras, memorias, UPS, camaras digitales, switches, routers,
Clasificados software, v ofros articulos de sistemas de informatica v software para

pequefias v medianas empresas también conocidas como 1T,

fortalecen winculos



Nacionales
Sucesos
Departamentales
Internacionales
Ciencia
Opinian
Politica
Contacto END
Deportes
Variedades
Infor mitica
Especiales

Economia

Otras secciones

Cultura
Clasificados

Hordscopo

Turismo
Emprendedores
Empresas

Club de lectores
Suplementos
El alacran
Muestro mundo
Ellas

Mundo oculto
Salud v sexualidad
Muewo amanecer
Buena onda

El Deportivo

[

C(tros servicios

Suscrpciones

EL NUEVO DIARIO

CON TODO EL PODER DE LA INFORMACION
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@ lNo esta autorizado a ver esta pagina

Nicaragua a la cabeza de las ferias
tecnoldgicas en la region

=B= Por segundo afic consecutivo, la feria
tecnoldgica mas grande que se ha hecho

hasta ahora en Micaragua estd a punto de
comenzar,

\ El praximo 8 v 9 de septiembre, en el Hotel
Crown Plaza Managua, catorce empresas
internacionales se daran cita para ofrecer
sus productos v soluciones para cada uno de los problemas gque se viven a
diario en las empresas.

Ernesto Warela, Gerente de Corntech, --empresa que organiza el evento--,
asegura que en la feria se reuniran los principales fabricantes de tecnologia a
nivel internacional, “todo un récord de participacidn, porque hasta ahora sélo
Panama, el afic pasado, habia organizado una feria de dimensiones tan
grandes como ésta, y solo participaban nueve empresas®,

Seis mil visitantes

Segin indicd Yarela, una de las variantes de esta segunda edicidn consiste en
que a las conferencias solo se podrd acceder con invitacidn. Mientras, la
exposicion de los productos estard abierta al pdblico general durante los dos
dias de feria. “Se han girado dos mil 200 invitaciones, pero esperamos recibir
aunas cuatro mil personas mas®, afirma.

Producir esta feria tiene un costo aproximada de 53 mil dolares, mas o menos
24 dolares por invitado, para asistir a las conferencias que impartiran
representantes de las marcas HP, Genius, Samsung, Microsoft, CDP, WS,
Linksys, Cannon, Kingston, Cisco System, APC, McAfee, Okidata v Xerox,

“fe parece que la comunidad de informaticos v empresarios quedard mas
satisfecha si les traigo a los propios fabricantes de los productos que adquieren
--para hacerles las preguntas que sélo ellos v no un vendedor pueden contestar-
-, que si les rando una agenda o una canasta de vino en Mavidad. La inversidn
es la mizma®, dijo.

Portada | srchivo | Escribenos | Suscribete|

Managua, Micaragua - Domingo 30 de Abril de 2006 - Edicion 9352

Buscar

INFORMATICA

pContindan los
ataques hacker

b Loz ejemplos dignos
de la informatica

PPrimera aula
inteligente de
Micaragua

¥ quien dice que
no se puede hacer
en Micaragua?

pFuente Online

¥ ;(Jué navegador web
&5 mas conveniente
usar: Internst
Explorer o Mozilla
Firefox?

phplicaciones
portitiles para llevar
a cualguier parte

PEl futuro de los
Gigahits

pPotenciar seguridad
ante los ataques

pResguardan datos de
propiedades en
Micaragua

pFuente Online
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Plan de Mercadeo para el area de ventas de BINISA en Managua

Ingreso de Efectivo:
Ventas de Efectivo
Total de Ingresos
Egresos:
Proveedores

Pago de Planilla
Uniformes
Generador Electrico
Publicidad

Servicio de Agua
Servicio de Luz
Servicio Telefonico
Combustible

Total de Egresos
Utilidad antes de IR
IR 30%

Utilidad despues de IR

IVA 15%
Impuesto Fiscal 2%
Caja Chica

Presupuesto de Efectivo

Enero

28000
28000

13640
3178.9
148.5
250

360
41.36
80.86
102.45
704.64
18506.71
9493.29
2847.987
6645.303
4200

560

100
1785.303

Febrero

28000
28000

13640
3178.9

100

0

41.36
80.86
102.45
704.64
17848.21
10151.79
3045.537
7106.253
4200

560

100
2246.253

ANEXO 13. Presupuesto de Efectivo Para el afio 2008

Marzo

28000
28000

13640
3178.9

100

60

41.36
80.86
102.45
704.64
17908.21
10091.79
3027.537
7064.253
4200

560

100
2204.253

Abril

28000
28000

13640
3178.9

100

0

41.36
80.86
102.45
704.64
17848.21
10151.79
3045.537
7106.253
4200

560

100
2246.253

Mayo

28000
28000

13640
3178.9

100

160
41.36
80.86
102.45
704.64
18008.21
9991.79
2997.537
6994.253
4200

560

100
2134.253

Junio

28000
28000

13640
3178.9

0

0

41.36
80.86
102.45
704.64
17748.21
10251.79
3075.537
7176.253
4200

560

100
2316.253

Julio

28000
28000

13640
3178.9

0

60

41.36
80.86
102.45
704.64
17808.21
10191.79
3057.537
7134.253
4200

560

100
2274.253

Agosto

28000
28000

13640
3178.9

0

0

41.36
80.86
102.45
704.64
17748.21
10251.79
3075.537
7176.253
4200

560

100
2316.253

Septiembre

28000
28000

13640
3178.9

0

660
41.36
80.86
102.45
704.64
18408.21
9591.79
2877.537
6714.253
4200

560

100
1854.253

Octubre

28000
28000

13640
3178.9

0

0

41.36
80.86
102.45
704.64
17748.21
10251.79
3075.537
7176.253
4200

560

100
2316.253

Noviembre

28000
28000

13640
3178.9

0

60

41.36
80.86
102.45
704.64
17808.21
10191.79
3057.537
7134.253
4200

560

100
2274.253

Diciembre

28000
28000

13640
3178.9

0

0

41.36
80.86
102.45
704.64
17748.21
10251.79
3075.537
7176.253
4200

560

100
2316.253
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ANEXO 14.

Participacion en el Mercado vy Participacion Esperada en el Mercado

A continuacion se presentan datos de las importaciones de articulos vy
mobiliario de oficina a nivel nacional en donde el 55% es consumido en el

departamento de Managua.

Afio 2005 2006 2007

Demanda Anual Nacional de Articulosy | 4,195,579.24 4,667,716.52 5,375,243.82
Suministros de Oficina $

Demanda Anual en Managua de 2,307,568.58 2,567,244.08 2,956,384.10
Articulos y Suministros de Oficina $

Tasa de Crecimiento (%) 11.25% 15.16%
Tasa Promedio de Crecimiento (%) 13.2

* Informe de Importaciones de la DGA/CUODE

TC (2005/2006) = 4,667,716.52 - 4,195,579.24 * 100 = 11.25%
4,195,579.24

TC (2005/2006) = 5,375,243.82 - 4,667,716.52* 100 = 15.16%
4,667,716.52

Demanda Anual Pronosticada Para el aiflo 2008
5,375,243.82 * 1.132 = 6,084,776.00
Demanda Anual en Managua Pronosticado para el afio 2008
2,956,384.10 * 1.132 = 3,346,626.80

Participacion en el mercado: Nivel de Ventas * 100

Demanda Anual

Participacion Actual (2007): 235,974.64 * 100 = 7.98 %
2, 956,384.10
Participacion Esperada en el Mercado (2008): 336,000.00 * 100 = 10.18 %
3,300,211.57

Se espera que la participacion en el mercado para el afio 2008 incremente en
un 2.2% con relacién al afio anterior, esto si se implantasen las estrategias
propuestas.




Plan de Mercadeo para el area de ventas de BINISA en Managua

ANEXO 15.

IMPORTACIONES CIF DE MERCANCIAS TOTALES 2004 - 2005
POR CLASIFICACION SEGUN USO O DESTINO ECONOMICO (CUODE)

(Errm
2004 2005
CuGDE KILOS | vaLom KILOS | VALOR
3122523, 14 2.250.310,87 3.107.495,19 1.535.809.48
TOTAL
A. BIENES DE CONSUMG 1.943.4 28,54 1.266.217,921 1.B24.03 1,05 1.34 1.2T1,15
I - BIEMNES DE CONSUMO NO DURADEROS 594.220,17 630.941,56 691,943,684 6B 5. 456,95
I Freductos alimenticos 448.043.51 TIT530,13 SIBLFV.3 24377430
13 Medicims v productos firmaceutioss &.787 66 | 56592, 346 FIITEB 1 70.050,93
13 Mestuario y calzade 4.781,1% 43010344 IEGT B 34T
1% Otros bisnes | 1460780 INL714,63 |1 E 72655 218224, 24
1 - BIEMES DE CONSUMO DURADEROS 5117804 190.404,18 ST.TE9,79 0371317
21 Articulos slectrodomasticos 13407 6 103 360,32 1366803 %8 550,50
21 Uantas y newmaticos de automaoviles 141898 24.971,17 I LEI554 IF.029.9%
2% Onwros bienes 26.351,40 GI0TL60 Flareil F6 1 3L68
3 - PETROLEOQ, COMBUSTIBELES ¥ LUBRICANTES 1.298.030,33 444,872, 18 1.O7T4.317,81 451.091,02
3l Petroles cruda 31484145 T34.654,12 B0 005,00 bried W el e )
31 Combustibles 437.284,63 190 763,85 456,550 48 215.15%86
33 Lubricantes 15.884,25 1%.434.71 I5.VEL 1T | 5.6568%
B. BIENES INTERMEDIOS I.188.814, 75 585.214,87 1. 196,279,560 &9L507T. 57
4 - MATERIAS PRIMAS ¥ PRODUCTOS INTERMEDIOS PARA AGRICULTUR 17527171 20.798,52 113.158,37 117.250,83
4l Fartlizantas y agroguimicos 2527 57 50.248,70 |44.973, 77 7412933
41 Froductos de usos veterinarios 59.187,33 3151869 FLIAT.TS F2.63193
43 Oiras maberias prirmas agricolas JEseal POADFI 5.554.83 | 338857
5 - MATERIAS PRIMAS ¥ PRODUCTOS INTERMEDIOS PARA LA INDUSTRI &7T9.B58,T5 IB0.BYLIT GE6.66T, 26 433.290,15
51 Industrias alimenticias, bebidas ¥ tabaco 213.141,55 P93 337,60 244.950.06 102,781,910
5% Industrias textiles y de cuera 973513 1637163 FINTEY | 7.B51 08
53 Industria de b madara, papel y conaxos 41.910,74 3623518 41969 66 Jg.eaB 4|
54 Fabricacion de sustancias guimicas ¥ rmaceutica Th484.98 5156338 f4.30E T 6187390
5% Industria minerales no metlcis 158571, 1% 1214622 163.741.51 1 1.284.45
56 Industria metldrgica ¥ matalmecinica B9.4821,93 &4.115,06 971 50,06 141,12
57 Industria eléctrica y electronicas 4586, 74 2000833 5.9%1 .05 1810634
5% Industriag manubctureras diveras 46.555,48 az o el 4E.844 31 #3.301.84
& - MATERIALES DE COMNSTRUCCION 2151.984,19 113.524,18 186,353,98 141,966,568
&l De origen primario no mineral F250891 2314941 | 10926 67 1714168
&1 D origen primario no metalico BDLEOT 54 B340 8137300 10.395,71
63 Metalico F1.803,24 6280671 84300 .03 B3.141.35
&4 Otros materiales de construcddn 061 1621155 FIATAT 201,187 85
C. BIEMES DE CAPITAL &9.699,15 3I96.418,TH 86.556,85 498.631,63
T - BIEMES DE CAPITAL PARA LA AGRICULTURA T.798,99 11.597,36 11.760,32 35.709.48
71 Animales raza pura T TEOF 556713 105562 616583
71 Owros animales para la agriculoura kR 41,31 2146134 | EFE.8E
73 Magquiras ¥ herramientas agricolas D498 %0 1351642 B1219.68 17.3631.9%
4 Repuestos, partes y acces, de magquinaria agricola 88,13 452,30 11368 480,82
8 - BIEMES DE CAPITAL PARA INDUSTRIAS 13.351,%6 115.964.4T7 214.968,12 160.161,14
al Magquiras ¥ aparatos de ofic., servido y centific 4.706,37 Jralana 536913 FATIL5E
a1 Herramients ¥ maguinas-berramisnts | 465,46 F309.72 |.BE7 48 |1 487,9%
a3 Magquiraria industrial 702407 41 1%8.53 B0 31 2312
84  Edquipo fijo para b industria I.765,28 1045808 123035 1008387
as Egquipe para telecomunicaciones 545,65 14.037,64 arvlz 3062203
a6 Fartes, acossy repuestos d'magquimania industrial 7546, 14 JLOF243 F244 6T T6.373158
9 - BIEMES DE CAFITAL PARA TRANSPORTE 38.547,19 148,856,294 48.818,41 I0L.TE0,91
El Equipe de tranporte pesado | 3.662,94 2453545 1545244 31.655,35
91 Eguipo de tranporte liviano 15.232,42 di344.61 148360 11561871
93 Fartas, accas.y respusstos de aguipe de traniport FE5,24 40876 B 10.8%2.37 4543685
X. DIVERSDS 580,60 2.46%9,30 17,70 3.397,13
00 Diverso 58060 1 46930 [P rin] 339713

Fuerite: DA,
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