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Resumen ejecutivo

El presente trabajo de graduacion consiste en el desarrollo de un plan de
introduccién de una nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra para

empresas del area metropolitana de San Salvador.

Consta de tres capitulos, en los cuales se desarrollan diferentes temas que estan

relacionados entre si.

En el capitulo | se desarroll6 la teoria que fundamenta este trabajo, incluyendo los
conceptos, historia y caracteristicas de los cédigos de barra, asi como el de los

equipos lectores de cadigos de barra.

En el capitulo Il se realizé la investigacién de campo la cual ayudo a determinar la
viabilidad comercial para poder introducir la nueva linea de equipos lectores de
coédigos de barra, en la que se utiliz6 el cuestionario como instrumento de
recoleccion de datos y la entrevista personal para conocer mas sobre la empresa
R&R Logistic.

En el capitulo Il se encuentra el desarrollo de la propuesta del plan de introduccion
de la empresa R&R Logistic, se pretende que gane mayor participacion en el
mercado, posicionando la nueva linea como la preferida para los clientes a la hora
de adquirir equipos lectores de cédigos de barra, asi como puntos estratégicos para
la distribucion de estos y la creacion de planes de accién que permitan el incremento

en las ventas.



Introduccién

En la actualidad, el uso de la tecnologia se vuelve cada vez mas relevante y las
empresas deben de estar a la vanguardia de ésta, mejorando Sus procesos,
reduciendo errores y disminuyendo costos, a partir de esto se vuelven mas

competitivas en un mercado de constantes cambios.

Este trabajo cuenta con los conceptos generales y los requerimientos minimos para
ejecutar un plan de introduccion de una nueva linea de equipos lectores de cédigos
de barra para empresas del Area Metropolitana de San Salvador y muestra un

andlisis de la situacion actual de la empresa R&R Logistic.

El valor agregado que la empresa R&R Logistic ofrecera en la nueva linea, es el
mantenimiento preventivo y correctivo en los equipos, el cual se brindara sin ningun

costo adicional, debido a la politica de servicio establecida por la empresa.



CAPITULO |

MARCO TEORICO SOBRE PLANEACION, PLAN DE INTRODUCCION Y
EQUIPOS LECTORES DE CODIGO DE BARRAS.

1. Planeacion.

1.1 Definicion de planeacion.

Planeacion es decidir o identificar los objetivos que se van a alcanzar en un tiempo
determinado para lograr un fin en especifico; es la funcién principal en la
administracion que permite conocer los propdésitos, objetivos y métodos para elegir
los cursos de accién convenientes, obteniendo los resultados esperados; aporta
grandes beneficios, dado que asigna recursos eficientemente, enfoca los esfuerzos
y provee un marco en el cual los integrantes de la empresa podran desarrollar sus

actividades eficazmente.

“La planeacion implica la seleccion de misiones y objetivos y de las acciones para
cumplirlos, y requiere de la toma de decisiones, es decir, de optar entre diferentes

cursos futuros de accion”.!

Es una etapa que una vez realizada, vuelve a suceder en el ciclo de vida de la

empresa,; la planeacion debe realizarse continuamente debido a:

a) El entorno es cambiante: los planes deben ajustarse ante algunos cambios en el

entorno. Pueden surgir nuevas amenazas y oportunidades.

b) Predecir con exactitud no es posible: se verificaran las predicciones realizadas
con anterioridad y si no se ajustan a la realidad, puede ser necesario un ajuste

en los planes.

! Koontz, Harold y Heinz Weihrich. Administracién; una perspectiva Global 11° Edicién. Mc Gran- Hill,
México 1998. Pag.126



c) El rendimiento puede ser distinto al esperado: si los resultados fueron mejores
gue lo esperado o no se lograron los objetivos, se deben hacer cambios en lo

planeado.

Un plan debe ser realista y no fijar metas casi imposibles de alcanzar, porque tendra
un efecto contraproducente llevando a una asignacion ineficiente de recursos,
puede poner en peligro el equilibrio financiero de la empresa y también puede
afectar negativamente a la motivacion de los miembros de la empresa. La
planeacion provee una forma de medir el desempefio de la organizacion; mediante

el control, se comparan los objetivos fijados con los resultados observados.

1.2 Importancia de la planeacion.

La planeacion es de suma importancia, ayuda a mejorar la competitividad asi como
a estar a la vanguardia de las innovaciones y estilos nuevos, permite proyectar a
mediano o largo plazo actividades a realizar, para dar solucién a los problemas,
reduce la incertidumbre minimizando el riesgo al prever los cambios del entorno y
sefalar como se va a reaccionar ante éstos. Genera eficiencia al proponer objetivos
concretos y sefialar qué es lo que se va a hacer para poder alcanzarlos,
acercandose de ese modo mas facil a las metas; evita la improvisacion permitiendo

una mejor coordinacion de las actividades y uso de los recursos.

“Se constituye en la base de las demas fases del proceso administrativo, permite a
las organizaciones precisar sus objetivos principales, proporcionando guias claras
para la toma de decisiones, se constituye un medio de control, minimiza los costos
a través de la utilizaciéon racional de los recursos, se convierte en una herramienta
de comunicacion entre las gerencias de la empresa sobre los objetivos y cursos de
accion establecidos y reduce la toma de decisiones basadas en especulaciones o

improvisaciones”.?

2Américo Alexis Serrano Ramirez, Administracién | y II, pag. 79



1.3 Proceso de la planeacion.

La planeacion a corto plazo es una funcion administrativa que comprende

detalladamente:

1.3.1 Analisis de la situacion.

a)

b)

Planeacion general: implica un analisis de la situacion, que involucra un estudio
de las diferentes fuerzas externas que afectan o podrian afectar a la empresa
(fuerzas econdmicas, sociales, gubernamentales, tecnolégicas, consumidores,
competencia), asi como el analisis de las diferentes unidades de apoyo que
puedan existir en la empresa (administracion, marketing, finanzas, recursos

humanos, produccion).

Planeacion tactica: es aplicable solo a una determinada unidad de apoyo de la
empresa, implica el andlisis de los diferentes elementos que puedan existir en
esta. por ejemplo, para mercadeo se estudian las 7Ps (producto, precio, plaza,

promocién, personas, proceso Yy evidencia fisica).

La planeacién a nivel de operaciones (planeacién operacional): se refiere a la
organizacion de los recursos y del personal de una empresa para la resolucién
de problemas. Es esencial, debido a que disefia el plan de accion y la relacién
gue tendran las distintas unidades de apoyo entre si, para el desarrollo de las

tareas en un tiempo generalmente estipulado por los directivos.

1.3.2 Establecimiento de objetivos.

Luego del analisis de la empresa la siguiente etapa del proceso de planeacién es la

formulacién de objetivos; se deben definir en base al andlisis previamente realizado;

por ejemplo, objetivos que permitan hacer frente a los cambios en el entorno, que

tomen en cuenta los recursos y capacidades que posee la empresa o una



determinada unidad de apoyo, considerando los recursos y las condiciones que se

tiene para realizar una actividad especifica.

Los objetivos de una empresa suelen clasificarse de acuerdo a diferentes aspectos,
pero al momento de realizar una planeacion lo comun es clasificarlos segun su

jerarquia en objetivos estratégicos, objetivos tacticos y objetivos operacionales:

a) Objetivos estratégicos: los objetivos estratégicos (u organizacionales) son
objetivos generales y de largo plazo que consideran a la empresa como un todo
y que buscan definir el rumbo de ésta.

b) Objetivos tacticos: los objetivos tacticos (0 departamentales) son objetivos de

mediano plazo que se dan a nivel de las unidades de apoyo.

c) Objetivos operacionales: son objetivos especificos y de corto plazo que se dan
a nivel de operaciones y que comprenden las actividades de cada unidad de

apoyo.

1.3.3 Formulacion de estrategias.

El analisis y la eleccion de estrategias implica, en gran medida, tomar decisiones
subjetivas con base en informacion objetiva; se deben establecer estrategias que
permitan alcanzar los objetivos propuestos de la mejor manera posible, pero que
también tomen en cuenta el analisis de la situacion realizado; por ejemplo,
estrategias que sean factibles para la empresa o para una determinada unidad de

apoyo, teniendo en cuenta los recursos y capacidades con los que cuentan.

Las estrategias de una empresa también suelen clasificarse de acuerdo a diferentes
aspectos, pero al momento de generar una planeacion lo comun es hacerlas segun

Su jerarquia:

a) Estrategias organizacionales: es la creacién, implementacion y evaluacién de las

decisiones dentro de una empresa, en base a la cual se alcanzaran los objetivos



a largo plazo, especifica la mision, la visién y con frecuencia desarrolla politicas

y planes de accion relacionados a los proyectos creados.

b) Estrategias funcionales: se centra en como utilizar y aplicar los recursos y
habilidades dentro de cada area funcional de cada negocio o unidad estratégica,

con el fin de maximizar la productividad de dichos recursos.

1.3.4 Disefio de planes de accion.

Es la ultima etapa del proceso de planeacion y sirven de guia para implementar o
ejecutar las estrategias como instrumento de control que permita comprobar que las
actividades se estan realizando como se ha especificado y en los plazos acordados;
estos deben ser del conocimiento de todos los miembros de la empresa o de las

unidades de apoyo para la cual se han realizado.

1.4 Tipos de planeacion.

La planeacion de una empresa también puede clasificarse de acuerdo al nivel

jerarquico en donde se realizan:

a) Planeacion estratégica: es aquella que se da a nivel organizacional, se analiza
el entorno de la empresa y su situacion interna, se establecen objetivos, se
formulan estrategias organizacionales, y se disefian planes de accién que
parecen simples y genéricos pero que afectan a una gran variedad de

actividades.

b) Planeacion tactica: esta se da a nivel funcional o departamental. Se estudia la
situacion de una determinada unidad de apoyo, se definen objetivos tacticos, se
desarrollan estrategias funcionales, y se elaboran planes de accién con un

alcance menor pero mas detallados que lo estratégico.

c) Planeacion operacional: se realiza a nivel de operaciones, investigando la

situacion de los elementos necesarios para llevar a cabo una actividad



especifica, construyendo objetivos operacionales, y formulando estrategias
simples o cursos de accidén, y creando planes o programas de acciéon con un

alcance menor pero mas detallados que los tacticos.

1.5 Caracteristicas de la planeacion.

La planeacion es fundamental para el éxito de toda empresa; sin embargo, no todas

las empresas que la aplican tienen un mejor desempefio que las que no lo hacen,

ya que no basta con realizar cualquier planeacion sino que es necesario que esta

cuente con algunas caracteristicas.

Las siguientes son algunas caracteristicas con las que debe contar toda planeacion:

a)

b)

d)

Precisa: la planeacién debe contemplar objetivos especificos expresados en
términos de cantidad y tiempo que permitan tener un punto de referencia para
medir los resultados, asi como estrategias o0 acciones concretas que ayuden a
conocer exactamente qué es lo que se debe hacer para poder alcanzar los

objetivos.

Factible: debe proponer objetivos ambiciosos y desafiantes capaces de generar
entusiasmo, pero que a la vez sean factibles; es decir, que estén dentro de las
posibilidades de la empresa o de las unidades de apoyo para la cual se ha
realizado, teniendo en cuenta las condiciones del entorno, capacidades,

estrategias y cursos de accién disponibles.

Coherente: considera que los objetivos, estrategias y planes realizados en la
empresa sean coherentes entre si; se debe procurar que éstos estén
coordinados con las unidades de apoyo o departamento y alineados con los

objetivos generales de la empresa.

Evaluada constantemente: aparte de evaluar los resultados de una planeacién,

se debe verificar su desarrollo cada cierto tiempo; para conocer si los objetivos



f)

y estrategias establecidas siguen siendo las mismas que se pretenden alcanzar,

teniendo en cuenta las nuevas condiciones del entorno.

Flexible: la planeacion debe ser lo suficientemente flexible para permitir cambios,

ajustes o correcciones a medida que se vaya ejecutando.

Permanente: finalmente, la planeacion no es algo que se realiza una sola vez y
gue termina con la ejecucion de los planes de accién, sino que se trata de un
proceso permanente y continuo en donde una vez alcanzado los objetivos
propuestos, se deben proponer nuevos objetivos, estrategias y planes de accion

gue permitan alcanzarlos.

2. Plan de introduccién de una nueva linea de productos.

El plan de introduccion a un mercado es la estructuracion de acciones concretas a

realizar en los primeros meses de lanzamiento del producto; el plan debe tomar en

consideracion la manera en que se dara a conocer a los clientes potenciales y como

se posicionara en el mercado.

v

a)

b)

Es necesario especificar en un plan de introduccion.

¢, Como se distribuira el producto al inicio de su comercializacion?
Se debe conocer el mercado objetivo que tendra el producto, para poder

distribuir por el canal establecido.

¢, COmo se dara a conocer o cOmo se presentara al consumidor final, si se hara
una campafa publicitaria anterior a la introduccion del producto?
Se definirda una estrategia de publicidad, la cual se utilizar4 para dar a conocer

el producto y sus beneficios.



c) ¢Sise acompafara la introduccion con alguna promocion al efectuar la compra
del mismo?
Determinar el tipo de promocion que se efectuara en la adquisicion de los

productos.

v' Las investigaciones previas a laintroduccién de un producto son:

a) ¢Qué producto vamos a vender?
Detallar las ventajas y caracteristicas que tendra el producto frente a los de la

competencia.

b) ¢A quién vamos a vender?
Conocer el mercado objetivo que tendra el producto y las expectativas que tienen

los consumidores acerca de nuevos productos en el mercado.

c) ¢Cuanto esperamos vender y cuanto estamos en condiciones de vender?
Tener especificado cada presupuesto de venta y las proyecciones que se tienen

para el producto.

d) ¢Do6nde vamos a vender?

Determinar el mercado o plaza para vender y promocionar el producto.

e) ¢Como vamos a vender?

Establecer las politicas de venta que se utilizaran para ofrecer a los clientes.

Es necesario que las actividades comprendidas en el plan de introduccién sigan una
estructura, a fin de que a través de ellas se logre un buen impacto en el mercado y

un uso eficiente de los recursos de la empresa.



b)

d)

Factores principales que contribuyen al fracaso de productos nuevos.

Falta de un programa de mercados bien estudiado: las investigaciones de
mercado preparan a la empresa para poder conocer los gustos y preferencias
de los clientes y las necesidades insatisfechas, lanzarse a éste sin conocerlo
previamente incrementa las posibilidades de fracasar por falta de una planeacién
gue afecte el éxito de nuevos productos.

Falta de ensayos previos con los consumidores: el fabricante no esta
perfectamente informado sobre cémo reaccionara el cliente ante el nuevo

producto, y la comparacién que tendra con los ya existentes en el mercado.

Falta de ensayos en el mercado: no haber realizado una introduccion previa al
lanzamiento del producto para conocer la reaccion y aceptacion que

demostrarian los consumidores.

Falta de investigacion del producto: el producto no llenaria las expectativas de

los consumidores y eso traeria bajas venta del mismo.

2.1 Etapas del plan de introduccién.

2.1.1 Analisis de la Situacion.

Para poner en marcha un plan de introduccién primero se hace un analisis previo

de la empresa y su entorno utilizando las diferentes herramientas de mercadeo:



a) Las cinco fuerzas de Michael Porter.

“El modelo de las cinco fuerzas de Porter (1987) permite evaluar como mejorar la
posicion competitiva de una empresa con respecto a cada una de las cinco

fuerzas.”

“Las Cinco Fuerzas de Porter componen un modelo holistico que permite analizar
cualquier industria en términos de rentabilidad. También llamado Modelo de
Competitividad Ampliada de Porter, ya que explica mejor de qué se trata el modelo
y para qué sirve, constituye una herramienta de gestion que permite realizar un
andlisis externo de una empresa a través del analisis de la industria o sector a la

que pertenece.”

v Beneficio de las cinco fuerzas.

“Estas cinco fuerzas son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio
del cual se puede maximizar los recursos y superar a la competencia, debido a que
si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el
mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el desarrollo de una
estrategia competente no solamente sea un mecanismo de supervivencia sino que

ademas también da acceso a un puesto importante dentro de una empresa.”

3Martinez Pedrés Daniel y Artemio Milla Gutiérrez, La Elaboracion del Plan Estratégico y su implantacion a través del
cuadro de mando integral, Pag. 41.

4 www./modelo-competitividad-cinco-fuerzas-porter. Consultado el dia 01 octubre del 2015.
5 www.5fuerzasdeporter.com, consultado el dia 01 de octubre del 2015.
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Figura 1. Las cinco fuerzas de Michael Porter.

AMENAZAS DE
NUEVOS
COMPETIDORES.

4

OMPETIDORE

DEL SECTOR
PODER 'ﬁ’STR'AL PODER
NEGOCIADOR v NEGOCIADOR
DE LOS . / DE LOS
PROVEEDORES. RIVALIDAD ENTRE CLIENTES.

ELLOS

L}

AMENAZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS.

FUENTE: adaptado por el equipo de investigacion.

Consiste en un diagrama que enlaza cinco variables integradas; las cuales estan
formadas por un grupo de consideraciones que se resumen en una. Por tanto, cada
una de estas es facil de observar pero dificil de modificar, debido a que dependen

de la suma de conceptos, no de uno soélo, estas se presentan a continuacion:

1. Amenaza de nuevos competidores.

Los sectores atractivos formados por industrias que tienen una alta rentabilidad, son
los que atraen a muchas empresas que ven en estos una oportunidad de negocios;

los nuevos competidores introducen otras capacidades tecnoldgicas y pretenden
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adquirir una participacion en el mercado, lo que ejerce una presion sobre los precios,

costos y la tasa de inversion necesaria para competir.
2. Amenaza de productos sustitutos.

Un producto sustituto satisface las mismas necesidades que el producto en estudio
y constituye una amenaza en el mercado porque puede alterar la oferta y demanda;
estos productos se presentan con bajos precios, buen rendimiento y buena calidad;
estos obligan a las empresas a estar alerta, implementar tecnologias novedosas
para no perder la preferencia de los consumidores.

3. Poder negociador de los proveedores.

Los proveedores son un elemento importante en el proceso de posicionamiento de
un empresa en el mercado, son estos los que suministran la materia prima para la
produccion de los bienes; mientras mas proveedores existan en un sector menor
sera su capacidad de negociacion, debido a que habran diferentes ofertas tendrian

que ceder en el precio de los insumos, lo cual es favorable para las empresas.

4. Poder negociador de los clientes.

La competencia en un sector industrial esta determinada en parte por el poder de
negociacion que tienen los clientes con las empresas que producen el bien o
servicio; son los que pueden presionar para que disminuyan los precios y exigir mas
calidad en estos; una empresa puede mejorar su posicion estratégica si encuentra

clientes que tengan poca capacidad de influir sobre ella.

5. Rivalidad entre competidores.

En la mayoria de sectores existe la competencia y para mantener el posicionamiento
en el mercado hay que diferenciarse del resto, conocer el micro y macro ambiente;
la rivalidad entre los competidores busca alcanzar una posicion de privilegio,

preferencia del cliente y puede ser positiva o incrementar la rentabilidad del sector,
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cuando cada competidor intenta cubrir las necesidades de distintos segmentos de

clientes, con diferentes precios, productos, servicios, caracteristicas y marcas.
b) La matriz FODA como herramienta de analisis.

La matriz FODA es la mas conocida, une el andlisis interno y externo, los puntos

fuertes y débiles de la empresa y su entorno.

Figura 2. Matriz FODA.
INTERNO

EXTERNO

NEGATIVO

OPORTUNIDAD.

Aspecto positivo
del entorno con

proyeccion
o 4

POSITIVO

futura.

FUENTE: adaptado por el equipo de investigacion.
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A partir de los resultados obtenidos en el cuadrante donde hay mas resultados, la
empresa podra tener una idea del tipo de estrategias que puede aplicar segun la

situacion interna y externa a la que se enfrente.

2.1.2 Pronostico.

¢, Donde estamos y dénde queremos llegar?

El analisis de Gap (brecha), examina las diferencias entre la gestién actual, y los
objetivos de la empresa. En otras palabras, donde estamos y donde queremos
estar. Este proceso requiere determinar las capacidades del negocio, y de esta

manera realizar los movimientos que permitan alcanzar los objetivos.

Figura 3. GAP.

\
} GAP iDénde
gqueremos
llegar?
i{Dénde
estamos? J

Mafiana

Fuente: www.Pinnova.upc.edu/plaestratgiccastell.pdf.
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Este grafico muestra como obtener el GAP (brecha), y permite una comparativa
entre los procesos del mercado, donde se pretende llegar con el plan de
introduccion de una nueva linea y una ruta a largo plazo, estableciendo cuales son
los errores y la brecha que separa a un esquema propio de un estandar pre

establecido.

2.1.3 Objetivos.

Es una de las fases mas discutidas de cualquier plan de introduccion, porque sirven
para tomar una serie de decisiones, las cuales afectaran todo el porvenir de la
empresa. La definicion de objetivo puede ser tan sencilla como: un resultado
determinado, cuantificado, ubicado en tiempo, lugar, realista, consistente y que se
prevé alcanzar por medio de la implantacién de un plan de negocios, algunos

objetivos basicos son:

a) Objetivos de ventas: son fundamentales en el desarrollo de un plan de
mercadeo, para su elaboracion se deberd tomar en cuenta informacion

cuantitativa empresa.

b) Objetivos de posicionamiento: estos objetivos ayudaran a disefar la estrategia
de posicionamiento que se utilizar4 para poder construir una percepcion del

producto en la mente del consumidor.

c) Objetivos de rentabilidad o margen: se pueden establecer de forma muy
especifica o general, de cualquier manera esta informacion sirve como indicador
de qué tan agresiva o conservadora es la inversion. Tener una valuacion para
este indicador puede ayudar a los inversores a tomar decisiones mas informadas

y estratégicas.

2.1.4 Estrategias.

Se entiende por estrategia el punto de vista del desarrollo de las acciones que se

van a plantear para la consecucién de los objetivos marcados. Por lo tanto, lo que
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haran las estrategias sera determinar las grandes lineas de accion, previamente

establecidas.

Al disefiar las estrategias, se deben formular preguntas a las que se tendran que

dar respuestas claras y concisas en lo que se refiere a:

a)

b)

d)

f)

9)

h)

Publico objetivo: es el consumidor al que se dirigen las acciones de publicidad y
el producto que se desea vender, es importante tener claramente definido e

identificado para acertar en las estrategias de mercadeo que se realizaran.

Posicionamiento: es el lugar que ocupa una marca en la mente del consumidor.

Lineas de productos: es una agrupacion de productos que se relacionan entre si
por algunas de sus caracteristicas, ya sea por su razon de uso, por su

distribucion, por su segmentacion o su precio.
Precio: es la cantidad de dinero que se paga por comprar un producto o servicio.

Distribucién: es el conjunto de operaciones dirigidas a situar los productos al

alcance de los consumidores.

Fuerza de ventas: es el punto de enlace entre una empresa y sus clientes
actuales y potenciales, porque representa a la empresa ante los clientes,
brindandoles informacién, asesoramiento y aclarando las dudas que tengan.

Servicios: es el conjunto de actividades que buscan responder a las necesidades

de un cliente.

Publicidad: es el disefio de la promocion de un producto o servicio, los medios
que utilizara para dar a conocer y persuadir al mercado meta con un mensaje

comercial para que tome la decision de comprar el producto.

Promocién de ventas: es la herramienta de la estrategia de promocion del

producto, consiste en incluir incentivos de corto plazo, a los consumidores,
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equipo de ventas y al canal de distribucion; que busca incrementar la compra o

la venta de un producto.

j) Investigacion y desarrollo: es necesario haber realizado una investigacion

detallada del producto y del desarrollo que se llevara acerca del mismo.

k) Investigacion de marketing: realizar una investigacion de mercado para conocer

si el producto tendra aceptacion en el mercado y de cuanto sera su demanda.

Una vez finalizada la elaboracion de las respuestas, habra que poner en marcha los
planes de accion. Sin embargo, a fin de analizar adecuadamente los puntos
anteriormente sefalados, se desarrollard lo que se conoce con el nombre de
“marketing mix que es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada
comunmente por las empresas para analizar cuatros variables basicas de su

actividad: producto, precio, distribucién y promocién”.®

2.1.4.1 Tipos de estrategias.

Las estrategias que se pueden utilizar son muy diversas, existiendo una infinidad de
ellas, se consideraran las cinco mas utilizadas por las empresas, en las cuales se

valora tanto la competencia como las acciones que se deben desarrollar:

a) Estrategia de lider: cada mercado y sector, con el paso del tiempo, va eligiendo
los denominados lideres; estos son el conductor de una colectividad, en
definitiva el que va a la cabeza. Por lo tanto, no es dificil descubrir quién es el
lider del mercado donde se esta posicionado. El lider sera aquella empresa que
de alguna manera marque la politica de precios, la pauta con el lanzamiento de

nuevos productos y que sea puntera en la investigacién y su posterior desarrollo.

b) Estrategia de retador: va dirigida a todas aquellas empresas que ocupan la

segunda, tercera o cuarta posicion del sector al que pertenezcan. estrategia el

6 debitoor.es/glosario/definicidn-marketing-mix, consultado el dia 01 de octubre del 2015.
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d)

retador lo primero que debe hacer es definir el objetivo e incrementar su cuota

de mercado buscando obtener una mayor rentabilidad.

Estrategia de seguidor: es la mas sencilla, pero también la mas arriesgada. Las
empresas que pretendan seguirla, son aquellas que no proyectan realizar fuertes
innovaciones, que estan de acuerdo con la cuota de mercado que poseen y
tendrdn que mantener una estrategia defensiva, que contrarreste las acciones

de los posibles retadores o el lider.

Estrategia del especialista: permite a determinadas empresas acceder a
mercado muy selectivos y en los que la competencia no suele ser muy fuerte.
Las empresas especialistas en ocupar nichos de mercado seran aquellas que
ocupen espacios no relevantes para las grandes empresas.

Estrategias basadas en el ciclo de vida del producto: una vez analizadas las
estrategias a seguir, es importante valorar en qué ciclo de vida se encuentra
determinado producto. Esto permitira centrar las tacticas posteriores, en esta
etapa el producto ya esté en situacién 6ptima para ser introducido en el mercado,
el articulo esta en plena produccion, eleccion de la marca y su presentacion

estan ya terminadas.

2.1.5 Presupuesto para laintroduccion de una nueva linea de productos.

“Presupuesto es la construccion de un programa de accidbn econdmica para un

tiempo determinado.”

El

presupuesto se establece dependiendo de la actividad a realizar en la

introduccién de la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra, se estima:

a)

Cantidad de asistentes: este punto va a regular una gran cantidad de los costos
del evento, por lo que es importante tener presente cudl es la cantidad de

asistencia deseada.

7 Zorrilla Arena Santiago y José Silvestre Méndez, Diccionario de economia, pag. 187-188.
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b)

f)

g)

h)

)

Sede: si es contratada ocupara un importante porcentaje de los costos totales
del evento.

Equipamiento técnico y visual: se refiere a las acreditaciones dentro de las salas
y materiales entregados a los asistentes.

Material impreso: programas y folleteria.

Eventos sociales: todos los servicios que se contrataran.

Invitados especiales: todos los costos de traslado, alojamiento y comidas.

Promocién: difusion tradicional, en eventos, sitios web y redes sociales.

Prensa y publicidad: promocion del evento en diferentes medios de

comunicacion.

Servicios en el evento: conexidn a internet, diarios, coffee breaks, etc.

Actos protocolares: acto de apertura y cierre del evento.

2.1.6 Ejecucion y control.

El plan de introduccion debe finalizar con la puesta en marcha de las tacticas y

estrategias propuestas para este, que le brinden el éxito que las empresas buscan.

Una vez finalizada la elaboracion del plan y antes de su presentacion a la direccion

general para su aprobacion, se deberdn implementar los sistemas de control y

seguimiento del mismo. Tomando en cuenta las consideraciones de que este debe

ser controlable y flexible.
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3. Definicién de linea de equipos lectores de codigos de barra.

3.1 Definicién de linea de productos.

Es una agrupacion de productos que se relacionan entre si, por algunas de sus

caracteristicas: razén de uso, distribucidén, segmentacion y precio.

3.2 Descripcion de lector de codigo de barras.

3.2.1 Definicion.

“El lector o scanner de codigo de barras es un dispositivo Optico-electrénico que
emite uno o varios rayos de luz laser a través de una ventana frontal, los cuales al
ser reflejados hacia la fuente de origen son detectados por un receptor
especializado, el cual de acuerdo a la intensidad registrada interpreta formas
lineales que posteriormente se procesan como datos relevantes contenidas en una
imagen. Este dispositivo entra dentro de la categoria de periférico de entrada y los
datos que escanea los envia por medio de un cable de tamafio limitado hacia un

conector que lo interconecta con la computadora.”

3.2.2 Funcionamiento del lector de cddigos de barra.

El lector de cbédigo de barras lee o escanea utilizando tecnologia laser, cuando el
codigo de barras esta impreso, el lector hace llegar un haz de luz 6ptica, teniendo
la capacidad de leer los simbolos y espacios de la etiqueta, para posteriormente
decodificar de sefial analdgica a digital. El decoficador traduce y reconoce la entrada
eléctrica a un formato legible por la computadora; finalmente la informacién
procesada es compatible con un sin nimero de aplicaciones como Access, Word,

Excel, aplicacion de inventario, activos fijos, o punto de venta.

8WWW.informaticamoderna.com/Lector_codigos.htm, consultado el 21 de julio 2015.
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3.2.3 Beneficios.

Con el lector de codigo de barras se puede:

a)

b)

d)

Ahorrar tiempo: la forma en que se recolecta, almacena y recupera la
informacién es mas rapida que de forma manual, permitiendo llevar un control

de inventarios y mercancias de una forma mas organizada.

Mejorar la eficiencia en las operaciones: al reducir el tiempo en la captura de
datos se ingresa méas informacion al sistema y permite actualizarla de forma

constante, de modo que se utilice cuando sea necesario.

Reducir errores de ingreso de informacion: al evitar los errores en la digitacion
se obtiene informacion mas segura, mejorando la exactitud de los datos que

ayudan a tomar mejores decisiones a la empresa.

Ahorrar dinero: disminuyen los costos laborales, debido a que no es necesario

contratar un gran numero de personas que lleven el manejo de cada producto.

3.2.4 Caracteristicas lector de codigo de barras.

Cada lector de codigo de barras puede utilizar diferentes tecnologias para la

recoleccion de datos, depende si lo necesita para trabajo liviano o pesado, las

caracteristicas fisicas del lector de codigo de barras incluyen:

a)

b)

Ventana: se encarga de emitir la luz laser y de recibir el reflejo para su posterior

proceso.

Disparador: permite activar de manera manual la luz laser.

Cubierta: protege los circuitos internos, da estética al dispositivo y tiene forma

especial para ser tomado con la mano.
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d)

b)

d)

Cable de datos y alimentacion: se encarga de transmitir los datos y conducir la

electricidad.

Conector USB: se interconecta con la computadora para el envio de datos y

para suministrarse eléctricamente.

Clasificaciéon de los lectores de acuerdo a la interface o conexién con la
computadora:

Lector inalambrico: los lectores inalambricos usan radio frecuencia para enviar
la informacion escaneada directamente al PC o a la base de datos. Los criterios
principales a tener en cuenta a la hora de elegir un lector por radio frecuencia
son el alcance y la duracién de las baterias. Los lectores inalambricos pueden
mejorar de forma manifiesta las operaciones de recepcion y envio donde el

cable puede verse dafiado o limitar el acceso a los productos a escanear.

Lector USB: son lectores de ultima generacion, envian la informacién mas
rapidamente que los anteriores y su conexién es mas simple, no necesitan

alimentacion afiadida, pues la que obtienen por esta interfaz es suficiente.

Lector de teclado: cuando se requiere que el decodificador sea de teclado, o
gue los datos entren en la aplicacion como si alguien los teclease, entonces se
utiliza lo que se como keyboard wedge, el cual se conecta a la entrada de
teclado del PC o terminal. Este tipo de lectores se conectan directamente al
puerto del teclado y ofrecen una salida idéntica a la de este; suelen ofrecer un

adaptador que permite conectar al mismo tiempo un teclado y el lector.
Lector Bluetooth: los lectores con BlueTooth transmiten la informacion recogida

en tiempo real al PC sin necesidad de cables. Las comunicaciones se realizan

de forma inalambrica sin que los dispositivos tengan que estar conectados
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fisicamente con cables y pueden incluso estar en habitaciones separadas si la

potencia de transmision lo permite.

v" Clasificacion de los lectores de cédigo de barras de acuerdo a los

tamafos y ambientes donde seran utilizados.

a) Lector Portatil: se utilizan para coleccion de datos en lugares donde es dificil
llevar una computadora, como en un almacén o para trabajo en campo,

generalmente se disefian para uso industrial.

b) Lector de pluma: lectores de pluma son mas econdmicos y estan fabricados para
satisfacer necesidades de bajo volumen de lectura. El disefio avanzado de su
Optica y electronica transforman la informacién de un cédigo de barras en una
sefal digital de alta calidad, con lo que pueden leer codigos sobre color, borrosos

y con bajo contraste de forma rapida y acertada.

c) Lector para mufieca: disefiado para proporcionar a los trabajadores moéviles gran
capacidad de lectura en un paquete sumamente compacto, se puede acceder
rapidamente o se puede guardar con seguridad cuando sea necesario, €s un
mecanismo magnético de fijacidén y liberacion rapidas, asi como una serie de
accesorios inteligentes de tipo correas para la mufieca o enganche para el
cinturdn, facilitan el acceso rapido al terminal cuando es necesario y es igual de
rapido guardarlo cuando el operario necesita tener las dos manos libres. Gracias
a la tecnologia Bluetooth integrada se sincroniza facilmente con Smartphones y

tablets.
d) Lector Empotrable: estd disefiado para comercios con altos volumenes de

desplazamiento y con la opcidon de bascula para pesar directamente en el punto

de venta.
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3.2.5 Tipos de Lector Cédigo de Barras.

A continuacion se presentan los diferentes tipos de lectores de cédigos de barra en

el mercado.

Lector CCD (Charge Coupled Device).

“Este tipo de dispositivos requieren que el cédigo se halle en contacto fisico con el
lector para hacer la lectura, ofrecen una lectura rapida y eficaz ya que al contrario
de los escéaner de lapiz 6ptico no producen degradacion de la imagen cuando esta
es escaneada; este es mas lento para lecturas, en comparacion con un lector laser,
pero mucho mas atractivo por su bajo costo; son muy populares en aplicaciones de

punto de venta para propositos de lectura o escaneo de datos.™

Lector PDF417.

Lector para cédula de identidad es especialmente disefiado para la lectura de
codigos de barras bidimensionales y de una direccién de alta densidad y de tamafio

grande.

Lectores laser tipo pistola.

“‘Realiza un barrido mediante una luz laser que genera una sefal similar a la del
lapiz 6ptico, pero a una mayor frecuencia. Esta sefial es conocida como Hand Held
Laser Compatible (HHLC). Un espejo rotatorio u oscilatorio dentro del equipo mueve
el haz de un lado a otro a través del codigo de barras, de modo que no se requiere
movimiento por parte del operador, este solo debe apuntar y disparar. Ademas usan
un mecanismo para prevenir la lectura accidental de otros cédigos dentro de su

distancia de trabajo.”°

Swww.fernandomn101.files.wordpress.com/2010/06/lectores-de-codigo-de-barras. pdf, consultado el 22 de julio 2015.

10| pcalizacion y codificacion de codigos de barra e imagenes digitales. Castellén de la Plana, julio 2005. Universitat Jaume-+.
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Presenta las siguientes ventajas: rapido, tiene un alto First Read Rate (FRR), puede
leer codigo estropeado o mal impresos y puede leer a distancia, desde unos pocos
centimetros a varios metros.

Las desventajas son: puede tener problemas para leer con demasiada luz
ambiental, es relativamente caro y puede presentar problemas de durabilidad

debido a sus partes moviles.

Lector Imager.

“Utiliza una serie de Light Emitting Diode (leds), rojos para iluminar el objetivo y
mediante un dispositivo semejante al de una cdmara digital, toma una fotografia del
objeto presentado y si se trata de un codigo de barra de 1D o 2D, lo decodifica,
permite que pueda leer cédigos de barras virtualmente de modo omnidireccional,
esta tecnologia es ideal para un amplio mercado e industrias, tales como postal,

envios, paqueteria, mensajeria, recepcion, entrega.”'!

Lectores laser fijos omnidireccional.

“Se encuentran normalmente en las cajas registradoras de supermercados. El haz
de laser se hace pasar por un conjunto de espejos que generan un patron
ominidireccional, otorgando asi la posibilidad de pasar el coédigo en cualquier
direccién, sin importar la orientacién del mismo. Los productos a leer se deben poder
manipular y pasar a mano frente al lector, son recomendables cuando se requiere

una alta tasa de lectura.”12

Las ventajas que se obtienen con este tipo de lector son las mismas que con el laser
de pistola, es un lector caro y el operador que lo utilice requiere que los articulos

etiquetados no sean muy voluminosos pues el escaner se monta en posicion fija.

yww.fernandomn101. files.wordpress.com/2010/06/lectores-de-codigo-de-barras.pdf consultado el 22 de julio 2015

12| pcalizacion y codificacion de codigos de barra e imagenes digitales. Castellén de la Plana, julio 2005. Universitat Jaume+l.
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Lector 2D.

‘Los codigos de barras de dos dimensiones, son codigos que su principal
caracteristica es que pueden guardar mas informacién que la que contienen los
cadigos de una dimension, es practicamente nuevo, utiliza una pequefia camara de
video para capturar puntos de una matriz de datos o un cédigo de barras de dos
dimensiones, trabaja con un codificador interno que traduce las imagenes a
formatos entendibles y reconocidos por la computadora; se dice que es ideal para

las aplicaciones de envib, paqueteria, mensajeria, servicio postal.”*?

3.3 Definicién del cédigo de barras.

Son una técnica de entrada de datos con imagenes formadas mediante
combinaciones de barras y espacios paralelos, de anchos y espacios variables;
éstas representan numeros que a su vez pueden ser leidos y descifrados por

lectores Opticos o scanners conectados a una computadora.

3.3.1 Beneficios de los codigos de barra.

Aungue los beneficios en la implementacion del sistema son muchos, los cinco de

los mas importantes para que una empresa se desarrolle mas competitivamente:

a) Optimizacion en el control de inventarios y aumento de productividad: con los
cbdigos de barras se eliminan las filas, se disminuye el tiempo de espera y se

mejora el servicio al cliente.

b) Disminucién de los procesos de marcacién de precios: eliminacién de errores de

digitacion y captura de datos de venta en forma rapida y segura.

Bwww.metrologicmexico.com/contenidol/informacion_tecnica/codigos_de_barras_de_dos_dimen.php consultado el 22 de

julio 2015
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d)

Obtencién de informacion confiable para el manejo del negocio: facilitan las
labores de captura y comunicacion de informacién de manera eficiente,
posibilitando a las personas hacer uso de los datos de una forma oportuna y

rapida.

Establecimiento de un lenguaje comun con sus proveedores: a través del codigo
de barras, se incrementa la productividad de la relacién comercial, lo que facilita
la implementacion de otras tecnologias como el intercambio electronico de

documentos.

Proporciona una identificacion Unica a cada producto, servicio o localizacion:
el codigo de barras establece un codigo especifico a cada una de las mercancias
para facilitar el ingreso de la informacién y controlar el producto que llegara a los

clientes.

3.3.2 Ventajas del cédigo de barras.

El sistema de cbdigo de barras proporciona una serie de beneficios, incluyendo la

eficiencia operativa, un mejor servicio al cliente y presenta informacién clave para

la toma de decisiones; las ventajas mas reconocidas son:

a)

b)

Velocidad: se ingresa la informacion de una forma mas répida al utilizar la

captura automatica de datos.

Exactitud: la captura automéatica de los datos se realiza de forma precisa y de
forma Unica pues cuenta con informacién detallada de cada una de las

mercancias.

Integridad de datos: el cédigo de barras crea una sola base de informacion
brindando seguridad, confiabilidad en la transmision y evitando problemas

de integridad de los datos en los archivos.
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d)

Facilidad de implementacion: existen diferentes cursos de capacitacion donde
se especifica cada una de las reglas de asignacion de los cddigos de barras de
acuerdo a cada empresa.

Costo beneficio: al utilizar los cédigos de barras las empresas obtienen mas
beneficios que la inversidn que estan realizando porque a largo plazo estan
disminuyendo sus costos al tener informaciébn mas segura libre de errores y

actualizada constantemente.

3.3.3 Caracteristicas de un codigo de barras.

Un simbolo de codigo de barras puede tener a su vez varias caracteristicas, entre

las cuales podemos nombrar:

a)

b)

“Densidad: es la anchura del elemento, ya sea barra o espacio, mas estrecho
dentro del simbolo de cédigo de barras. Un cédigo de barras no se mide por su

longitud fisica sino por su densidad, que viene dada en milésimas de pulgada.”'4

“Razoén ancho-estrecho (Wide to Narrow Ratio (WNR)): es la relacion existente
entre el grosor del elemento mas estrecho con respecto al mas ancho.

Normalmente es de 1:3 ‘0 1:2.715

“Zona muda (Quiet Zone): es el area blanca que aparece al principio y al final de
un simbolo de cédigo de barras y que es necesaria para una acertada lectura

del simbolo.”16

4Tesis: Localizacion y codificacion de codigos de barra e imagenes digitales: Castellén de la Plana, julio 2005. Universitat
Jaume-l.

Bipidem.
8pidem.
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3.3.4 Aplicaciones comerciales del codigo de barra.

a) Administracion de materias primas: se lleva un control de cada articulo que es

utilizado a través de la captura de automatica de los datos.

b) Administracion de bodegas y centros de distribucion: cada departamento posee
un cédigo de barras asignado que permite el facil manejo de los productos que

entran y salen de la bodega en los centros de distribucion.

c) Produccion: los codigos de barras ayudan a planificar mejor la produccion y

llevar un mejor control en la politica de suministros de cada empresa.

d) Administracion eficiente de puntos de venta: el cdédigo de barras permite conocer
las ventas realizadas en cada punto de venta, debido a la informacion procesada
y almacenada.

3.3.5 Tipos de codigo de barras.

En el mundo existen muchos idiomas y alfabetos, también hay varias simbologias
de codigo de barras, todos ellos fueron desarrollados con propdsitos especificos
distintos; a primera vista se parecen, sin embargo, tienen diferencias, dependiendo
de la aplicacion para la que fueron creados; los tipos de cadigos de barras se dividen

en:

a) Los lineales (1-D): como los que se usan en productos y permiten incluir
mensajes cortos. Codigos de barras 1D tradicional pueden contener hasta
alrededor de dieciséis caracteres alfanuméricos, en el caso de un cédigo UPC,
el codigo de barras contiene el numero de identificacion de fabricante y el

ndmero de articulo.
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b)

Los de dos dimensiones (2D): también llamado QR, datos Matrix, cool-datos-
Matrix, azteca, Upcode, Trillcode, Quickmark, shotcode, mCode y Beetagg;
pueden contener caracteres hasta 7000, y venir en blanco, negro y color. Existen
muchas aplicaciones para codigos de barras 2D; son utilizados por empresas de
envios como UPS (servicio de mensajeria) y oficina de correo; una ventaja de

estos codigos de barras 2D es que puedan ser leidas muy rapido.

3.3.6 Simbologia del cédigo de barras.

Existe una gran variedad de codigos de barras de la misma manera que hay idiomas

y lenguajes, se han disefiado para ciertas aplicaciones y muchos de ellos han

dejado de ser aplicables debido a que la industria y el comercio han optado por

favorecer a otros; sin embargo, a nivel comercial, las mas usadas en el mundo son:

a)

b)

“Universal Product Code (UPC): es utilizado desde 1972 en los Estados Unidos
de América por la Uniform Code Council (UCC) y, actualmente se encuentra en
la mayoria de los productos de ventas al consumidor en esa nacién y Canada,
la Asociacion Mexicana de Estandares para el Comercio Electrénico (AMECE),
a través de una alianza con UCC, puede otorgar el codigo UPC a compafias

nacionales que pretenden exportar productos a esas regiones del mundo.”’

“European Article Numbering Association (EAN): en 1977, representantes de la
industria y el comercio de doce paises europeos decidieron formar un grupo al
que llamaron European Article Numbering Association (EAN); al poco tiempo, y
tras unirseles paises no europeos, el nombre fue cambiado por el de EAN
International, las siglas fueron conservadas como la identificacion del sistema de
codificacion y simbolizacién. El objetivo de esta organizacion es difundir y

administrar los estandares de identificacion de productos EAN y/o UPC, asi

17 www.documents/codigo-de-barra-y-logotipo.com consultado el 22 de julio 2015.
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como promover el uso de estandares en el Intercambio Electrénico de Datos

(EDI, por sus siglas en inglés).”®

3.3.7 Formas de comercializar y distribuir las principales marcas de equipos
lectores de cbédigo de barras en El Salvador.

Las principales marcas que se comercializan en el mercado salvadorefio son:

v' Bematech.
v' Datalogic.
v Metrologic.
v Motorola.
v" Unitech.

v Honeywell.

Las empresas distribuidoras de equipos lectores de cédigo de barras, capacitan a
su personal constantemente para tener conocimiento sobre el manejo de estos y
puedan transmitir las ventajas y beneficios que ofrecen a los clientes potenciales, a
través de la venta directa. Las empresas realizan eventos y se apoyan de la
publicidad por medio de las redes sociales, paginas web y prensa escrita para

promover las marcas que distribuyen.

4. Marco Histérico.

4.1 Codigo de barra.

En 1932, un ambicioso proyecto fue realizado por un pequefo grupo de estudiantes
encabezados por Wallace Flint en la Escuela de la Universidad de Harvard en
Administracion de Empresas; el proyecto proponia que los clientes al seleccionar la

mercancia deseada de un catadlogo, mediante la eliminacion de las tarjetas

18 www.documents/codigo-de-barra-y-logotipo.com consultado el 22 de julio 2015.
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perforadas correspondientes; estas tarjetas perforadas fueron entregadas luego a
un inspector que colocd las tarjetas en un lector. El sistema luego saco la mercancia

de forma automatica desde el almacén y lo entregé6 a la caja.

El Cddigo de barras moderno comenzé en 1948, Bernard Silver, un estudiante
graduado en el Instituto de Tecnologia de Drexel en Filadelfia, escuché al presidente
de una cadena local de alimentos, preguntarle a uno de los decanos para llevar a
cabo la investigacion y desarrollar un sistema para leer automaticamente la
informacion del producto durante la verificacién. Silver le comento a su amigo
Norman Joseph Woodland sobre la solicitud del presidente de la cadena alimentaria,
Woodland era un estudiante de veintisiete afios de edad y profesor de postgrado en

Drexel, el problema lo fasciné y comenzo a trabajar en él.

“Los patrones de las primeras ideas utilizadas con tinta que brillaba bajo la luz
ultravioleta. Woodland y Silver construyeron un dispositivo que funcionaba, pero el
sistema tenia problemas con la inestabilidad de tinta y era caro para imprimir los
patrones, Woodland aun estaba convencido de que tenia una idea viable, tomé
algunas ganancias bursatiles, renuncié a su trabajo de ensefianza de Drexel, y se
mudé al apartamento de su abuelo, en Florida, para tener mas tiempo para trabajar

en el tema”.1®

El 20 de octubre de 1949, Woodland y Silver presentaron una solicitud de patente
titulada aparato y método de clasificacion. Los inventores describieron su invencion
como relativa a la técnica de clasificacion, articulo a través del medio de
identificacion de patrones. El sistema completo incluye nimeros para que las
personas puedan leerlas, los cuales se encuentran codificados en barras para las
maquinas puedan identificarlos, tanto los numeros como el cédigo de barras se
imprimen en el empague de consumo. Cada cédigo es universal y Unico para cada

producto.

Swww.codigodebarras.pe/codigo-de-barras-historia, consultado el dia 10 de junio 2015.
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En febrero de 1977, en Bruselas, se firmo el protocolo de constitucion de la
Asociacion Europea de Codificacion comercial (antes European Article Numbering
Association — EAN), que tomo las normas norteamericanas como base para una
nueva especificacion desarrollada para la aplicacion internacional, por lo que el

Sistema Internacional EAN se desarrollé a partir del Universal Product Code (UPC).

Sin embargo aunque el sistema EAN fue disefiado para ser completamente
compatible con el Sistema UCC, actualmente solo hay una direccion de
compatibilidad; es decir, los articulos marcados con el sistema EAN, no pueden ser
ingresados a las bases de datos de los puntos de ventas instalados en Estados
Unidos y Canad4, debido a la diferente longitud de ambos sistemas a pesar de que
todos los equipos que se venden, para codificar los codigos de barra, pueden leer
ambos simbolos, EAN y UPC, por lo que lo Unico que se necesita para lograr total

compatibilidad es hacer las correspondientes modificaciones.

4.2 Lectores de codigos de barra.

“En el aflo 1973, Jerome Swartz y Sheldon Harrison fundaron la empresa Symbol
Technologies, y en 1974, crean el Laser Check 2711, un verificador de cddigos en
respuesta a la alta tasa de error que existia con otras formas de lectura. Este
dispositivo se utilizaba para medir con precision los espacios del cédigo de barras y
garantizar asi una mejor calidad. Finalmente, en 1980, nace el Symbol LS1000, el

primer lector portatil de mano.”®

En junio de 1974, uno de los primeros escaneres lectores de UPC, era producido
por NCR Corporation (que entonces se llamaba National Cash Register Co.), se

instal6é en el supermercado Marsh en Troy, Ohio.

20ww.codigodebarras.pe/codigo-de-barras-historia, consultado el dia 10 de junio 2015.
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El 26 de junio 1974 a las 8:01 de la mafiana, Sharon Buchanan, un empleado en el
supermercado Marsh en Troy, Ohio escaneaba el primer producto con un codigo de
barras, era un paquete de la goma de mascar Wrigley; el paquete de goma no era
el designado para ser el primer producto escaneado, pero desde entonces, el
paquete de chicles se encuentra en exhibicion en el Museo Nacional del Instituto

Smithsoniano de Historia Americana.

El codigo de barras esta siendo implantado masivamente de forma global, se leen
mas de diez mil millones de cddigos UPC entre otros por dia. Cuando el lector se
cred, su funcion original era leer el simbolo del codigo de barras, decodificarlo y
transmitir la informacién a la computadora en un formato de datos tradicional, se
buscaba un sistema que permitiera agilizar la lectura de los articulos en las cajas y
evitar errores de digitacion; a partir de ese momento los lectores de codigos de
barras fueron evolucionando, ganaron portabilidad, resistencia, durabilidad y a la
lectura de éstos se le sumaron aplicaciones de computacién mévil y comunicaciones

inalambricas.

Los lectores de codigos de barras son muy importantes para reconocer rapidamente
un articulo en cualquier punto de la cadena logistica, realizar inventarios, controlar

el stock, el ingreso y las ventas de cualquier articulo en todo tipo de industrias.

Los codigos de barras se leen pasando un pequefio punto de luz sobre el codigo
impreso, se ve una linea roja emitida desde el escaner laser, las barras oscuras
absorben la fuente de luz del escéner, la cual se refleja en los espacios luminosos;

un dispositivo del escaner toma la luz reflejada y la convierte en una sefial eléctrica.

El laser del escaner comienza a leer el cédigo de barras en un espacio blanco antes
de la primera barra y continla pasando hasta la ultima linea; mientras mas larga es
la informacién a codificar, mas largo sera el cddigo necesario, a medida que la
longitud se incrementa, también lo hace la altura de las barras y los espacios a leer.

Con el tiempo se fue perfeccionando el sistema de codificacion, la informacion que
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se pretendia ingresar a los codigos hacia que estos fuesen demasiado largos

limitando su lectura. Se descubrié otra forma de codigo el llamado comunmente QR.

Caodigos QR y 2D: el estandar japonés para cédigos QR fue publicado en enero de
1999 y su correspondiente estandar internacional fue aprobado en junio de 2000;
su nombre viene de la frase Quick response (respuesta rapida en inglés) ya que
fueron disefiados para decodificarse a gran velocidad, codifica todos los caracteres
ASCIl (American Standard Code for Information Interchange), ademas de

informacion binaria (imagenes).

Es Omnidireccional y se lee con lectores imager, este tipo de lectores, no trabajan
con laser sino que utilizan una serie de LEDS rojos para iluminar el objetivo y
mediante un dispositivo semejante al de una camara digital, toma una fotografia del
objeto presentado y si se trata de un codigo de barras 1D o 2D, lo decodifica. Un
detalle muy importante sobre el cdédigo QR es que su cddigo es abierto y que sus
derechos de patente (propiedad de Denso Wave) no son ejercidos; aunque
inicialmente se usG para registrar repuestos en el area de la fabricacion de
vehiculos, hoy los codigos QR se usan para administracion de inventarios en una

gran variedad de industrias.

4.1.1 Historia de los cédigos de barra en El Salvador.

“El Sistema EAN fue adoptado a principios de 1994, cuando la Camara de Comercio
e Industria de El Salvador, tuvo la iniciativa de crear la Direccion Estratégica de
Comercio Electrénico (DIESCO) EAN EL SALVADOR, con el propésito de satisfacer
las necesidades de administrar, coordinar y estandarizar la codificacion comercial,
el intercambio electrénico de informacion en la busqueda de optimizar los sistemas
de comercializacion y distribucién de bienes y servicios en El Salvador; fue asi como
DIESCO, a partir de mayo de 1994, se convirtio en el representante en El Salvador
de la EAN Internacional, con sede en los Estados Unidos; ambos son los

organismos mundiales que dictan las politicas de codificacion comercial, de quienes
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se derivan los dos Sistemas Universales de Codigos de Barras: el Sistema EAN y

el UCC, respectivamente.”?!

El sector comercial fue el pionero en cuanto a la implementacién de codigos de
barra en los articulos de consumo masivo, ya que han sido los supermercados los
primeros en adoptar esta tecnologia de identificacion de articulos, con el tiempo la
utilizacion de la simbologia a través de barras ha tomado un gran auge ampliando
sus aplicaciones a muchas otras areas como supermercados, almacenes,

farmacias, ferreterias y otras distribuidoras.??

5. Marco conceptual.

5.1 Glosario técnico.

Analisis FODA:

También conocido como Matriz o Analisis DOFA o FODA, es una metodologia de
estudio de la situacibn de una empresa 0 un proyecto, analizando sus
caracteristicas internas y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una

matriz cuadrada.

Canales de distribucion:

Es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de los

consumidores los productos para que los adquieran.

2Tesis: el cédigo de barras como herramienta para el control en empresas salvadorefias medianas y grandes del sector
comercio: San Salvador, enero 2001. Universidad Centroamericana José Simeon Cafias.
22 Tesis: generacion de cddigos de barras y su implementacién en la industria y el comercio, San Salvador,

Abril de 1994, Universidad Centroamericana “José Simedn Cafnas”.
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Canal de marketing:

Conjunto de organizaciones que participan en el proceso de poner un producto o

servicio a disposicion del consumidor final o de un usuario industrial.

Canal de marketing directo:

Canal de marketing que no tiene niveles de intermediarios.

Canal de marketing indirecto:

Canal que contiene uno o mas niveles de intermediarios.

Cartera de negocios:

El conjunto de negocios y productos que constituyen las compainiias.

Charge coupled device (CCD):

Es un circuito integrado que contiene un nimero determinado de condensadores
enlazados o acoplados. Bajo el control de un circuito interno, cada condensador
puede transferir su carga eléctrica a uno o a varios de los condensadores que estén

a su lado en el circuito impreso.

Ciclo de vida del producto:

Es el curso que toman las ventas y utilidades de un producto durante su existencia.
Consta de cinco etapas bien definidas: desarrollo del producto, introduccion,

crecimiento, madurez y decadencia.

Desarrollo de una estrategia de marketing:

Diseflo de una estrategia inicial de marketing para un producto nuevo con base en

el concepto del producto.
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Determinacion de mercados meta:

Proceso de evaluacién del atractivo de cada segmento de mercado y seleccion de

los segmentos en los que se ingresara.

DIESCO (Direccion Estratégica de Comercio Electrénico):

DIESCO como ente organizador del Programa de Formacion en Logistica y Redes
de Abastecimiento, desde 1999 se ha esforzado por ofrecer a las empresas
salvadorefias y a sus ejecutivos, capacitaciones de alto nivel a través de alianzas

con instituciones expertas en logistica.

European Article Number (EAN):

Es un sistema de codigos de barras adoptado por mas de 100 paises y cerca de un
millon de empresas (2003). En el afio 2005, la asociacion EAN se ha fusionado con
la UCC (Uniform Code Council) para formar una nueva y unica organizacion mundial

identificada como GS1.

Eficiencia:

Es la cantidad minima de inputs (horas-hombre, capital invertido, materias primas,
etc.) para obtener un nivel dado de outputs (ganancias, objetivos cumplidos y

productos).

Eficiencia operativa:

La eficiencia operativa se ocupa de la minimizaciébn de las pérdidas y la
maximizacién de la capacidad de los recursos, con el fin de proveer productos y

servicios de calidad a los clientes.
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Entorno de marketing:

Fuerza y actores externos al marketing que afectan la capacidad de la direccion de

marketing para crear y mantener relaciones provechosas con sus clientes metas.

Estrategia:

Es la busqueda deliberada por un plan de accion que desarrolle la ventaja
competitiva de un negocio, y la multipligue. Muchas de las definiciones modernas
hacen énfasis en la necesidad de una empresa de tener una ventaja competitiva,
que la distinga de las deméas. Segun Michael Porter, la estrategia competitiva trata
sobre ser diferente. Es decir, seleccionar una serie de actividades distinta a las que

otros han seleccionado, para ofrecer una mezcla Unica de valor.

Estrategia de marketing:

Logica de marketing con lo cual las unidades de negocio esperan alcanzar sus

objetivos de marketing.

Extensiéon de linea:

Utilizacidbn de una marca exitosa para introducir articulos adicionales en una
categoria de productos determinada, tal como nuevos sabores, formas, colores,

ingredientes adicionales o tamafios de envase.

Evidencia fisica o percepcién:

La evidencia fisica puede ayudar a crear el ambiente y la atmosfera, da forma a las
percepciones que del servicio tengan los clientes; éstos se forman impresiones
sobre una empresa de servicios en parte a través de evidencias fisicas como
edificios, accesorios, disposicion, color y bienes asociados con el servicio como

maletas, etiquetas, folletos y rotulos.
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Fijacion de precios para linea de productos:

Fijar los niveles del precio entre los diversos articulos de una linea de producto con
base en las diferencias en el costo entre los productos, las evaluaciones que hacen

los clientes de las diferentes caracteristicas, y los precios de los competidores.

Fuerza de ventas:

Es el conjunto de vendedores internos y externos responsables de contactar y tratar

con los clientes reales o potenciales de una empresa.

GAP (brecha):

Distancia o diferencia excesiva que existe entre elementos relacionados entre si.

GS1:

La cifra GS1 significa estandares mundiales uno. Es una organizacion lider a nivel
mundial en el disefio e implementacion de estandares y soluciones globales para
mejorar la eficiencia y visibilidad de las cadenas de demanda y suministro,
globalmente y a través de diferentes sectores. El sistema GS1 de estandares es el

mas usado en todo el mundo a nivel de sistemas para la cadena de abastecimiento.

Indicadores:

Es un dato estadistico sobre la economia que permite el analisis de la situacion y
rendimiento econémico pasado y presente asi como realizar prondsticos para el

futuro.

Investigacion de mercados:

Proceso sistematico de disefio, obtencion, andlisis y presentacion de datos

pertinentes a una situacion de marketing especifica que enfrenta una organizacion.
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Investigacion descriptiva:

Investigacion de mercados que busca describir mejor los problemas de marketing,
situaciones o mercados, tales como el potencial de mercado para un producto o

caracteristicas demograficas y actitudes de los consumidores.

Laser:

Sigla inglesa Light Amplification by Stimulated Emission of Radiation, amplificacion
de luz por emision estimulada de radiacion) es un dispositivo que utiliza un efecto
de la mecanica cuéantica, la emision inducida o estimulada, para generar un haz

de luz coherente tanto espacial como temporalmente.

LED:

Sigla de la expresion inglesa light-emitting diode, ‘diodo emisor de luz’, que es un
tipo de diodo empleado en computadoras, paneles numéricos (en relojes digitales y

calculadoras de bolsillo).

Marca:

Segun la Asociacion Americana de Marketing marca es un nombre, un término, una
sefal, un simbolo, un disefio, 0 una combinacién de alguno de ellos que identifica

productos y servicios de una empresa y los diferencia de los competidores.

Marketing:

Segun Philip Kotler el proceso social y administrativo por el que los grupos e

individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios
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Marketing mix:

Se denomina mezcla de mercadotecnia (llamado también marketing mix, mezcla
comercial y mix comercial) a las herramientas o variables Producto, Precio, Punto
de venta (distribucién), Promocion, de las que dispone el responsable de
la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la compafiia. Son las estrategias

de marketing, o esfuerzo de mercadotecnia.

Mercado:

Stanton, Etzel y Walker, autores del liboro Fundamentos de Marketing, definen
el mercado (para propdsitos de marketing) como las personas u organizaciones con
necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo.

Mercado meta:

Conjunto de compradores que tienen necesidades o caracteristicas comunes y a

los cuales la compaifiia decide servir.

Mezcla de marketing:

Conjunto de herramientas de marketing tacticas controlables: producto, precio,
plaza y promocién, que la compafiia combina para producir la respuesta deseada

en el mercado meta.

Muestra:

Es una investigacion de mercado, segmento de la poblacidon, seleccionado para

representar a toda la poblacion.

Penetracion de mercado:

Estrategia de crecimiento de una empresa que consiste en aumentar las ventas de

los productos actuales en segmento de mercados actuales sin modificar el producto.
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Personas:

El personal de servicios es importante en todas las empresas, pero es
especialmente importante en aquellas circunstancias en que, no existiendo las
evidencias de los productos tangibles, el cliente se forma la impresion de la empresa

con base en el comportamiento y actitudes de su personal.

Posicionamiento:

Es el lugar que el producto ocupa en la mente del consumidor.

Plan de accion:

Es un instrumento o una herramienta que nos permite organizarnos, prever,
ejecutar, evaluar y corregir las acciones que como integrantes de una organizacion
0 instancia de participacion debemos desarrollar para dar cumplimiento a las

responsabilidades asumidas.

Plaza:

Se entiende como plaza el lugar fisico o area geografica en donde se va a distribuir,
promocionar y vender cierto producto o servicio, la cual es formada por una cadena
distributiva por la que estos llegan al consumidor, es decir, del fabricante a los

distintos tipos de establecimientos en donde pueden ser adquiridos.

Proceso:

Se refiere al método por el cual los clientes son atendidos. Este factor es
especialmente importante para las empresas de servicios. Los clientes no solo
esperan una cierta calidad en el servicio, sino que sea igual para todos los clientes

de la empresa.
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Producto:

Del latin productus, se conoce como producto a aquello que ha sido fabricado (es
decir, producido).El producto es a algo que se ofrece a un mercado para ser

adquirido y satisfacer un deseo o necesidad.

Producto Sustituto:

Los bienes sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado. Se puede
decir que dos bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad. Con el
avance tecnoldgico el sustituto se va posicionando sobre el otro hasta sacar al

producto original del mercado.

Pronéstico:

Es un término que procede del latin prognosticum, aunque su origen mas remoto
se encuentra en la lengua griego. El concepto hace referencia a la accién y efecto

de pronosticar (conocer lo futuro a través de ciertos indicios).

Proveedores:

Son los que pueden incluir materias primas para la produccion, dinero (de
bancos de accionistas), informacion y personal.

Publicidad:

Difusion o divulgacion de informacion, ideas u opiniones de caracter politico,
religioso, comercial, etc. con la intencion de que alguien actie de una determinada

manera, piense segun unas ideas o adquiera un determinado producto.
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Rentabilidad:

Relacion existente entre los beneficios que proporcionan una determinada

operacion o cosa y la inversion o el esfuerzo que se ha hecho.

Segmento de mercado:

Grupo de consumidores que responden de forma similar a un conjunto dado de

actividades de marketing.

Tactica:

Procedimiento o método que se sigue para conseguir un fin determinado o ejecutar

algo.

Unidades de apoyo:

Segun la Real Academia Espafiola (RAE), es de la unidad de organizacion dedicada
a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de servicios con fines

lucrativos.

Universal Product Code (UPC):

Es un nimero asignado en los Estados Unidos por la compafiia privada GS1 (antes
llamada Uniform Code Council) para identificar el fabricante que fabrica el producto,

asi como informacién sobre el producto en si.

Valor agregado:

Es la diferencia entre el importe de las ventas y el de las compras; es decir, la
diferencia entre precios de mercado y costes de produccion. A nivel empresarial
de analisis de coste-beneficio esto es la diferencia entre el ingreso de una empresa

y los costos de materia prima y el capital fijo y variable.
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CAPITULO Il

“GENERALIDADES DE LA EMPRESA, R&R LOGISTIC; PLANTEAMIENTO DEL
PROBLEMA, DISENO DE LA INVESTIGACION E INSTRUMENTO DE
RECOLECCION DE DATOS DEL AREA METROPOLITANA DE SAN
SALVADOR.”

A. Andlisis situacional.

1. Generalidades de la empresa.

R&R Logistic El Salvador.

R&R Logistic es una empresa con mas de treinta de aflos de experiencia en
tecnologia de identificacion, etiguetado y codificacion de productos asi como
automatizacion y control de datos y proceso, en 1982 inicia operaciones como
representaciones Mario Cantillo S.A, y en 1988 comienza la fabricacién de

etiquetas.
Entre los logros alcanzados por la empresa se encuentran:

En 1990 inicia la distribucion directa de los lectores de cédigo de barras y
computadoras de marca Symbol, ahora Motorola, ademas de impresoras y etiquetas
Zebra, lectores de codigos de barra para lineas de produccién Microscan, lectores
de cddigos de barra ultrarrapidos para documentos e impresoras de inyeccion de

tinta industriales.

En 2000 se obtiene la certificacion en el Sistema de Aseguramiento de Calidad bajo

la norma ISO 9002, 1994, e inician las operaciones en El Salvador.

En 2005 se inicia la produccion de etiquetas SSCC (Serial Shipping Container Code)

en el sector Agroindustria.
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En 2009 se otorga a la empresa la distribucion exclusiva de los codificadores de

inyeccion de tinta, transferencia térmica y laser Linx.

En 2012 la empresa recibe la distribucion exclusiva en Costa Rica y El Salvador de

los codificadores ANSER, y comienza la distribucion de las impresoras.

En 2013 obtencion de certificacion para dar soporte a los lectores de cddigos de

barra.

Organigrama de la empresa.

Presidente

Auditor Externo

Facilitador
General
[ ]
, I T T T | 1
Facilitador Facliitador oy Facllitador de Facilitador Ventas i
Administrativo mercadeo y ‘ ':)a“”r';';“?gl’]gg ventas COGHfiCaciony F""}:’ﬁ"“ﬁé t\:';in[as
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Coordinador Coordinador de Coordinador de | . L Coordinador de ‘ “ Coordinador de
Contable - Entregas ] bodega | Facilitador Junior | =~ ™sa0orte l 1

‘ Soporte

| Coordinador de
Produccion

FUENTE: proporcionado por la empresa en estudio.
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2. ldentificacion del problema.

Las empresas, en su entorno, estan siendo afectadas por una serie de factores que
no les permiten o limitan a alcanzar sus metas organizacionales, entre estas se
encuentran: la competencia, los productos sustitutos, la invasién china, el

incremento en el costo de sus recursos y otros.

Hacerle frente a cada uno de estos factores es desgastante y oneroso para
cualquier organizacion, sin embargo, los avances tecnoldgicos brindan alguna
oportunidad para salir adelante y mantenerse compitiendo en el mercado. Tal es el
caso de los lectores de cadigos de barras y las impresoras empleadas para este fin.
Cuando una institucién, comercial o industrial, emplea esta tecnologia puede reducir
costos, controlar mejor los inventarios y activos fijos, facilitar acceso a los precios
de los productos, incremento de la velocidad y exactitud en la toma de datos, reducir

errores y llevar a la empresa a un ahorro de tiempo y dinero.

Entre los productos que R&R Logistic, distribuye actualmente se encuentran:
etiquetas y cintas de impresion, impresoras de etiquetas, impresoras de carnet,
impresoras de brazaletes, lectores de cédigos de barras, computo moévil e

infraestructura inalambrica.

En esta empresa, todas las lineas que se distribuyen son de origen norteamericano
y su principal problema es el respaldo técnico, puesto que cada vez que un equipo
falla debe recogerse donde el cliente y enviarse para su reparaciéon hasta el
fabricante, esto les afecta negativamente en cuanto a imagen empresarial e
insatisfaccion de sus clientes por el tiempo que deben esperar para que los equipos
les sean devueltos ya reparados. En busca de una solucion a este problema R&R
Logistic, tienen en mente introducir una nueva linea de equipos lectores de codigos
de barras, en la cual puedan tener control sobre el mantenimiento y reparacion de
los equipos, se estima que esto les daria una ventaja y mejores oportunidades de

negocios.

Sin embargo introducir una nueva linea al mercado salvadorefio no es facil. Hay que

hacer investigacion de mercado, segmentarlo, lanzarlo, efectuar la comunicacion,
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posicionarlo, hacer venta directa y una serie de actividades mercadoldgicas que, en
cierta medida, podrian garantizar el éxito de la nueva linea de estos productos
tecnologicos.

3. Enunciar el problema.

3.1Planteamiento del problema.

¢ Existira viabilidad comercial para la introduccién de una nueva linea de equipos
lectores de cédigos de barra para empresas del Area Metropolitana de San

Salvador?

4. Descripcion del diagnostico FODA.
Analisis Interno.

Fortalezas:

v' Capacitacion constante del personal.

La empresa considera relevante capacitar al personal de una forma constante y
oportuna para que puedan conocer, planear y realizar sus actividades
conjuntamente con los demas colaboradores por lo que es necesario trabajar en
equipo para poder sobresalir con grandes estandares de calidad, tomando buenas

decisiones.

Lo importante de esto es que el personal reciba de manera constante capacitacion
para poder alcanzar todo aquello que se propongan dentro de la empresa,
cumpliendo con todas sus actividades de acuerdo a los conocimientos y habilidades
gue tienen dentro del puesto que ocupan, de esta manera comunicarse
correctamente con otros departamentos y en conjunto cumplir los objetivos de la
misma, de esta forma beneficiar a la empresa con el incremento de la productividad

de acuerdo a sistemas de calidad y a la motivacion .
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v' Cuenta con mas de treinta afios de experiencia en tecnologias de

identificacion, etiquetado y codificacion de productos.

Esto le permite la empresa brindar un buen servicio, con la seguridad y respaldo
que adquiridé durante estos afios; le ayuda a ser una empresa de sélido prestigio en

los productos que ofrece y con una excelente garantia.

v' Soporte y asesoria técnica.

La empresa ofrece el servicio de soporte técnico para ayudar a resolver los
problemas que puedan presentarseles a los clientes, mientras hacen uso de
productos, programas y dispositivos, garantizando que la empresa respondera a

cualquier inconveniente que pueda surgir en el uso de sus productos.

v' Excelente calidad en los productos.

Brindar una excelente calidad, provee fidelidad por parte del cliente y mejora la
percepcion de las marcas que distribuyen, proporcionando a la empresa una ventaja
competitiva indispensable para hacer negocios con los clientes.

v' Reparacién y mantenimiento.

La empresa cuenta con el servicio de reparacién, mantenimiento correctivo y
preventivo de los productos adquiridos, ofreciendo a los clientes soluciones frente a
cualquier desperfecto de estos.
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Debilidades:

v" Mercadotecnia inferior en relacion a la competencia.

La empresa no cuenta con un area de mercadeo que le ayude a planear y coordinar
las actividades relacionadas a la investigacion de mercados, refresh de marca,
segmentacion, estrategias de posicionamiento, publicidad y promocion. Esto es una
deficiencia para la empresa lo cual le genera una desventaja frente a la

competencia.

v' Imagen y marca aun débil.

Debido a la falta de un departamento de mercado en la empresa y la ausencia de
estrategias publicitarias, han ocasionado que la marca no sea lo suficientemente

reconocida en el mercado Salvadorefo.

v Falta de recursos econdémicos para el area de mercadeo.

R&R Logistic no cuenta con un presupuesto organizado referente a todas las
actividades de mercadeo que necesita la empresa para obtener un posicionamiento

y reconocimiento de marca.

v Falta de estrategias para dar a conocer a las empresas sus productos.

La empresa no tiene estrategias claras y precisas que ayuden a dar conocer sus

productos con los clientes potenciales.
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Analisis Externo.

Oportunidades:

v" Demanda insatisfecha.

Las lineas de equipos lectores de cédigos de barra disponibles en el mercado, no
satisfacen la demanda, por lo cual existe viabilidad comercial para introducir una

nueva linea que cubra las expectativas de estas.

v" Creacién de alianzas estratégicas con otras empresas.

Los grandes y rapidos cambios que sufre el entorno, conllevan a las empresas a
formar alianzas estratégicas que incrementen su oferta de valor y a la misma vez

lleguen a un nimero mayor de clientes potenciales.

v" Nuevos segmentos que han surgido en el mercado nacional.

Los avances tecnolégicos estan obligando a las empresas a que se actualicen y
mejoren sus procesos, esto permite que surjan nuevos segmentos de mercados, los

cuales se pueden identificar y aprovechar para lograr mayor ventaja competitiva.

Amenazas:
v' Econdémicas.

Las condiciones economicas establecen las ganancias o pérdidas de las
empresas, las caidas pueden disminuir la demanda y una economia en
incremento aumenta el poder adquisitivo de los clientes, lo cual lleva al éxito de

las empresas.
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v Competencia cada vez mas fuerte.

La competencia actual se vuelve cada vez mas agresiva y se ve amenazada por la
posible llegada de nuevos competidores con mejores tecnologias y promociones al

alcance de los clientes.

v Inestabilidad politica.

La existencia de inestabilidad politica genera incertidumbre para la sociedad en

general y el sector empresarial.

A continuacién se presenta un cuadro de la situacién actual de la empresa que
permite obtener un diagnostico preciso y en funcién de ello, tomar decisiones de

acuerdo con los objetivos y politicas formulados.
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FIGURA 4. Matriz FODA como herramienta de analisis de R&R Logistic.

FUENTE: elaborado por el equipo de investigacion.
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4.1 Cruce de variables analisis FODA.

Analisis interno.

F1. Capacitacion constante del personal.

F2. Mas de treinta afios de experiencia.

F3. Soporte y asesoria técnica.

F4. Excelente calidad en los productos.

F5. Reparacion y mantenimiento.

Anélisis externo.

O1. Demanda insatisfecha.

D1. Imagen y marca aun débil.

D2. Mercadotecnia inferior a la
competencia.

D3. Falta de recursos econdémicos para
mercadeo.

D4. Falta de estrategias para dar a conocer
los productos.

Al.Econdémicas.

02. Creacion de alianzas estratégicas con A2. Competencia cada vez mas fuerte.

otras empresas.

03. Nuevos segmentos que han surgido en el

mercado nacional.

Estrategias ofensivas (FO).

A3. Inestabilidad politica.

F40103 Creacién de un plan de introduccion de la nueva linea.

F202 Certificacion con los proveedores.

F1F4AF303 Fidelizacion de los clientes a través del mejoramiento de servicio

postventa.
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Estrategias defensivas (FA).
F1F4A2 Creacion de una escuela.
F3F5A1 Establecimiento de talleres para reparacion del equipo en la empresa.

F4F2A3 Lanzamiento de una nueva linea.

Estrategias adaptativa (DO).
D103 Desarrollo de evento en el hotel Sheraton presidente.
D2D302 Creaciéon de un departamento de mercadeo.

D3D401 Presupuesto para el &rea de mercadeo.

Estrategias de supervivencia (DA).

D1A2 Realizar encuestas periddicas y fijas para medir el nivel de satisfaccion del
cliente.

D2A3 Poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

D1D3A1 Buscar consultoria en el area de mercadeo.
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B. Investigacion de campo.

1. Disefo de lainvestigacion.

Se ha utilizado la investigacion descriptiva para: definir, clasificar, catalogar y
caracterizar el objeto de estudio, en este caso el plan de introduccién de una nueva
linea de equipos lectores de codigos de barra y para la realizacion de esta
investigacion se ha elegido el método cualitativo.

2. Objetivos de la investigacion.

2.10bjetivo general.

v Determinar la viabilidad comercial de introducir una nueva linea de equipos

lectores de cadigos de barra en el Area Metropolitana de San Salvador.

2.2 Objetivos especificos.

v' Cuantificar la demanda real de una nueva linea de equipos de lectores de

codigos de barra para empresas del Area Metropolitana de San Salvador.

v Identificar a los competidores actuales que ofertan productos similares a los de

la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra a introducir.

v Identificar los precios de productos similares, que se comercializan en el Area

Metropolitana de San Salvador.

v Verificar los canales de distribucién, que se utilizan para la venta de equipos

lectores de cadigo de barras del Area Metropolitana de San Salvador.
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3. Fuentes de informacion.

En el desarrollo de esta investigacion se consultaran diversas fuentes de datos,

tanto primarias como secundarias las cuales se presentan a continuacion:

3.1 Informacion primaria.

Los datos de fuente primaria de esta investigacion, se han obtenido por medio de la
entrevista personal y el cuestionario, para conocer la viabilidad de introducir una
nueva linea de equipos lectores de codigo de barras para empresas del Area
Metropolitana de San Salvador.

3.1.1 Entrevista personal.

Es la metodologia directa y personal para la consecucion de datos de una encuesta,
la finalidad de la entrevista es conocer informacién especifica de la empresa, esta
sera realizada al Gerente de R&R Logistic. Ing. Jorge Ventura, el dia viernes 14 de

Agosto de 2015, a las 3:00 pm, en las instalaciones de la empresa. (Ver anexo 1).

3.1.2 Cuestionario.

Este instrumento permite la recogida de informacion que se considera pertinente
para abordar los objetivos de esta investigacion en las empresas en estudio, para
el facil manejo de la informacién se utilizara un formato que permita marcar abajo
de cada item las respuestas o literal correspondientes, ademas contendran un
espacio en el cual el encuestado puede colocar otra opciéon que no ha sido

mencionada en las respuestas.
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Tipo de preguntas que se presentan en el disefio del instrumento:

v Preguntas dicotomicas.

Estas preguntas solamente tienen dos opciones, el encuestado debe elegir

solamente una.
Ejemplo:

Tabla 1.

Preguntas dicotomicas

¢, Posee mantenimiento preventivo y correctivo del equipo de lectores de cddigo

de barras?

SIE NOE

v' Preguntas de seleccidn Unica.

Estas preguntas presentan varias alternativas, dentro de la cual se puede elegir una

opcion.
Ejemplo:

Tabla 2.

Preguntas de seleccion Unica

¢ El disefio del cadigo de barras que utiliza en su empresa es propio o comprado?

Disefio propio [ | Comprado | |

59



v' Preguntas de opcién multiple.

En este tipo de preguntas el encuestado puede elegir mas de una opcion de la gama

gue se presenta.
Ejemplo:

Tabla 3.

Preguntas de opcién multiple.

¢ Qué ventajas ha encontrado en la utilizacion del codigo de barras?

Rapidez E Seguridad E

Precision| | Reduccién de errores| |

v Preguntas abiertas.

En estas, se le da la posibilidad al encuestado de responder lo que desee segun

sea la pregunta, logrando obtener una respuesta mas amplia y a detalle.
Ejemplo:

Tabla 4.

Preguntas abiertas.

¢ Quién es el encargado de brindarle el mantenimiento preventivo y correctivo en

los equipos lectores de codigos de barra que su empresa utiliza?
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Forma de abordar al encuestado.

Es importante describir previamente la manera como se abordé a los encuestados
al momento de pasar el cuestionario, para lograr mantener la representatividad de

la muestra.

Los gerentes a los que se les brinda este instrumento de recoleccion de datos, son
aguellos que proporcionen informacion de la empresa durante una Vvisita

programada o una reunion informal externa.

El siguiente diagrama presenta de forma simplificada la manera de abordar a la

persona encuestada.

FIGURA 5. Diagrama para abordar a los encuestados.

ldentificar al candidato
segun el perfil

personal

Explicar el objetivo de la
encuesta y pedir la
colaboracion de la

persona

Desea
colaborar

NO Se aplica la encuesta

Agradecimiento por la
colaboracion y
despedida

FUENTE: elaborado por el equipo de investigacion.
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3.3 Informacion secundaria.

Se consultd una variedad de informacion ya procesada como: libros, revistas,
informes, tesis, leyes, manuales, paginas web y datos estadisticos proporcionados

por la alcaldia Municipal de Soyapango.

4. Tipo de enfoque.

El estudio tiene un enfoque cualitativo, se basa en un método de recoleccion de
datos sin medicion numérica, como las descripciones y las observaciones, en la
investigacion cualitativa se tendra por objeto de estudio el comportamiento en su
ambito natural de los clientes que utilizan los equipos lectores de cédigos de barra

y el andlisis del comportamiento mas que su cuantificacion.

4.1 Método cientifico.

Para esta investigacion se utilizd el método cientifico debido a que se recopild
informacion mas confiable, el cual permiti6 despejar un gran porcentaje de las

dudas, a fin de describir el objeto de estudio de una manera mas clara y objetiva.

5. Unidades de analisis.

Perfil de empresas industriales y comerciales.
Giro: Industrial y comercial.

Producto: alimenticios, licores, gaseosas, tejidos, articulos de cueros, trasiego de
gas, cerillos, farmacéuticos, pinturas, jabones, detergentes, lejias, muebles

metalicos, disolventes, pegamentos, etc.
Localizacion: area Metropolitana de San Salvador, en el municipio de Soyapango
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Numero de empleados: sector industrial y comercial de 51 a 250 empleados.

Clientes principales: industria farmacéutica, alimentaria, comercio y otros.

5.1 Tipo de muestreo.

La investigacion sobre la introduccion de una nueva linea de equipos lectores de
cédigos de barra del Area Metropolitana de San Salvador se realizo por el tipo de:
muestreo no probabilistico, se desconoce la probabilidad de escoger un solo sujeto,
éstos en la muestra no tienen la misma posibilidad de ser seleccionados y el
investigador elige las unidades de andlisis en base a la conveniencia, rapidez, bajo

costo y otros criterios.

6. Determinacion del universo y muestra.

Mediante el instrumento de medicion y a través de los resultados obtenidos se
conocieron las diferentes actitudes, motivaciones y comportamiento de los clientes

que facilitaron el célculo de la muestra utilizando un margen de error del 5%.

6.1 Universo.

Del Area Metropolitana de San Salvador se eligi6: el Municipio de Soyapango,
llamado también la ciudad industrial, debido a que cuenta con la zona fabril mas
grande de toda la republica, segun la alcaldia municipal de dicho lugar, existen
doscientas treinta y seis empresas industriales y comerciales registradas, que son
el universo que conforma la investigacion sobre la introduccion de una nueva linea

de equipos lectores de codigos de barra.
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6.2 Célculo de la muestra.
Valores a estimar:

N = 236 (dato proporcionado por la alcaldia municipal de Soyapango)
e = 5% =0.05
Z =1.96 (tabla de distribucion normal para el 95% de confiabilidad y 5% error).

p =0.50
g=0.50
n="72

Para ésta estimacion se cuenta con un 95% de confiabilidad y un porcentaje de
error del 5% (0.05).

N: es el tamafio de la poblacidén o universo (numero total de posibles encuestados).

Z: es una constante que depende del nivel de confianza asignado.

e: es el error maximo permisible en una investigacion.

p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de

estudio.

g: es la proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-

p.

n: es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que se realizaran).
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_ Z’pxqxN
~ Ne2+Z%pxgq

_ (1.96)% (0.50) (0.50) (236)
1= (236)(0.05)2 + (1.96)2(0.50) (0.50)

n = 146 encuestas a realizar.

7. Técnica e instrumento utilizados en la investigacion.

A continuacién se presenta la técnica e instrumento utilizados en esta investigacion.

7.1Técnica empleada.

Se utilizé la encuesta para consultar a los gerentes de diferentes empresas
industriales y comerciales para conocer su opinion respecto a la introduccion de una
nueva linea de equipos lectores de codigos de barra.

7.2 Instrumento de Investigacion.

Entrevista personal:

Se utilizd6 una guia de trece preguntas abiertas, que permitié la obtencion de
informacion de manera directa, dirigida al gerente general de R&R Logistic, la cual

sirvié de parametro para la realizacion de la investigacion.
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Cuestionario:

El cuestionario como instrumento para la recopilacion de la informacion, se disefié
con preguntas cerradas, abiertas y de opcion multiple; el cual ayudd a conocer la
viabilidad comercial de introducir una nueva linea de equipos lectores de codigos

de barra.

Se realizé una prueba piloto a cinco personas con conocimientos en metodologia
de investigacion, para conocer su aprobacion total o parcial sobre el instrumento de

recoleccion de datos y de ser necesario realizar modificaciones.

8. Fichatécnica de investigacion.

v Objetivo:

Determinar la viabilidad de introducir una nueva linea de equipos lectores de cédigo

de barras para empresas del Area Metropolitana de San Salvador.
v" Universo:

236 Empresas industriales y comerciales (dato proporcionado por la Alcaldia
Municipal de Soyapango).

v' Marco muestral:
146 Empresas industriales y comerciales: Alcaldia Municipal de Soyapango.
v' Tipo de muestra:

Muestreo no probabilistico, se desconoce la probabilidad de escoger un sélo sujeto,
eéstos en la muestra no tienen la misma posibilidad de ser seleccionados, el
investigador elige las unidades de analisis en base a la conveniencia, rapidez, bajo

costo y otros criterios.
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v' Tamafo de la muestra:

146 empresas: 79% industriales y 21% comerciales del Municipio de Soyapango.
v' Error maximo: +/- 5%.

v" Nivel de confianza: 95%.

v Sistema de consulta: 146 entrevistas individuales a gerentes, realizadas en las

empresas industriales y comerciales.

Caracteristicas de la muestra.

v' Zona: urbana.
v' Empresa: industriales y comerciales.
v’ Tamafio: pequefia 7%, mediana 66% y gran empresa 27%.
v’ Departamento: municipio de Soyapango, Area Metropolitana de San Salvador.
v" Fecha: del 01 de Septiembre al 7 de octubre.
v' Cronograma: ver anexo 3.
v Investigadores: Brenda Stephanie Medrano Rivera.
Flor Marina Rivera Machado.

Vilma Iveth Ramirez Guerra.
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9. Cuestionario.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

~ sy % )
e % )
é 5

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Yo &
g™

TEMA: plan de introduccién de una nueva linea de equipos lectores de codigos de

barra para empresas del Area Metropolitana de San Salvador.

Caso ilustrativo

Objetivo: Determinar la viabilidad de introducir una nueva linea de equipos lectores
de codigo de barras para empresas del Area Metropolitana de San Salvador.

Indicaciones: por favor marque con una “X" su respuesta

Empresa Tipo de industria
Tamano Producto
PREGUNTAS

1. ¢Desde hace cuanto tiempo implement6 en su empresa un sistema de

codigo de barras?

(1 a 3 afios) E (3 a 5 afios) E
(5a7afios)| ] (7amas) | |
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2. ¢El coédigo de barras que utiliza en su empresa es propio o comprado?

Propio E Comprado E

3. En caso que usted contratdé una empresa para disefiar el codigo de barras

¢cuanto le costd la implementacion?

($200-8500) | | ($500-$700) [ |

($700-$900) | | ($900 0 mas) | |

4. ¢Qué ventajas ha encontrado en la utilizacion del cédigo de barras?

(Puede seleccionar una o varias de las opciones mencionadas)

Rapidez [ | Seguridad [ ]

Precision D Reduccion de erroresm

Otros

5. ¢Cual es el nombre de la empresa con la que adquirié sus equipos lectores

de cddigos de barra?

UH international E Datek E
Grupo Ejje E Telesis E

Otros
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6. ¢Qué marca de lectores de codigo de barras utiliza?

(Marque con una “X” su respuesta)

Bematech
Datalogic
Metrologic
Motorola
Unitech
Honeywell

Otros

7. ¢El valor de los equipos lectores de codigo de barras que actualmente

emplea se encuentra entre el rango de?

($200-$400) E ($400-$600) E

($600-$800) | | ($800 0 més) [ |

8. De las opciones de respuesta a continuacion ¢,cuéles son los inconvenientes

qgue le ha presentado los equipos lectores de cédigo de barras?

Fallas a leer las etiquetas E Fallas en la transmisién de datos D

Fallas en la configuracion E Fallas tecnolégicas E

9. ¢Posee mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos lectores de

codigo de barra?

Sim NOE
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10. ¢Quién es el encargado de brindarle el mantenimiento preventivo y
correctivo en los equipos lectores de codigos de barra que su empresa

utiliza?

11.¢; Esta satisfecho con la linea de equipos lectores de codigo de barra que

actualmente utiliza en su empresa?
si[] No [

12. ¢ Estaria dispuesto a probar una nueva linea de equipos lectores de codigo

de barras?

si| ] No| |

13.¢Cuél es el tiempo de vida promedio de los equipos lectores de codigo de
barras que utiliza?

(1 a 3 afios) E (3 a 5 afios) E

(5 a 7 afios) E (7 afios 0 mas) E

14.;Considera importante la capacitacion tecnolégica del personal para la

utilizacion del sistema de equipos lectores de codigo de barras?

si[ ] No|[ |
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15.¢Qué marca de impresoras de codigo de barras utiliza en su empresa?

Cognitive
Citizen
Datamax
Epson
Honeywell
Zebra

Otros

16. ¢ Por qué prefiere esa marca de impresoras de cédigo de barras?

Beneficio E Calidad E

Precio D Es la misma marca del Iectorm

17.¢Cuél fue el costo por la compra de las impresoras de cédigo de barras?

($500-$1000) [ ] ($1000-$1500) [ |
($1500-$2000) [ | ($2000 0 mas) ||

18. ¢, Por qué medios se enterd usted de los equipos lectores de codigos de
barra?

Periddicos E Redes sociales E

Television E Recomendaciones E

Otros
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10.Analisis e interpretacion de los resultados.

Datos generales.

Tipo de industria:

Frecuencia|Frecuencia
Tipo de industria | absoluta relativa
Alimenticia 10 7%
Calzado 26 18%
Comercial 30 21%
Farmacéutica 20 14%
Textil 45 31%
Plasticos 15 10%
Total 146 100%

TIPO DE INDUSTRIA

10% 7%

m Alimenticia

M Calzado

m Comercial
Farmaceutica

M Textil

M Plasticos
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Tamafio de la empresa:

Frecuencia |Frecuencia
Tamafio absoluta relativa
Pequeha 10 7%
Mediana 96 66%
Grande 40 27%
Total 146 100%
TAMANO

M Pequefia
B Mediana

1 Grande
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1. ¢Desde hace cuanto tiempo implementa en su empresa un sistema de

codigo de barras?

Objetivo: conocer el tiempo de implementacion del codigo de barras en la empresa.

PREGUNTAS

Frecuencia|Frecuencia

Opciones absoluta relativa
(1-3 anos) 19 13%
(3-5 afnos) 32 22%
(5-7 anos) 24 16%
(7 0 mas) 71 49%
Total 146 100%

TIEMPO DE IMPLEMENTACION

M (1-3 afos)
(3-5 afios)
(5-7 afios)

(7 0o mas)

Interpretacion de datos:

De las empresas encuestadas el 49% tiene siete afios 0 mas de implementar el
cadigo de barras, debido a que ya cuentan con una larga trayectoria en el mercado.
El 22% menciono que tiene de tres a cinco afios de estar utilizandolo, porque van a
la vanguardia en la tecnologia. Mientras el 16% lleva de cinco a siete afios
aplicandolo por la reduccion de tiempo y errores en el uso. Sin embargo el 13% de
las empresas que tienen de uno a tres afios no habian considerado importante la

utilizacion de los codigos de barra.
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Analisis:

La mayoria de las empresas tienen mas de 7 afios de implementar los codigos de
barra, por las ventajas que les proporciona como la reduccién de costos en las
operaciones que realizan y las empresas que tienen menor tiempo se vieron

obligadas a utilizarlo debido al auge tecnolégico.

2. ¢El codigo de barras que utiliza en su empresa es propio o comprado?

Objetivo: determinar si la empresa compra o fabrica su propio codigo de barras.

Frecuencia|Frecuencia

Opciones absoluta relativa
Propio 50 34%
Comprado 96 66%
Total 146 100%

CODIGO DE BARRAS ES PROPIO O
COMPRADO

m PROPIO
m COMPRADO

Interpretacion de datos:
Los resultados muestran que el 66% de las empresas han comprado el cédigo de
barras, siendo esta la mayoria; sin embargo el 34% tienen la capacidad para fabricar

sus propios cédigos de barras.
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Analisis:

El codigo de barras en su mayoria es comprado por las empresas, sin embargo eso
no resta que estas lo puedan crear por su propia cuenta, para tal caso, la empresa
R&R Logistic, disefara estrategias mercadoldgicas para persuadir a las empresas
a que desistan de crearlos y prefieran adquirir los que estan actualmente en el

mercado ofertados por ésta.

3. En caso que usted contraté una empresa para disefiar el cédigo de barras

¢cuanto le costo laimplementacion?

Objetivo: identificar el costo de implementacion del codigo de barras en la empresa.

Frecuencia|Frecuencia

Opciones absoluta relativa
($200-$500) 34 35%
($500-$700) 46 48%
($700-$900) 16 17%
($900 0 mas) 0 0%
Total 96 100%

COSTO DE IMPLEMENTACION

¥ ($200-$500)

M ($500-$700)

m ($700-$900)
($900 0 mas)
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Interpretacion de datos:

De las empresas que compraron el cadigo de barras el 48% ha invertido de $500 a
$700 por la implementacion y la calidad que estos les brindan, mientras que, en un
menor porcentaje el 35% solo pago de $200 a $500; siendo el 17% el que mas

invirtio en la compra por ser empresas nuevas en la utilizacioén del codigo de barras.

Andlisis:

El precio promedio por la implementacion de un buen sistema y una marca
reconocida en el mercado es de $500.00, algunas empresas estan pagando precios
mas altos por la adquisicién de estos, debido a que no conocen las ofertas de otros

proveedores.

4. ¢Qué ventajas ha encontrado en la utilizacién del codigo de barras?
(Puede seleccionar una o varias de las opciones mencionadas; el total sera diferente

al total de entrevistas, ya que se seleccionaron mas de una respuesta).

Objetivo: analizar las ventajas que encuentran las empresas en la utilizacién del

cddigo de barras.

Opciones | Cantidad
Rapidez 43
Seguridad 56
Precision 32
Reduccién de
errores 94
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VENTAJAS EN LA UTILIZACION

M Rapidez
M Seguridad
Precision

Reduccidén de errores

Interpretacion datos:

De las ventajas presentadas en el instrumento de recoleccion de datos la mayoria
de las empresas consideran mas importante con un 42% la reduccion de errores,
ayudando de esta manera a coordinar y controlar el flujo de los productos, el 25%
prefieren la seguridad que les brinda al momento de transmitir los datos, un 19%
elijen la rapidez y 14% se inclinan por la precision en la utilizacién del codigo de

barras.

Analisis:

Las ventajas que mas han percibido las empresas en la utilizacion del cédigo de
barras es la reduccion de errores y de seguridad; ayudando a disminuir sus costos,
por tal motivo es importante que la fuerza de ventas trabaje con argumentaciones

de estéas, informando y persuadiendo a clientes y prospectos.

79



5. ¢Cuél es el nombre delaempresacon laque adquirié sus equipos lectores

de cddigos de barra?

Objetivo: conocer las diferentes empresas que ofertan los equipos lectores de

codigos de barra en el mercado.

. Frecuencia | Frecuencia
Opciones i
absoluta relativa
UH international 70 48%
Grupo ejje 35 24%
Datek 16 11%
Telesis 25 17%
Otros 0 0%
Total 146 100%

EMPRESA CON LA QUE ADQUIRIO
LOS EQUIPOS LECTORES

Interpretacion de datos:

B UH international
M Grupo ejje
m Datek

Telesis

H| Otros

De los resultados obtenidos el 48% adquirié los equipos lectores de codigos de

barra a la empresa UH international, el 24% los obtuvo del grupo Ejje, un 17%

prefirid los de Telesis y solo el 11% a Datek.
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Analisis:

La mayoria de las empresas han adquirid6 sus equipos lectores de codigos de barra
de UH international, convirtiendola en la mejor posicionada y mas reconocida en el
mercado, con la introduccion de la nueva linea de equipos lectores de cédigos de

barra se espera que la empresa R&R Logistic alcance mayor reconocimiento.

6. ¢, Qué marca de lectores de codigo de barras utiliza?

Objetivo: evaluar que marca de equipos lectores de cddigo de barras utilizan las

empresas.
Frecuencia|Frecuencia
Opciones absoluta relativa

Bematech 5 3%
Datalogic 15 10%
Metrologic 33 23%
Motorola 79 54%
Unitech 6 4%
Honeywell 8 5%
Total 146 100%

MARCA DE LECTORES QUE UTILIZA

B Bematech
M Datalogic
Metrologic
Motorola
H Unitech

B Honeywell
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Interpretacion de datos:

La marca mas utilizada por las empresas encuestadas con un 54% es Motorola por
ser una marca mas posicionada a nivel nacional, el 23% prefiere la marca
Metrologic, y en menor porcentaje otras como Datalogic con 10%, Honeywell 6%,
Unitech 4% y Bematech 3% por ser marcas menos reconocidas en el mercado

salvadoreio.

Analisis:

Motorola es la marca preferida de equipos lectores de cédigo de barras por las
empresas; siendo reconocida a nivel nacional e internacional, ademas cuenta con
una variedad de productos y ofrece un beneficio como garantia de dos afios en los
equipos. La nueva linea de R&R Logistic, sera el principal competidor directo de
esta marca porque brindara soluciones inmediatas, mantenimiento preventivo y

correctivo constante de los equipos.

7. ¢El valor de los lectores de codigo de barras que actualmente emplea se

encuentra entre el rango de?

Objetivo: examinar los diferentes rangos de precios que han invertido las empresas

en los equipos lectores de codigos de barras.

Frecuencia|Frecuencia

Opciones absoluta relativa
($200-$400) 86 59%
($400-$600) 40 27%
($600-$800) 20 14%
($800 0 mas) 0 0%
Total 146 100%
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COSTO DE LOS LECTORES QUE
UTILIZA

¥ ($200-$400)
m ($400-5600)
= ($600-$800)

(S800 0 mas)

Interpretacion de datos:

De acuerdo a los resultados obtenidos, el 59% de las empresas invirtio de $200 a
$400 en los equipos lectores de codigos de barra que utilizan, mientras que el 27%
pago de $400 a $600 y el 14% canceld una cantidad mas alta de $600 a $800.

Andlisis:

El precio promedio de un lector de cddigos de barras en el mercado es de $300.00,
sin embargo este varia segun las funciones y el desarrollo tecnologico que poseen,
la empresa R&R Logistic, debera disefiar estrategias competitivas para establecer

precios accesibles para los clientes.
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8. De las opciones de respuesta a continuacion ¢cuales son los
inconvenientes que le ha presentado el equipo de lectores de cédigo de

barras?

Objetivos: investigar los inconvenientes que mas se presentan en los equipos

lectores de cddigos de barra.

Opciones Cantidad
Fallas a leer las etiquetas 69
Fallas en la transmision de
datos 43
Fallas en la configuracion 75
Fallas tecnoldgicas 17

INCONVENIENTES PRESENTADOS POR
EQUIPOS LECTORES

M Fallas a leer las etiquetas
M Fallas en la transmision de
datos

Fallas en la configuracion

Fallas tecnoldgicas

Interpretacion de datos:

De los resultados obtenidos, uno de los mayores inconvenientes que presentan los
equipos lectores de cédigos de barra para las empresas son las fallas en la
configuracion con un 37%, otro de los problemas mas comunes con un 34% son
las fallas que se dan al leer las etiqguetas y 21% opinaron que la fallas en la
transmision de datos les afecta al momento de la utilizacion de los equipos lectores,

con un menor porcentaje de 8% se detecto las fallas tecnolégicas.
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Analisis:

Las principales fallas identificadas por las empresas son: fallas en la configuracion
y al leer las etiquetas las cuales disminuyen y obstaculizan el rendimiento en los
procesos que estas realizan, la empresa R&R Logistic pretende contrarrestar los

inconvenientes con el mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos.

9. ¢ Posee mantenimiento preventivo y correctivo del equipo de lectores de

codigo de barras?

Objetivos: detallar el porcentaje de empresas que poseen mantenimiento

preventivo y correctivo.

Frecuencia|Frecuencia

Opciones absoluta relativa
Si 72 49%
No 74 51%
Total 146 100%

POSEE MANTENIMIENTO
PREVENTIVO Y CORRECTIVO

uSl
mNO

85



Interpretacion de datos:

Del total de las empresas encuestadas el 51% dijo que si posee mantenimiento
preventivo y correctivo en sus equipos lectores de cddigos de barra, siendo esta
una de las principales razones por las que las empresas eligen los equipos a la hora

de comprar, el 49% de las empresas no poseen mantenimiento.

Andlisis:

La mayoria de las empresas cuenta con mantenimiento preventivo y correctivo, sin
embargo existe un gran porcentaje que no lo posee, debido que al momento de
comprarlo consideraron que el precio era muy alto o no lo han visto necesario. Esta
es una oportunidad que la empresa R&R Logistic, aprovechard para ganar mas
participacion de mercado; ofreciendo el mantenimiento de los equipos sin un costo

adicional y haciendo conciencia de la importancia del uso de este.

10.¢,Quién es el encargado de brindarle el mantenimiento preventivo y
correctivo en los equipos lectores de codigos de barra que su empresa

utiliza?

Objetivo: identificar quien es el encargado de brindar el mantenimiento preventivo y
correctivo en los equipos lectores de cédigos de barra que actualmente estan

utilizando las empresas en el mercado.

: Frecuencia|Frecuencia
Opciones i
absoluta relativa
Misma empresa 52 72%
Empresa a la que lo
compro 20 28%
Total 72 100%
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ENCARGADO DE BRINDAR EL
MANTENIMIENTO PREVENTIVO Y
CORRECTIVO

B Misma empresa

M Empresa a la que lo compré

Interpretacion de datos:

De la informacién obtenida se conocié que el 72% de las empresas encuestadas,
se encargan por si mismas de realizar el mantenimiento preventivo y correctivo en
los equipos lectores de codigos de barra y el 28% dijo que es la empresa a la que

les compraron los equipo quien les brinda este servicio.

Analisis:

La mayoria de las empresas encuestadas asumen los costos de contratar personal
técnico, para que realicen el mantenimiento preventivo y correctivo en los equipos
lectores de cédigos de barra, esto se convierte en una oportunidad debido a que la

nueva linea ofrecerd este servicio sin costos adicionales.
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11.;Estéa satisfecho con la linea de equipos lectores de codigo de barras que

actualmente utiliza en su empresa?

Objetivo: verificar si las empresas estdn satisfechas con la linea de equipos

lectores de cédigos de barra que utilizan.

Frecuencia|Frecuencia
Opciones absoluta relativa

Si 57 39%
No 89 61%
Total 146 100%

ESTA SATISFECHO CON LA LINEA DE
EQUIPOS LECTORES QUE POSEE

m S|
mNO

Interpretacion de datos:

Las empresas manifestaron con un 61% que no estan satisfechas con la linea de
equipos lectores de codigos de barras que utilizan por los inconvenientes que
presentan y debido a que las soluciones de mantenimiento no son inmediatas, y
solamente un 39% de las empresas encuestadas estan satisfechas con sus equipos

actuales.
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Analisis:

De las empresas que estan utilizando los equipos lectores de cédigos de barra la
mayoria no esta satisfecha, lo cual se convierte en una oportunidad de mercado
para la empresa R&R Logistic, en la introduccion de una nueva linea, que logre
cubrir las expectativas y necesidades que aun no estan satisfechas.

12.¢Estaria dispuesto a probar una nueva linea de equipos lectores de cédigo

de barras?

Objetivo: definir el porcentaje de empresas que estan dispuestas a probar una

nueva linea de equipos lectores de cédigo de barras.

Frecuencia|Frecuencia

Opciones absoluta relativa
Si 110 75%
No 36 25%
Total 146 100%

ESTA DISPUESTO A PROBAR UNA
LINEA DE EQUIPOS LECTORES

m Sl

= NO
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Interpretacion de datos:

El mayor porcentaje que es del 75% de las empresas encuestadas mencionaron
que si estan dispuestas a probar una nueva linea de equipos lectores de codigos de
barras que satisfaga completamente sus necesidades y un 25% dijo no estar

dispuesto por lealtad a los equipos que poseen.

Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos, existe un mercado potencial que estaria
dispuesto a probar una nueva linea de equipos lectores de codigos de barra, aun si
estan satisfechos con los equipos que estan utilizando actualmente, debido a las

nuevas experiencias y beneficios que podrian obtenerse.

13.¢Cual es el tiempo de vida promedio de los equipos lectores de codigo de
barras que utiliza?

Objetivo: medir el tiempo de vida promedio de los equipos lectores de cédigo de

barras en las empresas.

Frecuencia|Frecuencia
Opciones absoluta relativa

(1 a 3 afos) 31 21%
(3 a5 afnos) 66 45%
(5 a 7 afos) 10 7%
(7 afios o
mas) 39 27%
Total 146 100%
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TIEMPO DE VIDA PROMEDIO

M (1a3afios)
M (3 a5afos)
m (5a7anos)

(7 aflos 0 mas)

Interpretacion de datos:

El 45% de las empresas opino que el mayor promedio de vida que tienen los equipos
lectores de codigo de barras es de 3 a 5 afios por el uso frecuente de estos, un 27%
menciono que el tiempo de durabilidad de sus equipos es de 7 afios 0 mas debido
al mantenimiento que les brinden, el 21% de los encuestados expreso que de 1 a 3

afosy el 7% poseen de 5 a 7 afios de duracion.

Analisis:

El tiempo de vida promedio de los equipos lectores de cédigos de barra depende
del uso y funcionamiento que se les da, su tiempo de durabilidad mas frecuente es
de 3 afios, por esta razén es importante el mantenimiento preventivo y correctivo
gue se les brinde constantemente, la empresa R&R Logistic, debera ofrecer ese

beneficio al cliente y garantizar mas tiempo de vida util en los equipos.
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14. ;Considera importante la capacitacion tecnoldgica del personal para la

utilizacion del sistema de equipos lectores de cédigo de barras?

Objetivo: analizar la importancia de capacitar al personal en el uso de los equipos

lectores de cddigos de barra.

Opciones Frecuencia Frecugncia
absoluta relativa
Si 106 73%
No 40 27%
Total 146 100%

IMPORTANCIA DE CAPACITAR AL
PERSONAL

mSsl
mNO

Interpretacion de datos:

El 73% de las empresas considera importante capacitar al personal en la utilizacion
de los equipos lectores de cédigos de barra, lo cual ayuda al buen manejo de estos,
brindando una ventaja competitiva a las empresas que lo implementan, mientras

que el 27% no lo ve necesario por el tiempo y recursos econémicos que implicaria.
Analisis:

Debido a que la mayoria de las empresas consideran importante la capacitacion del
personal sobre la utilizacién de los sistema de equipos lectores de cédigos barra, la
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nueva linea de R&R Logistic, ofrecera este servicio post venta sin costo adicional,

aumentado los conocimientos y habilidades para el manejo de estos.

15. ¢Qué marca de impresoras de cédigos de barra utiliza en su empresa?

Objetivo: conocer la marca de impresoras mas utilizadas por las empresas.

Frecuencia |Frecuencia
Opciones absoluta relativa

Cognitive 18 12%
Citizen 7 5%
Datamax 27 18%
Epson 4 3%
Honeywell 10 7%
Zebra 80 55%
Total 146 100%

MARCA DE IMPRESORAS QUE
UTILIZA

Interpretacion datos:

m Cognitive

| Citizen

W Datamax
Epson

H Honeywell

M Zebra

La marca de impresoras mas utilizadas por las empresas con un 55% es Zebra,
siendo esta la mas posicionada en el mercado salvadorefio, seguido por el 18% que
prefiere Datamax y el 12% Cognitive por los precios que estos ofrecen, quedando

otras marcas menos reconocidas como Honeywell 7%, Citizen 5% y Epson 3%.
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Analisis:

De acuerdo a las empresas que se consultaron la marca de impresoras de codigos
de barras que tiene mayor participacion el mercado es Zebra, siendo esta la marca
lider por calidad y durabilidad, posicionada a nivel nacional, por esta razén la
empresa R&R Logistic, ha identificado esta marca con la cual buscara llevar a cabo

futuras alianzas estratégicas con el fin de brindar un mejor servicio.

16. ¢Por qué prefiere esa marca de impresoras de codigo de barras?

Objetivo: identificar las razones por las que las empresas prefieren una marca de

impresora.

Opciones | Cantidad
Beneficio 92
Calidad 23
Precio 84
Es la misma
marca del
lector 5

RAZONES DE ELECCION DE LA
MARCA

M Beneficio
m Calidad
Precio

Es la misma marca del lector
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Interpretacion de datos:

El 45% dijo que la principal razén para elegir una marca es el beneficio que esa

ofrece y el 41% prefiere guiarse por el precio, el 11% considera mas importante la

calidad a la hora de elegir una marcay el 3% prefiere utilizar la misma marca que el

lector de codigo de barra.

Analisis:

Las principales razones por lo que las empresas eligen una marca de impresoras

de codigos de barra, son por los beneficios que ofrecen y los precios al momento

de comprarla, debido a que son accesibles y de buena calidad.

17. ¢Cuél fue el costo por la compra de las impresoras de cédigo de barras?

Objetivo: evaluar los costos que las empresas invirtieron en las impresoras de

cadigo de barras.

Obci Frecuencia|Frecuencia
pciones .
absoluta relativa

($500-$1000) 81 55%
($1000-$1500) 35 24%
($1500-$2000) 30 21%
($2000 0 mas) 0 0%
Total 146 100%
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COSTO DE LA IMPRESORA QUE
UTILIZA

¥ ($500-$1000)

¥ ($1000-$1500)

m ($1500-$2000)
($2000 o0 més)

Interpretacion de datos:

De las empresas encuestadas la mayoria es decir el 55% invirti6 entre $500 a
$1000, en la compra de impresoras de codigo de barras por considerar que son los
precios mas accesibles en el mercado, el 24% cancelo de $1000 a $1500, por la

calidad y beneficios que les proporciona, solo un 21% pago entre $1500 a $2000.

Andlisis:

En el mercado las impresoras de cddigos de barras de buena calidad tienen un
costo promedio de $1500.00, la mayoria de las empresas estan pagando menos de
este precio, por no considerar necesario invertir un valor mas alto, debido a que las
que utilizan satisfacen sus necesidades. La empresa R&R Logistic, promoverd el
servicio de mantenimiento preventivo que la nueva linea ofrecera en las impresoras

de la marca con la que se pretende establecer alianzas estratégicas.
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18. ¢Por qué medios o entidades se enter6 de los nuevos productos?

Objetivo: verificar los medios o entidades por los que las empresas se han enterado

de los nuevos productos.

. Frecuencia|Frecuencia
Opciones i
absoluta relativa

Redes sociales 55 38%
Recomendacion 40 27%
Television 16 11%
Periédicos 35 24%
Total 146 100%

MEDIOS POR LOS QUE SE ENTERO DE
LOS EQUIPO LECTORES DE CODIGOS
DE BARRA

® REDES SOCIALES

B RECOMENDACION

M TELEVISION
PERIODICOS

Interpretacion de datos:

De los resultados obtenidos la mayoria de las empresas es decir el 38%, se
enteraron de los nuevos productos por medio de las redes sociales, el 27% por
recomendaciones de otras empresas, el 24% por anuncios en los periédicos vy el

11% por pautas publicitarias.
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Analisis:

Los principales medios de comunicacion por los cuales las empresas se han
enterado de los nuevos productos son: las redes sociales y recomendaciones de
otras empresas que utilizan esos productos, la empresa R&R Logistic, disefiara

estrategias de promocion y publicidad para dar a conocer la nueva linea enfocadas
en estos medios.
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11.Estudio de la competencia por el método de la observacion.

Empresa Tipo de lector Precio Garantia Marca
Estacionarios $180.00 1 aflos
UH International Moviles $300.00 2 afos Motorola
— — Intermec
S.AdeC.V Portatiles $240.00 2 afos Sato
RFID $200.00 1 afios
Lineal $400.00 3 afos
Omnidireccional fijo $575.00 5 afios Symbol
Datek S.A de C.V Inalambrico $350.00 3 afos Motorola
Terminal portatil $225.00 | 1lafios |Metrologic
RFID handheld movil $450.00 4 afos
Fijos modelo L12208 $525.00 3 afios Symbol
Grupo Ejie S.A de C.V |Fijos modelo LS1203 $325.00 2 afios Motorola
Fijos modelo: MS9520 | $550.00 | 3 afios | Metrologic
Lector modelo L14278 $250.00 2 anos Motorola
Telesis S.A de C.V Lector modelo LS9280 | $325.00 3 afos Symbol
Lector modelo L14278 | $275.00 1 afios Datalogic
Omnidireccional Imager | $235.00 3 afnos
Omnidireccional Laser | $210.00 1 afios .
= Datalogic
Barcodes S.A de C.V De mesa Imager $250.00 3 ahos Motorola
Sujeto a la | pMetrologic
Inaldmbrico Digital $450.00 | garantia del
hardware
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C. Conclusiones y recomendaciones.

A continuacion, se presentan las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion de campo, el estudio de la competencia y finalmente las conclusiones

y recomendaciones generales del trabajo.

1. Investigacién de campo.

1.1 Conclusiones.

v' La mayoria de las empresas han comprado el cédigo de barras y tienen mas de
siete afios de estar implementandolo, porque les reduce errores y brinda mayor
seguridad en la transmision de datos, sin embargo existe un porcentaje alto que

han decidido fabricar sus propios codigos de barras.

v La marca mas utilizada de equipos lectores de cddigo de barras por las
empresas es Motorola, debido a los beneficios que ofrece y al posicionamiento

gue tiene en el mercado salvadorefio.

v Los principales inconvenientes que las empresas han detectado en los equipos
lectores de codigo de barras es la falla en la configuracion del sistema 'y al leer

las etiquetas.

v' Las empresas que no estan satisfechas con los equipos lectores de cédigo de
barras que actualmente poseen es el 61%, las cuales estan dispuestas a probar
una nueva linea y ven necesaria la capacitaciéon constante del personal en el

manejo de los equipos.
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v' Las redes sociales son el principal medio por el cual las empresas se han
enterado de los nuevos productos en el mercado, debido al auge tecnolégico
que este medio esta teniendo respecto a la publicidad, asi como también las
recomendaciones de otras empresas han influido para conocer los nuevos

productos.

1.2 Recomendaciones.

v' Crear una estrategia de venta atractiva ofreciendo las ventajas que podrian
obtener si compran el sistema de cédigos de barra y la disminuciéon de costos

que representaria para la empresa si ella no disefia su propio sistema.

v" R&R Logistic, debe disefar estrategias mercadolédgicas para posicionar la marca
de la nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra que se introducira al

mercado buscando contrarrestar a Motorola que actualmente es la marca lider.

v' Se deben mejorar los inconvenientes que presentas los equipos lectores de
codigos de barra y ofrecer a las empresas soluciones inmediatas ante los
diferentes problemas que se puedan presentar en los equipos.

v Lograr con la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra, cubrir las
necesidades insatisfechas por los productos que la competencia ofrece en el
mercado, mejorando el mantenimiento preventivo y correctivo, a la vez capacitar

al personal sobre el manejo de estos.

v' Crear publicidad masiva que abarque los diferentes medios de comunicacion
para que las empresas conozcan la nueva linea de equipos lectores de codigo

de barras.
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2. Estudio de la competencia.

2.1 Conclusiones.

v Al realizar el estudio de la competencia por el método de la observacion se
determind que los principales competidores de R&R Logistic son: UH
International, Datek, Grupo Ejje, Telesis y Barcodes S.A de C.V. siendo UH
International la que estad mejor posicionada en el mercado; a la vez que cuenta

con diferentes dependencias a nivel centroamericano.

v Sé determiné que el precio promedio que brindan las empresas competidoras
de R&R Logistic en los equipos lectores de cddigos de barra en el mercado es
de $300.00.

v' La garantia de los equipos lectores de codigos de barra que las empresas
competidoras de R&R Logistic, ofrecen a los clientes, depende de la marca y el
precio, mientras mas reconocida es la marca de los equipos ofertados, mayor es

Su precio y brindan un mejor servicio post venta.

v Las principales marcas de equipos lectores de codigos de barra que distribuyen
las empresas competidoras de R&R Logistic son: Motorola, Metrologic, Symbol,
Datalogic, Intermec y Sato. De estas la marca Motorola es la que cuenta con

mayor participacion el mercado.
v' Las empresas competidoras de R&R Logistic, distribuyen sus productos por

medio de la venta directa y los promocionan a través de redes sociales, pagina

web y periddicos.
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2.2 Recomendaciones.

v La empresa R&R Logistic, debe disefar estrategias mercadoldgicas para
competir contra UH international que actualmente es el mejor posicionado en el

mercado.

v' Se recomienda a la empresa R&R Logistic, desarrollar estrategias de precios
para el establecimiento de éstos, en los equipos lectores de codigos de barra y

gue no superen el precio estandar en el mercado.

v R&R Logistic, tendra que contrarrestar a la competencia ofreciendo garantias
superiores en los equipos lectores de cédigos de barra a las ya ofertadas en el

mercado.

v" Debido a que los diferentes competidores distribuyen varias marcas de equipos
lectores de cddigos de barra, R&R Logistic, debera crear alianzas estratégicas
con diferentes empresas para distribuir la nueva linea dando a conocer el valor

agregado que esta tendra y ganar mayor participacion en el mercado.

v Se deberé identificar los mejores canales de distribucion para la nueva linea, asi
como la realizacion de campafas publicitarias en los diferentes medios de

comunicacién para que los clientes actuales y potenciales la conozcan.
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3. Conclusiones y recomendaciones del capitulo .

3.1 Conclusiones.

v Elauge de la tecnologia influye cada vez mas en las empresas y exige que estas
sean mas competitivas y con mayores niveles de eficiencia, el uso de cédigos
de barra brinda rapidez, reduccion de errores y seguridad en los procesos, las
empresas han visto una oportunidad en la aplicacion de estos debido a las
ventajas que proporcionan, generando un incremento en la implementacion de
codigos de barra y logrando viabilidad comercial para la introduccion de la nueva

linea de equipos lectores.

v" Los competidores ofrecen al mercado productos similares a los de R&R Logistic,
logrando un posicionamiento importante en el mercado, sin embargo estos no
cuentan con mantenimiento preventivo ni correctivo y tienen un ciclo de vida

corto.

v R&R Logistic, utiliza la venta directa para la distribucién de sus productos, de
esta manera les permite conocer directamente las necesidades de los clientes y

ofrecer soluciones inmediatas a los problemas que se puedan presentar.

v' Las empresas distribuidoras de equipos lectores de codigo de barras tienen poca
publicidad para promover sus productos y algunas no cuentan con un
departamento de mercadeo, debido a los gastos que estos generaria en el

presupuesto.
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3.2 Recomendaciones.

v Disefiar un plan de introduccion para una nueva linea de equipos lectores de
codigos de barra, que ayude a la empresa R&R Logistic, a ganar mayor
participacion en el mercado salvadorefio, volviéndose asi cada vez mas

competitiva.

v' La empresa R&R Logistic, debera contrarrestar a la competencia ofreciendo
productos de mayor calidad, rapidez en la solucion de los problemas que puedan
presentar y capacitacion para los clientes, que les ayude en el manejo de los

equipos lectores de codigos de barra.

v' Se recomienda a la empresa R&R Logistic, que continde con la venta directa
como su forma de comercializacién, debido a que se crea una relacion mas
estrecha con el cliente, sin embargo se propone que permanezcan capacitando
constantemente a la fuerza de ventas de la empresa para que logren el cierre de

esta exitosamente.

v' Fomentar en la empresa la creacion del departamento de mercadeo, para que
se encargue de realizar estrategias de publicidad en los diferentes medios de
comunicacién, como también estrategias de seguimiento para con sus clientes
y posicionar asi la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra en el

mercado salvadorerio.
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4. Viabilidad mercadolégica para la introduccién de una nueva linea de
equipos lectores de codigos de barra paraempresas del Area Metropolitana
de San Salvador.

v' Los competidores que actualmente se encuentran en el mercado, no logran
cubrir todas las necesidades que la demanda exige, por lo tanto hay oportunidad
para la introduccion de una nueva linea que cubra las expectativas de los

clientes actuales y potenciales.

v' Las empresas compiten en un mercado cada vez mas exigente e innovador, esto
las obliga a que se adapten a las nuevas tecnologias y mantenerse siempre a la
vanguardia, R&R Logistic, ofertard una nueva linea de equipos lectores de
codigos de barra altamente desarrollados que ayuden a satisfacer las

necesidades y brindar valor agregado a éstos.

v" R&R Logistic, posee certificacion acreditada con diferentes proveedores, lo cual
les permite obtener descuentos atractivos en los equipos lectores de codigos de
barra, debido a esta ventaja pueden ofrecer precios mas accesibles y valores

agregados a los clientes.

v' La nueva linea de equipos lectores de cddigos de barra se comercializara a
través de la venta directa, para tener mejor relaciones con los clientes, la fuerza
de ventas sera capacitada para dar a conocer las ventajas argumentativas que
obtendrian con la utilizacién de estos equipos.

106



CAPITULO Il

PROPUESTA DEL PLAN DE INTRODUCCION DE UNA NUEVA LINEA DE
EQUIPOS LECTORES DE CODIGOS DE BARRA DEL AREA METROPOLITANA
DE SAN SALVADOR.

1. Resumen Ejecutivo.

El desarrollo avanzado de la tecnologia de cédigos de barra esta obligando cada
vez mas a las empresas a innovar sus procesos para poder ser mas competitivas
en el mercado; esta realidad plantea una oportunidad de elaborar un plan para la
empresa R&R Logistic, de introducir una nueva linea de equipos lectores de codigos
de barra para empresas del Area Metropolitana de San Salvador. Dados los
resultados obtenidos de la investigacion realizada, se logré conocer la viabilidad
comercial, asi como el potencial de aceptacion de los clientes en utilizarla, el
propésito de esta es cubrir las necesidades de los clientes insatisfechas por la
competencia y ofrecer soluciones inmediatas ante cualquier problema que los
equipos puedan presentar; a través de la investigacion se identificé factores claves
que la empresa debera aprovechar para ganar ventaja competitiva; se propone la
ejecucion de las estrategias formuladas en este plan, basadas en las 4ps (producto,
precio, plaza y promocién) cada una con sus respectivos objetivos y tacticas que
ayudaran a la empresa R&R Logistic, a introducir y posicionar exitosamente la
nueva linea, dando a conocer a los clientes actuales y potenciales los atributos de
esta, brindando precios accesibles y usando los canales mas apropiados de
distribucion. Para esto se muestran una guia de acciones a seguir para la
implementacion de este plan, finalmente se presentan los presupuestos de la
inversion necesaria para la realizacion de este y un cronograma que sefala los
periodos en que se llevara a cabo las actividades de publicidad y promocion para el

lanzamiento de Honeywell.
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Los beneficios que se buscan con la propuesta de este plan es que la empresa R&R
Logistic, gane mayor participacion en el mercado, posicionando la nueva linea como
la preferida para los clientes a la hora de adquirir equipos lectores de cédigos de
barra, asi como alianzas estratégicas para la distribucion de estos y la creacion de
planes de accion que permitan el incremento en las ventas del 35% que la empresa

espera.

2. Introduccion.

En este trabajo se presenta el disefio de un plan de introduccién de una nueva linea
de equipos lectores de cédigos de barra para empresas del Area Metropolitana de
San Salvador, que comprende diferentes elementos que ayudaran a la empresa a
posicionarla y ganar mayor participacion en el mercado, asi como los diferentes
objetivos que se pretenden lograr con la implementacién de este. Las estrategias
formuladas estan basadas en la informacion obtenida de la investigacion de campo
realizada, la cual permitié conocer la oportunidad en el mercado para la introduccion
de esta; se propone que el plan se implemente en un periodo de cuatro meses, asi
mismo se establecen indicadores de gestién que ayudaran a la mejora continua,
con el propdsito de que la nueva linea sea cada vez mas reconocida; se capacitara
constantemente la fuerza de venta de la empresa para alcanzar fidelizacion de los

clientes y asegurar el éxito.

3. Objetivos de la propuesta del plan de introduccién.
3.1 Objetivo general de la propuesta del plan de introduccion.

Disefiar un plan de Introduccion de una nueva linea de equipos lectores de codigos

de barra para empresas del Area Metropolitana de San Salvador.
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3.2 Objetivos especificos de la propuesta del plan de introduccion.

v Establecer estrategias de mercado que permitan la introduccion de una nueva
linea de equipos lectores de codigos de barra para empresas del Area

Metropolitana de San Salvador.

v Elaborar tacticas necesarias que ayuden a la implementacion de las estrategias
disefiadas para el plan de introduccién de la nueva linea de equipos lectores de

codigos de barra.

v Definir los atributos diferenciadores de la nueva linea de equipos lectores de
cadigos de barra Honeywell respecto a los de la competencia.

v Identificar los canales de distribucion adecuados para la introduccién de la nueva

linea de equipos lectores de cédigos de barra Honeywell.

4. Mision de R&R Logistic.

Proveer a nuestros clientes sistemas que permitan coordinar y controlar el flujo de
productos y recursos financieros de pagos a lo largo de los diferentes eslabones de
la cadena de abastecimiento. Mediante dichos sistemas, aumentaran la velocidad y

el volumen del flujo y mejoraran la programacion y la exactitud de los movimientos.

Es muy importante el valor agregado de los productos y servicios por parte de las
personas que colaboran en R&R Logistic, para asi ofrecer una rentabilidad
aceptable a los accionistas. El desarrollo personal y profesional tendra una alta

prioridad en nuestra empresa.

La calidad en el servicio al cliente, desde el contacto inicial hasta el servicio post
venta asegurara una relacion de largo plazo con quien nos escoja como sus aliados.

La ética y el respeto mutuo normaran esta relacion.
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5. Vision de R&R Logistic.

Proveer soluciones costo-efectivas para la produccion y captura de informacion

automatizada en la cadena de abastecimiento.

6. Politica de calidad.

R&R Logistic, empresa proveedora de sistemas de control de flujo de productos en
la cadena de abastecimiento, esta comprometida con ofrecer a sus clientes
productos y servicios de calidad asequible, logramos esto a través de procesos
efectivos que buscan ser mejorados continuamente. Estos procesos toman en

cuenta requisitos pactados con las partes incluyendo leyes y reglamento aplicables.

7. Justificacion, importancia y alcance del plan de introduccién.

7.1 Justificacion.

El principal problema de R&R Logistic, es que las lineas de equipos lectores de
codigos de barra que oferta actualmente no cuentan con respaldo técnico, puesto
gue cada vez que un equipo falla debe recogerse donde el cliente y enviarse para
su reparacion hasta el fabricante. Para lo anterior la empresa pretende introducir
una nueva linea al mercado que cuente con mantenimiento preventivo y correctivo

ofreciendo soluciones inmediatas.

Por lo tanto, es conveniente la formulacion de un plan de introduccién que servira
de guia a la empresa R&R Logistic, como herramienta para asegurar el éxito al
introducir la nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra al mercado y se
presentaran diversas estrategias de mercadeo que ayudaran a posicionar la nueva

linea Honeywell.

Las estrategias propuestas estan basadas en la informacién obtenida de la

investigacién de campo, lo cual permite una aproximacién real con la situacion a la
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gue se enfrenta R&R Logistic, en el mercado, estas se implementaran en un periodo
de cuatro meses, asi mismo existirdn indicadores que contribuyan a la mejora
continua, con el propasito de lograr un mayor reconocimiento de la nueva linea que

se espera introducir en el mercado.

7.2 Importancia.

La importancia del plan de introduccion de la nueva linea de equipos lectores de
codigos de barras, que se propone para la empresa R&R Logistic, reside en la
necesidad que las empresas industriales y comerciales del Area Metropolitana de
San Salvador tienen, acerca de conocer nuevas lineas de lectores de codigos de
barra que satisfagan sus expectativas. La formulacion de este plan ayudara a
disponer de informacion organizada y clara que servird para la oportuna toma de

decisiones.

v’ Paralas empresas.

Con la implementacion de un plan de introduccion, las empresas contaran con
herramientas de mercadeo que les permitirdn dar a conocer de manera mas efectiva
las nuevas lineas que esperan introducir, haciéndolas exitosas y reconocidas en el

mercado.

v Paralos clientes.

Al ejecutar el plan de introduccidn, los clientes tendran més conocimiento sobre las
nuevas lineas de equipos lectores de codigos de barra en el mercado, R&R Logistic,
pretende dar a conocer los beneficios que la nueva linea Honeywell brindara, a
través de diferentes estrategias que motivaran a los clientes en la decisién de

compra.
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v Parala economia

Un plan de introduccion bien formulado les brindara a las empresas la oportunidad
de entrar a nuevos mercados y aumentar el indice de ventas, generando asi nuevas

fuentes de empleo.

7.3 Alcance.

El plan de introduccion que la empresa R&R Logistic, implementara sera para cuatro
meses, dando a conocer la nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra

Honeywell y posicionandola en el Area Metropolitana de San Salvador.
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Figura 6. Estructura del plan de introduccion.
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8. Estructura del plan de introduccion.

El plan esta estructurado de tal forma que le sirva a la empresa R&R Logistic, como
guia para la introduccion de la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra,
en este se destacaran las ventajas y beneficios que tiene el producto y la marca. Se
inicia con el posicionamiento de las marcas competidoras de Honeywell en el
mercado, seguido del desarrollo de las estrategias con sus respectivos objetivos y
tacticas que se ejecutaran en un periodo de cuatro meses, asi como los indicadores
de gestion, la guia de implementacién, finalizando con el cronograma de actividades

y los presupuestos.

8.1 Objetivo del plan de introduccién.

Posicionar la nueva linea de equipos lectores de codigos de barras Honeywell de
R&R Logistic, en las empresas del Area Metropolitana de San salvador en un

periodo de cuatro meses.

8.2 Posicionamiento de las marcas.

En el mercado hay diferentes marcas de equipos lectores de cédigos de barra que
las empresas estan comprando, en la investigacion realizada se puede observar la
marcas mas utilizadas por estas. La nueva linea de equipos lectores de codigos de
barra que llevara el nombre de Honeywell, pretende contrarrestar la competencia,
ofreciendo mejores ventajas y lograr asi posicionarse como numero uno en la

preferencia de los clientes.

A continuacién se presentan el posicionamiento de las marcas competidoras de

equipos lectores de codigos de barra en el mercado:

114



Figura 7. Posicionamiento de marcas.

Motorola e Lider
Honeywell —_— Retador
Metrologic —_— Seguidor
No existen Especialista

Fuente: elaborado por el equipo de investigacion.

v' Lider.

La marca de equipos lectores de codigos de barra que actualmente lidera en el
mercado es Motorola, debido a los afios con los que esta cuenta y el prestigio que

ha alcanzado al ser una marca internacional.

v Retador.

En la investigacion de mercado realizada, se observo que las empresas no estan
satisfechas con los equipos lectores de cddigos de barra que actualmente utilizan,
por la misma razén estan dispuestas a probar una nueva linea de equipos lectores.
Ante esta situacion se ve una oportunidad para la introduccion de la nueva linea
Honeywell que satisfaga completamente las necesidades de los clientes, ofreciendo
soluciones inmediatas ante cualquier percance de estos, convirtiéndose en un

retador para la marca que lidera el mercado.

115



v' Seguidor.

Actualmente la segunda marca mejor posicionada en el mercado es Metrologic,
seguido de Datalogic, debido a que ofrecen precios mas bajos que su competencia.
v' Especialista.

En el mercado salvadorefio no existe ninguna empresa que sea especialista.

8.3 Mercado meta.

Después de la investigacion realizada se definié el mercado meta de la siguiente

manera:

v Empresas industriales y comerciales, que les gusta estar siempre a la

vanguardia tecnoldgica.

v' Son atraidas hacia nuevas lineas con conceptos innovadoras en el mercado,

gustan de probar nuevas experiencias.

v' Estas empresas buscan lineas que brinden satisfaccion a sus expectativas.

v' Empresas con actitudes positivas, que enfrentan las crisis convirtiéndolas en

oportunidades.

v El rol de estas empresas en la decisibn de compra es activo, evalla
racionalmente las diferentes opciones y elige las que considere con mejores

beneficios.

v Las estrategias de la mezcla de mercado son decisivas para estas empresas en

la decision de compra.
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v" El mensaje publicitario debe ser creativo, que llame la atencién y que las haga

sentir identificadas.

8.4 Estrategias de la propuesta del plan de introduccion.

A continuacién se plantean los objetivos, estrategias y tacticas de la mezcla de
mercadeo: producto, precio, distribucion y promocion, las cuales contribuirdn a los

objetivos establecidos en este plan.

8.4.1 Estrategia de producto.

Objetivo:

Posicionar la nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra Honeywell en las
empresas del Area Metropolitana de San Salvador, logrando satisfacer las

necesidades de los clientes.

Estrategia:

Dar a conocer las ventajas y beneficios que les proporcionara a los clientes la nueva
linea de equipos lectores de codigos de barra Honeywell, ayudandoles a coordinar
y controlar el flujo de los productos por medio de la captura de la informacion.

Tacticas:

v' Se disefiard un catalogo con los diferentes modelos de equipos lectores de
cbdigos de barra de la nueva linea que se ofertaran en el mercado, el cual se le
entregard a la fuerza de ventas de la empresa R&R Logistic, para que lo
muestren en cada visita que realice a las empresas durante el afio que se

ejecute el plan.
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TABLA 5. Caracteristicas del catalogo.

N° Concepto Descripcion

1 Medidas 22x28 cm, 8.5x11 por cada pagina.

2 Color Full color

3 Cantidad de 10 Catalogos en el primer mes, y se renovaran cada
ejemplares 3 meses.

4 Tipo de Papel Cuché. $4.20 por cada uno.

5 Costo de $ 3.00 por cada uno.*
Impresion

* Este material serd impreso en las instalaciones de la empresa R&R Logistic.
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Figura 8. Catalogo de la linea de equipos lectores de codigos Honeywell.

Catdlogo de Equipos Lectores ™.
de Cédigos de Barra
—

—

Codificacion y Captura de Datos

Homneywell

Tecnologia Honeywell, automatizacién y control
frabajan para confrolar procesos y mejorar la
productividad, siendo expertos en la verificacion
y confrol de la captura de datos.
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— ptodudos proporciona

Honeywell

Fabricante lider e
innovador, que invierte
confinuamente en I+D,

Cada gama de
‘nuevas_funciones y
avances fecnolégicos,
a la vez que manfiene
una lnlllludo usuario

mm’g,_

¢Cmceo|plondoquplocl6ndomn{o
Honeywell? Aproveche Wlm

La amplia cobertura delonqulpéimdt
cédigos de barra que la marca Honeywell le ofre-
ce es seguridad de haber inverlido en una plata-
forma de servicio a la que puede recurrir para
que areglen sus equipos rdpidamente.

Nueva Inec de equped leciorss de codigos s bowo

Honeywell

MS1690 FOCUS HONEYWELL
a,\
El Focus 1690 de Honeyviilmdmc:bs
usuarios una mayor velocidad mcnckl en
practicamente fodas las cplcodahs de lectura
de codigos de bamas 1D y 2D (lneluldos los
cédigos de barras dafiados o con mala calidad
de impresion) al incorporar las funciones de
creacion de imdgenes de alta resolucion y de
lectura de confacto real en una Unica solucion.
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XENON 1900 HONEYWELL

El escaner di Imdgenes por drea mds
avanzado, Xenon1900 Color do Honeywell,
permite escanear cédigos de barras asi como
caplurar imagenes a cobﬁhpuduvdodthd

de escaneo.

Este lector de imGgenes en color cuenta con
dos opciones de foco y software para el
procesamienfo de imagen para aumentar la
producfividad y el desempefio.

Honeywell

Neeve Inec de equipos ieciores de ciaigos de bava

Xenon 1902, h.%wm de tecnologia

imager de drea de Honeywell, redefine el
eslandar para los lectores manuales.

XENON 1902 HONEYWELL

Presenfando un sensor personalizado que estd
opfimizado para leciura de codigo de bamas,
ofrece confiabilidad y desempefio idﬂ en la
industria para una omplia variedod  de
aplicaciones que requieren de la versafilidad de

la tecnologia imager.

. Honeywell
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HONEYWELL 4820i

lector de imdagenes bidimensional (2D) industrial
inalédmbrico 4820i de Honeywell estd disefiado para
proporcionarle un inigualable desempeiic en la
recoleccién de datos y versatilidad para aplicaciones
que requieren de la maxima confiabilidad en los
ambientes de frabajo mas desafiantes.

Direccién:
Calle Cemo Verde No.2912, Col.Miramonie
San Salvador NZ

Teléfono: 2209-6700
Fax: 2209-6704

BUscanos como R&R Logisfic en:
www.mlogisfic.com.sv

S 00000

Codificaciéon y Captura de Datos
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v' La empresa brindara mantenimiento preventivo y correctivo permanente durante

el periodo vigente de la garantia de los equipos para dar soluciones inmediatas

ante cualquier percance; el personal técnico realizara visitas dos veces al afio a

las empresas para este servicio, sin embargo si los equipos presentan fallas

antes de las visitas programadas, la empresa dara soluciones inmediatas a los

inconvenientes, sin ningun costo adicional; segun la politica de servicio.

v Creacion de escuelas sistematicas para capacitar a los clientes sobre el manejo

de los equipos lectores de cddigo de barra, esta se realizara cada tres meses,

para la primera se han elegido los dias jueves 25 de febrero y el 03 de marzo

del 2016, en horarios de 8 am a 12 pm, para las siguientes escuelas se

desarrollard esta misma dinamica (Ver anexo 2,3y 4).

TABLA 6. Desarrollo de la escuela.

N© CONCEPTO DESCRIPCION

1 Cupos disponibles: | Veinticinco personas, los cuales estaran distribuidos a tres
por empresa.

2 Facilitador del curso: | Gerente de venta y fuerza de ventas.

3 Logistica: Una persona encargada de recibir a los clientes; Dos
encargados de los preparativos del evento y refrigerio.

4 Refrigerio: Café, pan dulce y un aperitivo.

5 Se entregara: Material impreso, promocionales y diploma al finalizar la
capacitacion.

6 Costos: Material impreso $0.25 c/u. * Promocionales $1.00 c/u.

Diplomas $3.00 c/u. *

* Este material sera impreso en las instalaciones de la empresa R&R Logistic.
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Figura 9. Afiche para publicidad de la escuela de capacitacion.

i | Escuela de Codigos de barras

Codlificacion y Captura de Datos

para la automatizacion de

Honeywell

Pprocesos

R
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Figura 10. Brochoure.

Contamos con una gran
varledad de productos de
excelenfe calidad y las mejores
marcas del mercado.

las mejores soluciones para
fodo tipo de Industria:

+ Alimenficia.

+ Farmacéufica.

. 'Qufmlca.

comerciales, efc,

Direcclén:

Calle Cemo Verde No.2912,
Col.Miramonte,

Teléfono: 2209-6700

Buscanos como R&R

Codificacion y Captura de Datos

Honeywell

N
£ A
),

-

R&R logistic es una empresa
con 32 afos de experiencia
en fecnologias de efiquetado,
codificado, idenfificacion y
capiura aufomatizada de
datos. La mision es garanfizar
la safisfaccion de los clientes
a fravés de soluciones
 eficlentes y rentables.
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Figura 11. Diploma para la escuela de capacitacion.

Codificacién y Captura de Datos

Desarrollado en la Escuela De Coédigos de Barras parala
automatizacion de procesos.
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v' Capacitacion complementaria constante de la fuerza de venta de R&R Logistic,
para lograr la fidelizacion de los clientes, se llevara a cabo reuniones una vez
cada dos meses en las instalaciones de la empresa para la capacitacion en
horarios de 8:00 am. a 12:00 pm.

8.4.2 Estrategia de precio.

Objetivo:

Ofrecer a los clientes de la nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra
Honeywell, precios accesibles garantizando la calidad de los equipos y establecer

precios que no sobrepasen a los de la competencia.

Estrategia:

Comparar los precios de la competencia lider en el mercado, para ofrecer a los
clientes precios similares pero con ventajas competitivas, como: calidad,

mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos.

Tacticas:

v Realizar un estudio comparativo de precios entre la competencia y R&R Logistic,

para establecer los de la nueva linea.
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Tabla 7. Precios comparativos.

Precios en el Precios de la
Producto Modelo
mercado nueva linea
j Honeywell
Voyager 1200g $177.00 $175.99
1 Honeywell 48201 | 455 09 $400.25
; = Honeywell 5145
@ ) Eclipse $175.00 $173.84
Honeywell Xenon
$215.00 $211.91
1900 color
‘l. Honeywell Xenon
1902 $510.00 $500.00
s
’ Honeywell
W $280.00 $250.00
MS1690

v' Garantizar la calidad de los equipos a los clientes ofreciendo productos
originales a precios accesibles y se brindara una garantia por un periodo de

cinco anos en la nueva linea.

v' Se otorgara descuento del 10% en los primeros cuatro meses de la introduccion,
para incentivar la compra de la nueva linea de equipos lectores de codigos de

barra Honeywell.
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Tabla 8. Precios de la nueva linea con la aplicacion del 10% de descuento.

' Precio con el
Precios de la

Modelo ] 10% de
nueva linea
descuento
Honeywell
Voyager 1200g $175.99 $158.39
Honeywell 4820i $400.25 $360.24
Honeywell 5145
Eclipse $173.84 $156.46
Honeywell Xenon
$211.91 $190.32
1900 color
Honeywell Xenon
1902 $500.00 $450.00
Honeywell
W $250.00 $225.00
MS1690

v' Para los meses siguientes se crearan escalas de descuento que varien entre el
5% y 2% por volimenes de compra de la nueva linea de equipos lectores de

codigos de barras Honeywell.

v" En la compra de diez a mas equipos se otorgara un descuento del 5%, por la

adquisicién de cinco a nueve se dara el 2%.
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8.4.3 Estrategia de distribucion.

Objetivo:

Conocer los canales mas adecuados para hacer llegar la entrega de los equipos
lectores a las empresas del Area Metropolitana de San Salvador.

Estrategia:

Facilitar el acceso de los clientes a la nueva linea de equipos lectores de codigos

de barra Honeywell, a través de la venta directa.

Tacticas:

v' Contratacion de mas personal que se incorporen a la empresa para la
distribucion de la nueva linea de equipos lectores de coédigos de barra

Honeywell.

La empresa cuenta actualmente con cuatro personas para el area de venta, se
contratara dos mas que se encargaran de realizar visitas a las empresas para

impulsar la nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra.

v A través de la fuerza de venta se pretende cubrir nuevos mercados como:
hospitales, laboratorios farmacéuticos y comercios mayoristas en base a rutas
establecidas. Se distribuira la fuerza de ventas con la finalidad de cubrir el
mercado meta, cada vendedor se encargara de visitar seis empresas, tres por la

mafiana y tres en la tarde como minimo.

v Establecer alianzas estratégicas con otras empresas para la distribucion de la
nueva linea de equipos lectores de cédigos de barra Honeywell, en sus puntos
de venta, estas se realizaran con las empresas: Radio Sharp, Equipos

electronicos Valdez y RG Nietos, debido a que son empresas reconocidas en el
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mercado por la venta de productos tecnoldgicos, asi mismo estan ubicadas en

el Municipio de Soyapango donde se introducira la nueva linea.

8.4.4 Estrategia de promocion y publicidad.

Objetivo:

Informar y persuadir a los clientes a través de mensajes publicitarios, que influyan
en la decision de compra de la nueva linea de equipos lectores de cddigos de barra

Honeywell, con el fin de aumentar la participacién en el mercado.

Estrategia:

Crear un departamento de mercadeo que se encargue de realizar campafas de
publicidad que promocionen la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra

Honeywell, para que los clientes actuales y potenciales puedan conocerla.

Tacticas:

v Se realizard un evento de lanzamiento de la nueva linea en el hotel Sheraton
Presidente.
Se invitardn a empresarios de las diferentes industrias como laboratorios,
hospitales, manufactureras, entre otras que tengan la vision de implementar los

lectores de cédigos de barra en sus procesos.
Desarrollo.
Numero de invitados: sesenta personas.

Fechay hora: 15 de enero del 2016, de 8:00 am. - 11:00 am.

v

v Lugar: hotel Sheraton presidente.

v

v Refrigerio: servicio de banquete del hotel.
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v Logistica: dos recepcionistas.

v' Tres personas que dirigiran el evento (gerente general, gerente de ventas y el
representante de la marca Honeywell).

v' Se entregara: material alusivo a la marca (lapiceros y libretas), y brochoure que
contendra informacion de la nueva linea.

Figura 12. Afiche del lanzamiento de marca Honeywell.

W-,e-.auu
e EEEE—

Fecha: 15/01/16

Hora: 8:00 am. —
11:00 am.

Lugar:
Hotel Sheraton
Presidente

El Salvador
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Figura 13. Gafete.

U AR

Codificacion y Captura de Datos

v N

Cargo:

Honeywell

v" Creacién de una pagina web atractiva y dinamica.

Esta servira para promocionar la nueva linea de equipos lectores de cddigos de
barra, informando a los clientes sobre los beneficios de estos, realizar ventas, y
compartir fotos de los diferentes eventos de promocion, para esto se contratara una
persona que estara a cargo del manejo y administracion de la pagina web y redes
sociales, quien a la vez dara respuestas a las diferentes consultas de las personas

que la visiten.
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Figura 14. Pagina web.

I(c iﬂu C:\Users\c\Desktop\PUBLICIDAD CAP Mnuevooooot O ~ & H & Titulo de la pagina : 1

x Go gle b >"' Buscar ~- [Ed ECompartir Mas »>

Lideres en la captura de datos e im presion de informacion variable

Codificacion y Captura de Datos
Inicio Sobre nosotros  Soluciones Soporte Servicio Novedades Contacto

Computo Mévil

Bienvenido a nuestra pagina web

R&R Logistic es una empresa con 32 afios de experiencia en tecnologias de etiquetado,
codificado, identificacion y captura automatizada de datos. Nuestra mision es garantizar la
satisfaccion de nuestros clientes a través de soluciones eficientes y rentables.

Alasla & &l & mleal =l

v' Colocacion de insertos publicitarios en uno de los periédicos de mayor
circulacion. (El Diario de hoy).

Para efectos de la campafia publicitaria propuesta para la empresa R&R Logistic,

se realizara inversion en periodicos, debido a que son medios de gran aceptacion

por parte del mercado objetivo. Los insertos seran a color y las medidas a utilizar

sera hoja tamafio carta, se publicara dentro de las paginas interiores del periddico,
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en la seccion de negocios, se eligié esta seccion por ser la de mayor consulta debido

principalmente a los temas que se abordan.

Figura 15. Inserto publicitario.

Honeywell

Toda la linea completa de equipos
lectores de cédigos de barras que
su empresa necesita.

Tecnologia Honeywell, automatizacién
y control trabajan para controlar procesos
y mejorar la productividad.

.

Direccidn:
Calle Cerro Verde

Nozs12, o wiamont U R

Teléfono: 2209-6700

'Presente este cupén para poder
‘recibir un descuento al realizar
AINEN awn

i
e

P

‘una compra.
v Participar activamente en las redes sociales como: Facebook y Twitter.

La participacion y comunicacion a traves de redes sociales, ayudara en gran medida
a la empresa R&R Logistic, a estar mas cerca de sus clientes, conocerlos y de esta
forma mejorar la oferta de sus equipos lectores de codigos de barra, se realizaran

publicaciones de lunes a viernes por las mafianas con un saludo y en ocasiones
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especiales como: dias festivos, vacaciones e informacion de los eventos, durante la

ejecucion del plan. El primer mes de la introduccion se haran publicaciones dos

veces a la semana sobre la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra,

para los siguientes dos meses se le dara continuidad a estas actividades y los nueve

restantes se anunciaran una vez a la semana las diferentes promociones.

TABLA 9. Desarrollo de las actividades en redes sociales.

N° Concepto

Descripcion

1 Saludo

R&R Logistic, le desea éxitos en sus labores diarias (Se

publicara todo el afio).

Promocion del

2 evento

Dos semanas previas al lanzamiento.

3 Primera semana

Promocion del 10% de descuento en la nueva linea de

equipos lectores.

4 | Segunda semana

Promocion del 10% de descuento en la nueva linea de

equipos lectores.

5 Tercer semana

Promocion del 10% de descuento en la nueva linea de

equipos lectores

6 Cuarta semana

Promocion del 10% de descuento en la nueva linea de

equipos lectores
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Figura 16. Pagina en lared social.
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8.4.4.1 Creacién del departamento de mercadeo para la empresa R&R

Logistic.

La creacién del departamento de mercadeo, contribuira al desarrollo de la propuesta
del plan de introduccién de la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra,

debido a que sera el encargado de dar seguimiento a las actividades de mercadeo.
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v" Objetivo del departamento de mercadeo.

El objetivo principal del departamento de mercadeo es conocer y analizar los gustos,
preferencias y necesidades del mercado, aplicando estrategias novedosas y
dinamicas de acuerdo con el modelo de desarrollo de la empresa R&R Logistic, y

por lo tanto un mayor posicionamiento de la empresa.

Figura 17. Organigrama reestructurado de la empresa R&R Logistic.

Facilitador
General

o

Fuente: elaborado por el equipo de investigacion.
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8.4.4.2 Estrategia de relaciones publicas.

Objetivo.

Gestionar la comunicacion entre la empresa R&R Logistic, y los clientes actuales y
potenciales los cuales son claves para construir, administrar y mantener una imagen

positiva.

Estrategia.

Analizar el entorno interno y externo de la empresa, para conocer a los diferentes
tipos de clientes, escuchandolos y atendiendo sus necesidades, favoreciendo asi la

mutua compresion entre la empresa y estos.

Tacticas.

v' Trabajar conjuntamente con los medios de comunicacion impresos, para
acceder a los clientes y trasmitir informacion sobre los beneficios que obtendran
las empresas, al implementar la nueva de linea de equipos lectores de cédigos

de barra Honeywell.

v" Formular programas de responsabilidad social, donde la empresa R&R Logistic,
promovera el cuido del medio ambiente, a través del reciclaje de los equipos

lectores de cédigo de barra que han finalizado su vida util.

v" Una forma que tendra la empresa R&R Logistic, de crear relaciones publicas es
participando en eventos o actividades tales como eventos culturales, seminarios,

congresos, conferencias, exposiciones.
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Figura 18. Afiche para programas de responsabilidad social.

Este 5 de Junio

iCelebremos el dia mundial
del Medio Ambientelll

Codlflcaclon y Captura de Datos
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8.5 Indicadores de gestion.

Los mecanismos de control a utilizar seran implementados y supervisados por el
gerente de ventas de la empresa R&R Logistic, puesto que dentro de sus
responsabilidades estan el velar por que se cumplan los objetivos y metas de la

misma.

v’ Se realizaran registros de control del plan de introduccién de la nueva linea, para
calificar el desarrollo de cada una de las estrategias y tacticas propuestas,
encaminadas al logro de los objetivos y de actividades planteados, adicionalmente
se tendran en cuenta el servicio post venta que se calificara con visitas a los puntos
de venta. De este modo se podrd evaluar si el plan de introduccién se esta

cumpliendo.

Analisis de los precios de la competencia para mantener competitividad en el

mercado
Evaluacion de ventas: para la realizacion de esta, se organizaran mensualmente

reuniones con el personal de la fuerza de ventas de la empresa para medir y

evaluar los resultados que se estan obteniendo en cada punto de venta.

Monitorear que las paginas web dela empresa R&R Logistic, funcionen

Optimamente.

Verificar que la publicidad se realiza en los periodicos y eventos.
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8.6 Cronograma de actividades.

En el siguiente cronograma se representa cada actividad con una linea de color

celeste enmarcada en una serie de columnas que representan las semanas y meses

de duracion del plan de introduccién, el tiempo estimado para cada tarea es

sefalado a través de una barra horizontal cuyo extremo izquierdo representa la

fecha de inicio prevista, mientras que el extremo derecho determina la fecha de

finalizacién estimada.

El cronograma esta proyectado para un periodo de cuatro meses que es la duracion

del plan de introduccion de la nueva linea.

Actividades Meses 2016
Enero Febrero Marzo Abril
2|3 213141123 2|3

Evento de lanzamiento

Capacitaciéon de fuerza de ventas

Escuela de capacitacidn de clientes

Creacién y mantenimiento de pagina web

Publicidad en periddicos

Administracion de redes sociales
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8.7 Presupuestos.

8.7.1 Presupuesto de publicidad.

Empresa R&R Logistic
Presupuesto de Publicidad

Evento de lanzamiento $ 1355.00
Alquiler y servicio de banquete $1000.00
Catalogo de productos $30.00
Promocionales $60.00
Brouchoure $15.00
Equipo de sonido $150.00
Otros gastos $100.00
Escuela de capacitacion de clientes $143.75
Refrigerio $37.50
Material impreso $6.25
Promocionales $25.00
Diplomas $75.00
Creacion y mantenimiento de pagina web $ 150.00
Inserto en periédicos $ 15230.56
Total $16879.31
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8.7.2 Presupuesto de ventas proyectado.

Datos.

Modelo Precio
Honeywell Voyager 1200g $175.99
Honeywell 4820i $400.25
Honeywell 5145 Eclipse $173.84
Honeywell Xenon 1900 color |$211.91
Honeywell Xenon 1902 $500.00
Honeywell MS1690 $250.00

Empresa R&R Logistic
Proyeccion de ventas en unidades
del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2016

Honeywell Honeywell sl Honeywell
Honeywell Xenon Honeywell
Voyager 4850 5;45 1900 Xenon MS1690 Total
1200g Eclipse 1902

Mes color

Enero 5 1 6 2 1 1 16
Febrero 5 2 5 2 1 1 16
Marzo 10 5 6 3 1 1 26
Abril 3 1 2 2 2 2 12
Mayo 4 1 10 2 1 1 19
Junio 2 2 3 3 1 3 14
Julio 3 1 4 3 3 2 16
Agosto 3 3 5 2 1 1 15
Septiembre 2 3 6 2 2 1 16
Octubre 4 1 3 3 3 2 16
Noviembre 5 3 5 2 2 3 20
Diciembre 6 4 10 4 4 3 31
Total 52 27 65 30 22 21 217
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Empresa R&R Logistic

Proyeccion de ventas en doélares
del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2016

Honeywell Honeywell Honeywell
Voygger Hozseg(\)/\i/ell 51%5 Qgr?gzwe” Xenyon Honeywell Total

Mes 12009 Eclipse 1900 color 1902 | MS1690
Enero $ 87995 |$ 40025 |$ 1.04304|$ 4238 |$ 50000 |$ 250,00 | $§ 3.497,06
Febrero $ 87995 |$ 80050 |$ 869,20 |$ 42382 |$ 50000 |$ 250,00 | $ 3.723,47
Marzo $ 1.759,90 | $ 2.001,25|$ 1.04304|$ 63573 |$ 50000 |$ 250,00 | $ 6.189,92
Abril $ 52797 |$ 40025 |$ 347,68 |$ 423,82 |$ 1.00000|$ 500,00 | $ 3.199,72
Mayo $ 70396 |$ 40025 |$ 1.73840|$ 42382 |$ 50000 |$ 250,00 | $ 4.016,43
Junio $ 351,98 |$ 80050 |$ 521,52 |$ 63573 |$ 1.000,00|$ 750,00 | $ 4.059,73
Julio $ 52797 |$ 40025 |$ 69536 |$ 63573 |$ 150000 $ 500,00 | $ 4.259,31
Agosto $ 527,97 | $ 1.200,75 | $ 86.920,00 | $ 423,82 | $ 500,00 | $ 250,00 | $ 89.822,54
Septiembre | $ 351,98 | $ 1.200,75 | $ 1.043,04 | $ 423,82 |$ 1.000,00|$ 250,00 | $ 4.269,59
Octubre $ 70396 |$ 40025 |$ 521,52 |$ 63573 |$ 150000 $ 500,00 | $ 4.261,46
Noviembre | $ 87.99500 | $ 1.200,75 | $ 869,20 | $ 423,82 | $ 1.000,00 | $ 750,00 | $ 92.238,77
Diciembre | $ 1.05594 | $ 1.601,00 | $ 1.738,40 | $ 847,64 | $ 2.000,00 | $ 750,00 | $ 7.992,98
Total $ 96.266,53 | $ 10.806,75 | $ 97.350,40 | $ 6.357,30 | $ 11.500,00 | $ 5.250,00 | $ 227.530,98
Célculo del aumento del 35% en ventas.

Ventas del afo 2015 $650.088,51
Aumento del 35% en ventas 35%

Ventas proyectadas $227.530,98
Ventas proyectadas totales | $877.619,49

147




9. Recomendaciones del capitulo llI.

v

Despues de finalizado el periodo de introduccion, se recomienda a la
empresa R&R Logistic, implementar publicidad de recordacion, que influya
en la decision de compra de los equipos lectores de codigos de barras de la

nueva linea Honeywell.

Apoyar al departarmento de mercadeo en el desarrollo de las estrategias que

promuevan la nueva linea de equipos lectores de codigos de barra.

Dar seguimiento a la capacitacion de la fuerza de ventas; contribuyendo al

logro exitoso del cierre de ventas.

Se recomienda a la empresa R&R Logistic, dar continuidad a la escuela de
capacitacion de los clientes para que conozcan la importancia, uso y manejo
de los equipos lectores de cédigos de barra y lograr lealtad, fidelizacion y

valor vitalicio del cliente.

La empresa R&R Logistic, debera fortalecer las alianzas estrategicas
propuestas en este plan, que ayuden a una mejor distribucién de la nueva

linea.
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Conclusiones generales del trabajo de graduacion.

v

Se determind durante la realizacion de la investigacion que existe viabilidad
comercial para la introduccion de la nueva linea de equipos lectores de codigos

de barra Honeywell, para empresas del Area Metropolitana de San Salvador.

Se observé que la empresa R&R Logistic, tiene fuertes competidores que se han
posicionado en el mercado, sin embargo se identificé una oportunidad para la
introduccién de la nueva linea Honeywell, debido a que la oferta del mercado no

satisface totalmente las necesidades de los clientes.

Es importante el desarrollo de una buena campafia publicitaria, para que los
clientes conozcan los beneficios de utilizar este tipo de tecnologia, el cual les
ayudara en la agilizacion de sus procesos, mejoras en la programacion y

exactitud de los movimientos.
La mayoria de las empresas no reciben mantenimiento preventivo y correctivo

de sus equipos lectores de cdodigos de barra, esta es una ventaja que R&R

Logictic, aprovechara para ganar mayor participacion de mercado.
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Anexos.

Anexo 1. Descripcion de la entrevista personal.

Guia de pregunta para el Gerente de R&R Logistic, Ing. Jorge Ventura.

1. ¢Cuales son las oportunidades identificadas dentro del mercado que le

permite a la empresa expandirse?

Respuesta: son varias oportunidades que estan resumidas en dos, la primera es el
desarrollo de una nueva linea y la segunda es la oportunidad de entrar al mercado

donde se esta utilizando productos o0 suministros genéricos.

2. ¢Se harealizado un estudio de mercado previo al lanzamiento de la nueva

linea?

Respuesta: se tiene un estudio pero no esta actualizado, lo que se ha hecho es
estudiar a los clientes potenciales que nosotros llamamos macroclientes y saber
que tienen, cada vendedor o ejecutivo de la empresa sabe qué equipo tiene los
clientes a prospectar, con eso se ha hecho una base de datos y se ha identificado

cada una de las oportunidades.

3. ¢Cudl es el segmento de mercado que se espera cubrir al introducir una

nueva linea?

Respuesta: uno las maquilas, otra los hospitales y laboratorios. Estos segmentos
de las maquilas son porque ellos prefieren los precios bajos y los productos
geneéricos y nosotros con los originales no podiamos llegar a esos precios, en el
caso de los hospitales no hay nada, nosotros les ofreceriamos una linea de
productos que es propia, antibacteriales, anti virus, que tienen una superficie

especial que no permite que se le peguen los virus, con otros equipos hay una alta
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probabilidad que se contaminen y por ahi circular una enfermedad. En los
laboratorios si tenemos presencia pero se puede llegar a otras lineas donde el
equipo normal no llega, esa seria la oportunidad en este segmento.

4. ¢En qué se diferenciara la nueva linea, respecto a los productos de la

competencia?

Respuesta: dentro de la cadena de valor tenemos dos ventajas competitivas, una
es la relacion con los proveedores que R&R Logistic tiene todas las certificaciones
y la competencia no ha querido invertir en certificaciones, esta ventaja competitiva
amarra a la segunda que es al personal que son técnicos de doce afios de
experiencia y que con el tiempo han ido adquiriendo todas las certificaciones,
tenemos un personal calificado que a diferencia de la competencia, ayuda a vender

porque da respuesta a las necesidades de los clientes.

5. ¢En qué se beneficiard la empresa con laintroduccién de la nueva linea?

Respuesta: los segmentos definidos son de alto volumen, van a generar un volumen

de venta con un crecimiento de 35%.

6. ¢Qué estrategias han considerado para el lanzamiento de la nueva linea?

Respuesta: las estrategias es que hemos formado una academia de capacitacion
para los clientes y para acercarnos mas y poder mostrarles los nuevos productos,
hemos estado realizando tres eventos en el hotel Sheraton Presidente, queremos
brindar a nuestro segmento soluciones integrales que incluye software, hardware y

suministros.
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7. ¢Considera que con la introduccion de la nueva linea ganara mayor

participacion en el mercado?

Respuesta: si, se espera que el crecimiento de ventas aumente en 35% se

aumentara la participacion en el mercado en la misma proporcion.

8. ¢Cual sera la estrategia de precios para laintroduccion de la nueva linea?

Respuesta: se analiz6 a toda la competencia respecto a los precios y se hizo una

comparacion para establecer los precios en el mercado.

9. ¢(Qué factores internos o externos podrian afectar el lanzamiento de la

nueva linea?

Respuesta: los factores externos: que no se logre la atencién de los clientes con las
iniciativas, ya sea, la escuela o los eventos que se realizan y que de alguna manera
lo que se presenta no sea atractivo o que no le den seguimiento a la estrategia.
Internamente que no estemos preparados para el crecimiento de ese 35%, que el
personal no esté capacitado para afrontar ese crecimiento y que se aumente el

presupuesto mas de lo previsto.

10.¢Cuél es tiempo promedio estimado de aceptacion en el mercado de la

nueva linea?

Respuesta: desarrollar una marca puede tardar de tres a cuatro meses.

11.;Cuales son los canales que se utilizaran para la distribucion de la nueva

linea?

Respuesta: venta directa.
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12.;,Qué estrategia de publicidad y promocion se desarrollar4 para dar a

conocer la nueva linea?

Respuesta: la academia, eventos, seguimiento en las redes sociales y se espera

publicar anuncios en el periodico.

13.,Cémo se diferencia el ciclo de vida de los productos que oferta

actualmente frente a la nueva linea de productos?

Respuesta: no existe diferencia, es el mismo ciclo de vida con los productos
anteriores. Los equipos electrénicos tienen cinco afios de vida util, las etiquetas

hasta que se destruyen, depende del producto que se etiquete.
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Anexo 3. Cronograma de visitas a las empresas en estudio.
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Anexo 4. Mapa de la ubicacién de los competidores.
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Anexo 5. Cotizacion de El Diario de Hoy.

LR

ALTAMIRANO

San Salvador, 24 de noviemixe de 2015

Sefiores:
R & RLOGISTIC
Presente,

Estamados sofiores reciban un cordisl saludo de Grupo Editonal Altamireno, a continuacdn presantamos nuestra propuesta comercial para la
pauta 48 5US ANUNCIS SN NUSSHDS Medous

CARACTERISTICAS CANTIDAD INVERSION
senio EDH HOUA VOLANTE 6,003 Insenos $051.91
Zona N7

Matenal Couche 90 grs

Tintas FIC Teo y Retiro

Madidas 05" X 11" Final

Acabados Barmizado acuoso bnllante tiro y retso

Precio incluye IVA

* Vaktez de la ofenta 15 dias
OBSERVACIONES: Precio incluye produccion e Insercién en periédico EDH

Esperando que nuestra oferta sea de su completo agrado y que muy pronto tengamos [a oportunidad de servirle, nos
ponemos a sus aprecisbles drdenes,

Atentamente,

ALICE FELICIANO Firma de Gerente o Supervisor Firma de aceptacion de
Asesor Publicitario de Ventas Chente

Tel. 2231-7739

Cel, 7150-5884

Asistente: 2231-7737, Fax: 2271-2178
Alice Feliciano@eldiariodehoy.com



