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Introduccion

El éxito de una empresa depende de las decisiones correctas que se tomen desde el primer
momento, es decir, sus estrategias de posicionamiento, el control administrativo, y el producto
final. Con todo este conjunto de virtudes se disefian estrategias para dar a conocer a los

consumidores aquellos atributos que queremos proyectar de nuestra empresa.

Para todas las empresas saber qué lugar ocupan dentro de las preferencias del consumidor,
es uno de los aspectos importantes en los cuales una organizacién debe estar en constante
desarrollo y evolucion, mas aun cuando el ingreso de nuevos competidores, exigen a las
compaiiias estar siempre en constante desarrollo de tal manera que les permitan mejorar sus

ventajas competitivas.

Este trabajo pretende contribuir al mejoramiento de la gestion de mercadeo de la empresa
Galapa Group s.a.s dedicada a la venta y distribucion de equipos para la industria grafica, digital,

sublimacién y de gran formato.

En primera instancia se presenta un diagnostico en las areas de mercadeo y ventas, con el
fin de conocer la situacion actual de la empresa posteriormente se plantean unas estrategias en
las &reas funcionales analizadas con el fin de que la gerencia pueda contar con acciones

concretas que permitan mejorar el desempefio de la organizacion.

Algunas de estas estrategias se han implementado con el apoyo incondicional de la
gerencia con miras, no solo a lograr que la empresa crezca y sea sostenible en el tiempo sino
también poder culminar con éxito el proceso de formacion profesional, aplicando los

conocimientos adquiridos en el desarrollo de la carrera.



Planteamiento del problema

¢Por que la empresa Galapa Group no tiene el mismo volumen de ventas de tinta en la

ciudad de Medellin con relacion a otras ciudades del pais?



Objetivos
Objetivo General

Generar y Proponer estrategias de mercadeo en la empresa Galapa Group s.a.s que permita

el aumento del consumo de tinta y mayor cobertura de clientes en la ciudad de Medellin.

Objetivos Especificos

1. Identificar las principales variables que ocasionan el poco consumo de la tinta en la
ciudad de Medellin.

2. ldentificar las principales variables internas y externas que influyen en el consumo de
los productos distribuidos por la empresa Galapa Group.

3. Proponer alternativas y recomendaciones para el mejoramiento de las ventas.

4. Identificar la percepcién del consumidor a través de una investigacién de mercados,
desarrollando una visita de observacion directa y entrevistas, con la intencién de saber los
habitos y percepciones de los clientes con respecto a los productos de la empresa.

5. Realizar un analisis de los competidores a través de un estudio comparativo basado en

las fortalezas y debilidades de la empresa.



Galapa Group S.A.S.
Resefla Historica

Galapa Group S.A.S nace en el afio 2014 gracias a la idea de 5 socios quienes fueron sus
fundadores; Alvaro de la Valle, Felipe de Lavalle, Marcel Galvan, lvan Dario Palacio y Luis
Fernando Palacio, empresarios con gran conocimiento del sector Grafico, ya que laboraron o
laboran en Compafias como Sunchemical, Nova Pressroom Products, Kimberly, Estampamos y
Dequim, estas Gltimas compariias de su propiedad ( de Lavalle) o con una participacion
importante en estas sociedades; mas adelante en el siguiente afio la sociedad se disuelve y
quedan como duefios El sefior Ivan Dario Palacio y Luis Fernando palacios quienes hacen
participes y socios a dos de sus hijos; posteriormente a principios de 2017 los Palacios toman la
decision de retirarse definitivamente de la compafiia vendiéndola a su actual duefia Claudia

Lucia Monterrosa.
Fecha de Fundada: En el afio 2014
Lugar de origen: Medellin, Colombia.
Misién
Somos una compariia del sector grafico orientada a la satisfaccion de las necesidades del

consumidor con productos diferenciados, que ayudan al crecimiento del sector para lograr un

negocio rentable y sostenible a largo plazo.
Vision
Ser reconocidos como un proveedor de insumos graficos de excelente calidad con altisimo

estandar de servicio y confiabilidad para clientes y proveedores (Galapa Group S.A.S., 2017).



Descripcion de la empresa

Galapa Group s.a.s es una empresa dedicada a la distribucion de insumos para la industria
gréfica digital, de gran formato y sublimacion, que se encuentra ubicada en la Cra 65C N° 32C —
20 Barrio Belén Fatima en Medellin y cuenta con una sede en Bogoté en la Cra 28 # 11-67

LOCAL 104.

La empresa esta conformada por seis trabajadores: Claudia Monterrosa, Propietaria y
Gerente General; Leidy Pérez, Auxiliar Administrativa y contable; Neider Duarte y Manuel
Mosquera a quienes les corresponde la labor de Asesores Comerciales; Bryan Barrera: Auxiliar

de bodega en Bogota y Elkin Alvarez quien presta los servicios de freelance.

Datos Relevantes

Actualmente cuenta con dos sedes ubicadas en la ciudad de Bogota y Medellin.

Las marcas que Galapa Group representa son multinacionales y reconocidas a nivel

mundial.
La fuerza de ventas es personal con amplia experiencia y conocimiento del sector.
Galapa Group es el distribuidor exclusivo para tinta de sublimacién.

La empresa cuenta con cupos Yy plazos de crédito con los proveedores.



Oferta comercial

Equipos e insumos de alto desempefio productivo en el segmento medio y alto del
mercado Digital. Tintas con caracteristicas diferenciadoras a precios competitivos para el
segmento Digital. Soporte Técnico en la instalacion de nuevos equipos y cambios de tinta.

Respaldo en repuestos incluyendo su instalacion (Galapa Group S.A.S., 2017).

Portafolio
AMPLA. Equipos de impresion gran formato. Distribuidores para Colombia y Panama

SUN CHEMICAL. Tintas para impresion gran formato y sublimacion. Distribuidores para

Colombia de Tintas Digitales.

OKI. Equipos de Impresion Grafica Laser.

RITRAMA. Vinilos y Adhesivos Permanentes y Removibles.

DGCal. Vinilos y Adhesivos Permanentes, Removibles y Especialidades.

AVERY DENNINSON. Vinilos y Adhesivos Permanentes, Removibles y Especialidades

(Galapa Group S.A.S., 2017).



Justificacion
Para Galapa Group S.A.S es importante estructurar un plan de mejoramiento que le permita
crecer ordenadamente a través del control eficiente de sus operaciones Comerciales, productivas,
de mercadeo y contable financieras, con el fin de que a corto y mediano plazo, pueda convertirse
en una empresa con presencia en el sector de la industria grafica digital a partir de una

diversificacion de productos y un excelente servicio.
Algunos de los beneficios de implementar dicho plan son:

Formular y desarrollar métodos adecuados para la comercializacién de los productos de

muy buena calidad apoyada en un buen servicio integral.

Analizar los factores que influyen en el mercado para comercializar lo que el consumidor
quiere, desea y necesita distribuyéndolo en forma tal que esté a su disposicion en el momento

oportuno, en el lugar preciso y al precio mas adecuado.

Se espera al final del proyecto tener un diagndstico claro y preciso con el cual se pueda
ejecutar un plan que permita tener mayor cobertura y captacion de clientes en el sector grafico

digital de la ciudad de Medellin.



Marco tedrico

Los retos que tienen que superar los ejecutivos de todo el mundo, derivados de los
radicales cambios del mercado y de una competencia cada vez mas feroz, son complejos, y
aumentan rapidamente. Las fronteras de los mercados y las industrias son, con frecuencia,
dificiles de definir, debido a la entrada de nuevas y perturbadoras formas de competencia. Las
exigencias por parte de los consumidores de obtener un valor superior de los bienes y servicios
(productos) que compran no tiene precedentes, ya que cada vez poseen mas conocimientos sobre
los productos, y hacen juicios de valor mas perspicaces. Las influencias externas de diversos

grupos de presion y grupos de interés han aumentado drasticamente en todos los paises.

Segun Cravens (2007), las empresas estan adoptando estrategias orientadas al mercado,
guiadas por la légica de que todas las decisiones de estrategia empresarial deberian partir de una
clara comprension de los mercados, los consumidores y los competidores. La l6gica subyacente a
una estrategia orientada al mercado es que el mercado, y los consumidores que lo componen,

deben ser el punto de partida de la formulacion de la estrategia empresarial.

David W. Cravens es el Profesor de Marketing y la Catedra Eunice y James L. West de
American Enterprise en Texas Christian University. Su investigacion se ha centrado
principalmente en estrategias de marketing internacionales / globales, nuevos productos y

desemperio de la fuerza de ventas.

La historia de laimprenta digital



Las imprentas digitales han cambiado el mundo de la impresién, haciendo una impresion
rapida y de mas alta calidad posible. La historia de la impresion digital es muy corta comparado
con la de la impresion en general, ya la impresion digital acaba de nacer a finales del siglo XX.
Sin embargo, la impresion digital ha evolucionado rapidamente y se ha convertido en uno de los

métodos mas comunes de impresion para las empresas y los individuos por igual.

Historia de la imprenta

La primera imprenta mecanica fue inventada por Johannes Gutenberg en 1439. Esta prensa
inicid la era de la imprenta en la que los libros podian ser producidos masivamente y estar
disponibles para la persona promedio, ya que eran mucho menos caros de fabricar que los libros
anteriores. Mucho mas tarde, se inventaron las imprentas eléctricas, que hicieron la produccién

de elementos impresos aun mas facil.

El comienzo de la impresion digital

Las imprentas digitales comenzaron a utilizarse en 1993. La idea de una prensa de
impresion digital comenzo con el desarrollo de la computadora. La evolucion de la impresion
digital es algo complicado, pero Xerox jug6 un papel importante. A diferencia de los otros
métodos de impresion, las imprentas digitales podian imprimir una imagen distinta en cada
trabajo, mientras que los otros tipos de impresion incluian placas que cada una usaba una y otra

Vez.
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¢ Cdmo funciona la impresion digital?

Con las prensas de impresion digital, una imagen digital se pone en una computadora, la
que luego puede ser transferida a una variedad de superficies, incluyendo papel fotogréafico,
carton, vinilo y celuloide. La impresion digital utiliza maquinas de impresion de tinta seca, como
las impresoras de inyeccion de tinta ancha y las impresoras térmicas. La impresion digital se

utiliza generalmente para trabajos de impresion cortos y para impresiones de usuarios.

Influencias sobre otros métodos de impresion

Las prensas digitales no tienen palancas, engranajes o bafios de aceite y producen mucho
menos residuos que otros métodos de impresion. Desde el advenimiento de la impresion digital,
otras maquinas de impresion, tales como las prensas de red también han evolucionado y ahora
son mas faciles de operar con un menor nimero de engranajes y palancas, en un intento de

competir con la impresion digital.

Nuevas habilidades de las prensas digitales

Las prensas de impresion digital de hoy pueden estar vinculadas a una red e imprimir
iméagenes enviadas desde cualquier parte del mundo. Los equipos de estas maquinas también
pueden producir una imagen, dando una vista previa de como un libro o folleto se vera cuando
esté terminado. A medida que se realicen avances tecnologicos, la impresion digital seguira

viendo increibles mejoras en la eficiencia en los proximos afios (Hornor, s/f).
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¢ Como venden impresion digital las empresas con éxito?

La impresion es un producto con poca capacidad de diferenciacion. La mayoria de los
impresores en el mercado pueden ofrecer calidades y servicios parecidos, esto hace que el
criterio de compra final de sus clientes sea el precio. La pregunta del millén es: ; Qué podemos
vender, a quién, cuando, como y por qué para poder incrementar no solo nuestras ventas sino

también nuestros beneficios?

Mi primer consejo es claro: “Deja de vender lo que vendes y empieza a vender lo que tu
cliente vende”. Al fin y al cabo es lo tnico que a tu cliente le importa. Con lo cual, si tu cliente
vende coches ayudale a vender méas coches, si vende productos financieros ayUdale a vender mas
productos financieros, y si vende viajes aylUdale a vender mas viajes. Si ponemos el foco en el
producto de nuestro cliente, en vez de en el nuestro, automaticamente empezaremos a tener una

conversacion mucho mas relevante con nuestros clientes y les podremos aportar mas valor.

Desde el punto de vista del marketing y la comunicacion tenéis herramientas eficaces para
poder ayudar a vuestro cliente a vender mas de lo que vende, pero desgraciadamente esto no es
suficiente ya que las herramientas por si solas no garantizan el éxito. La solucion es elevar el
compromiso con vuestros clientes y entrar mas en la parte estratégica de sus negocios. Alli es

donde podréis aportar méas valor y diferenciarnos mas y mejor.

El porqué esta claro: La impresion no es un negocio sino un proceso. El negocio de la
impresion es la comunicacion y eso es lo que a vuestros clientes les importa. Los vendedores de
personalizacion de mayor éxito que conozco nunca hablan de personalizacién. Los vendedores
de W2P (Web-to-Print) de mayor éxito que conozco nunca hablan de W2P. Los vendedores de
mayor éxito de Transpromo nunca hablan de Transpromo, porque las aplicaciones tampoco

garantizan el éxito si no van dentro de una estrategia. Todo empieza con la estrategia de
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comunicacion: Qué tiene que decir tu cliente, a quién, cuando y cémo para vender. Cuando esto

lo tengas claro, solo entonces identificaras la aplicacion y los canales adecuados.

Estrategia

No se puede empezar una campafia con la aplicacién o el canal en mente y luego aplicar la
estrategia a dicha aplicacion o canal. Esto es fundamentalmente incorrecto. Se empieza siempre
con la estrategia y en base a ésta identificaremos las aplicaciones y canales adecuados. Los
vendedores de mayor éxito dialogan y descubren las oportunidades y retos de negocio de sus

clientes y luego les presentan soluciones vinculadas a dichas oportunidades y retos.

Cuando hablamos de comunicacion no solo hablamos del producto de marketing impreso
si no de la estrategia que va detras de dicho producto. Es la estrategia la que aumentara las
posibilidades de éxito y no el producto. Cuanto mas lejos estemos de la estrategia de nuestros

clientes y menos participemos en ella menos valor podremos aportar.

La fabricacion del material impreso se ejecuta al final de la cadena de valor, asi que
tenemos que crecer en esa cadena y acercarnos mucho mas al negocio de nuestros clientes. Al
final de la cadena de valor s6lo esperamos a que nos caiga un PDF para imprimir. Alli el juego
va en base a precio y la fidelidad del cliente es minima. Aun mas importante, al final de la
cadena de valor no podemos influenciar a nuestros clientes los cuales decidiran sin nuestra

aportacion qué canal utilizaran para su préxima campana.

Si queremos mantener a la impresion como un canal poderoso de comunicacion lo tenemos
que hacer arriba de la cadena de valor y no en la parte de produccion. Los responsables de

marketing también son humanos y se equivocan y a veces toman la decisién de un canal sobre
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otro porque aparentemente es mas barato. Luego se dan cuenta, en base a las respuestas

obtenidas, que lo barato a veces sale caro.

Este es el caso del e-mail que, aunque me parece un canal importantisimo que se
complementa bien con la impresién, si no se utiliza correctamente en una camparia los resultados
pueden ser nefastos. Pero si no participamos en conversaciones estratégicas con nuestros clientes
antes de que decidan el producto final de marketing que van a ejecutar estamos poniendo el

futuro de nuestros negocios en las manos de nuestros clientes de una manera muy arriesgada.

No podemos esperar pacientemente al final de la cadena de valor a que nos caiga un PDF
para imprimir, ya que dichos PDF podrian empezaran a venir con menos frecuencia y a unos
precios que en la mayoria de los casos no merece la pena imprimirlos. Estamos hablando del
siguiente paso natural. Estamos en el piso X y tenemos que subir a piso X+1. No hay otra
opcioén.

En este tipo de venta de comunicacion y estrategia el valor diferencial no es la tecnologia,
aunque ésta juega un papel muy importante, si no las personas. Son las personas las que generan
la gran diferencia. La clave radica en como dichas personas entienden el negocio de sus clientes
y utilizan dicha sabiduria e informacidn para presentarles proyectos y productos relevantes

vinculados a sus oportunidades y retos de negocio.

Ayuda a su cliente

La estrategia para tumbar a la competencia es clara: Conoce a tu cliente mejor que lo hace
tu competencia y ayudale mas y mejor de lo que lo hace tu competencia. Deja de mirar a tu

alrededor. La diferencia jERES TU! Y los partners que decidas utilizar. La dificultad de todo
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esto radica en como vendo este producto. La idea es buena, muchos la conocen, pero ;Cémo la

ejecuto? Aqui esta la clave.

Para mi la idea supone el 10% y la ejecucion el 90%. Es en la ejecucion donde las
empresas tienen exito o fracasan, siempre y cuando partan de una buena idea. El siguiente reto es
que el dia a dia esta plagado de urgencias y eso nos impide hacer cosas importantes. En muchos
casos tenemos la idea pero ni siquiera la hemos intentado ejecutar. Si no hay ejecucion no hay
resultados. Asi de claro. Para una buena ejecucién es necesario un plan. Para ello, mi consejo es

contratar los servicios de un consultor con experiencia.

En el plan habra que describir el producto, el mercado y el publico objetivo, la estrategia
de marketing, promocion y ventas. Si, los impresores también deben de promocionarse para
incrementar la productividad de ventas de sus vendedores. También es importante definir la
estrategia de Partners y competencia ya que estos primeros juegan un papel estratégico muy
importante. También se necesita un plan educativo, y todo plan de negocio tiene que mencionar
sus prondsticos de inversiones, ingresos y beneficios. Finalmente habra un plan de accion con las
actividades necesarias para lograr los objetivos y meta deseados, y cada actividad tendra unos

responsables y fechas de ejecucién (Sacristan, 2010).

El que quiera tener éxito en la venta de impresion digital tendra que vender marketing
digital ya que aporta mucho mas valor. Lo primero porque es marketing, lo que vuestros clientes
quieren y necesitan hacer, y lo segundo, porque no podemos ignorar otros canales de
comunicacion digitales relevantes para vuestros clientes. Dichos canales a veces nos robaran

volimenes de impresidn pero otras veces nos los devolveran.

En el marketing digital no solo cobras por la impresién si no por los proyectos y canales

que se utilizan. Veo una clara transformacién de empresas de servicios de impresion que se
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convertirdn en empresas de servicios de marketing digital vendiendo mucho mas que una mera
impresion. EI momento es ahora, ya que es ahora cuando vuestros clientes necesitan mas ayuda
gue nunca. Es ahora cuando todos estamos en la misma linea de salida, ya que el marketing
digital es relativamente nuevo para la mayoria de empresas del mercado que lo venden y
compran, y es ahora cuando hay que empezar a practicar este tipo de acercamiento comercial y

venta de producto ya que requiere su tiempo de aprendizaje.

Los que empiecen ahora estaran muy por delante de su competencia en un futuro temprano.
“El tigre es el mas fuerte pero es el camaledn el que sobrevive. No serdn los mas fuertes los que

tengan éxito sino los que mejor se adapten al cambio” ( Ferrel & Hartline, 2006, pag. 32).
La importancia de un buen servicio técnico

Nos lo comentaba el otro dia, ya en plena Feria de Almeria, un amigo con cierta
desesperacion: “no hay quien encuentre un buen técnico, pero absolutamente de nada, para
reparar en Feria”. El comentario era en estas fiestas de Almeria, pero pueda aplicarse a las de

cualquier otra ciudad o pueblo de nuestro pais.

Y nos seguia relatando: “es la Ley de Murphy: las cosas se rompen siempre cuando nadie
las puede arreglar. Estamos a final de mes, tengo que imprimir un montén de documentos,
nominas, facturacion, cartas y, justo en ese momento, la maquina se vuelve loca y nadie en la
oficina sabe lo que le pasa. Es una buena maguina, no se ha roto nunca hasta ahora, pero

precisamente ahora, en plena Feria, se nos ha ido”.

Sin &nimo de pecar de inmodestia, el comentario nos llegaba justo al repararsele el equipo
en cuestion, una multifuncién ya con algunos afios, pero que ha dado un gran servicio a sus

propietarios, una pequefia empresa sin personal especializado en este tipo de reparaciones.
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La primera llamada de nuestro amigo fue a la desesperada. Lo habia intentado todo e
incluso habia renunciado a que nadie le arreglara la maquina hasta septiembre, sin ni siquiera
probar a consultarnos. Es comprensible. En esos momentos, cualquiera se convierte en todo

desesperacion.

En este caso, contactd con nosotros a través del teléfono; habia cierta confianza. Pero
también lo podria haber hecho de manera directa a través del correo electronico o de nuestra

propia web, en este enlace: http://www.copysur.es/soporte/. Un sencillo formulario en el que

apenas hay que rellenar obligatoriamente cuatro campos y contar la averia y nuestro servicio

técnico se pone manos a la obra.

Ademas, a través de ese enlace podéis incluso elegir las horas que 0os son mas comodas

para recibir la visita del servicio técnico, tanto por la mafiana como por la tarde.

Ya sabéis que somos servicio técnico oficial de algunas de las mas prestigiosas marcas de

este sector, como Sharp, Konica Minolta, Brother, Riso y HP (impresién de gran volumen).

El caso es que nuestro amigo resolvid su problema, pudo imprimir todo lo que tenia
pendiente, en tiempo y forma, y ademas comprobd en propias carnes la importancia de contar
con un buen servicio técnico. Os lo aconsejamos siempre: antes de comprar, piensa en marfiana,
en lo que puede pasar con el producto que vas a adquirir. Este debe ser un argumento importante

en tu decision de compra (Copysur, s/f).


http://www.copysur.es/soporte/
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Metodologia
Tipo de investigacion

La metodologia a desarrollar en este estudio es exploratoria y descriptiva. La exploratoria
tiene por objeto ayudar a que el investigador se familiarice con la situacion problema, identifique
las variables mas importantes, reconozca otros cursos de accion, proponga pistas idoneas para
trabajos posteriores y puntualice cual de esas posibilidades tiene la méaxima prioridad en la
asignacion de los recursos presupuestarios de la empresa. En pocas palabras, la finalidad de los
estudios exploratorios es ayudar a obtener, con relativa rapidez, ideas y conocimientos de una
situacién y es un tipo de investigacion extremadamente Gtil como paso inicial en los procesos.
Esta investigacion cumple con estas caracteristicas, pues a través de la observacion directa y las
entrevistas se podran realizar andlisis que con lleven al desarrollo coherente de las diversas

etapas del proyecto.

La investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y
actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccién e identificacion de
las relaciones que existen entre dos 0 mas variables (Noemagico, 2006). Este proyecto es
descriptivo pues no se limita solo a la presentacion de la situacion actual de la empresa sino
también a la formulacion y ejecucion de estrategias conducentes a la mejora del desempefio

comercial de la empresa, para garantizar en parte el crecimiento sostenido de la compaifiia.
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Marco Contextual

Tintas

Figura 1: Tintas

Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)

La gama Streamline ESL 2 de tintas eco solventes.

Que han sido disefiadas especificamente para su uso como alternativa directa a las tintas
Roland Eco SolMax Il en la serie Roland Pro 4 (XF 640, XR 640, Versa Express RF 640 y Versa

CAMM VSi) de Impresoras de gran formato ecosolventes.

Streamline ESL 2 es la Ultima incorporacién de Sun Chemical a la gama de productos
Streamline que utilizan la plataforma de soluciones quimicas ecosolventes HPQ-LO (Alta

calidad de impresién — Bajo olor),

Que proporciona una ventaja significativa a los impresores que trabajan en entornos

confinados. La serie de tintas de siete colores incluye CMYK con una tinta revisada amarilla sin
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niquel, cian claro, magenta claro y una nueva tinta de negro claro. La gama cromatica de la serie

ESL 2 se corresponde exactamente

A la de la serie de tintas Roland Eco Sol Max 11, lo que elimina la necesidad de recrear
nuevos perfiles al realizar la conversion desde las tintas originales. Ademas, estas tintas se

pueden entremezclar con las Tintas Roland para una transicion sencilla y sin residuos.

COLOUR 11t

LIGHT CYAN

91423831

LIGHT MAGENTA

91423930

PROCESS YELLOW

LIGHT BLACK

91200461

FLUSHING SOLUTION

Compatibility:

Roland PRO 4 series

XF | XR | RF f Versacam VSi

Any printer runs Ecosolmax 2 chips
DX4/5/6/7 and TFP

- = = =

Figura 2: Gama de colores Streamline ESL2
Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)

Figura 3: Tintas Streamline ESL2
Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)
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Streamline Ultima HPQ LO.

Streamline Ultima HPQ LO (Impresion de alta calidad, bajo olor) son tintas Ink jet base

Eco-sol han sido formuladas para igualar los productos OEM (original equipment manufacturer)

tanto en el color como en desempefio mientras ofrece una reduccion significativa de olor. Han

sido formuladas para ser utilizadas en impresoras Mimaki JV33 y JV5 (‘asi como el JV300 en

modo CMYK) usando tintas Mimaki SS21 y asi satisfacer las demandas mas exigentes de los

altimos equipos de impresion de gran formato. Las principales caracteristicas que se combinan

son la alta calidad, colores fuertes y brillantes con bajo olor y excelente exactitud.

91412887

COLOUR 11t

PROCESS YELLOW
PROCESS BLACK

Compatibility:

Mimaki Jv3

Mimaki JW33

Mimaki JVS

Mimaki CJW30/JWV300/JV150

Al Mimaki printers using Mimaki 5521 inks

Al printers fitted with Epson DX4/5/6T/TFP print heads

* & ® = ® @

91412388 | LIGHT CYAN
81412889 | LIGHT MAGENTA Bulkfeeder:
LATE 2016 | LIGHT BLACK

= Seepageb
81200461 | FLUSHING SOLUTION

Figura 4: Gama de colores Streamline Ultima HPQ LO

Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)



Optima HPQ.
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Figura 5: Tintas Streamline Ultima HPQ LO

Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)

La nueva Optima HPQ cuenta con caracteristicas de mejora del rendimiento como mayor

tiempo de apertura para una mejor estabilidad del cabezal de impresidn, una amplia gama

cromatica para una correspondencia precisa de los colores, y menos salpicaduras y moteado que

proporcionan una calidad de impresion extraordinaria.

$AP COLOUR 1it Compatibility:
* Roland Series
81316684 | LIGHT CYAN *  Mutoh Valuejet
*  Mutoh Series
81316665 | LIGHT MAGENTA + Agfa Grand Sherpa
*  Uniform range
*  Printers fitted with Epson 10000/DX4 or DX5
* print heads
ECOSOL MAX 2:
91316668 | PROCESS YELLOW
* Please see the Ecosclmax 2 section (Streamline ESL2).
91200481 | FLUSHING SOLUTION

Figura 6: Gama de colores Optima HPQ
Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)
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Figura 7: Tintas Optima HPQ
Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)

Streamline tx.
La serie streamline tx es una gama de tintas de tintas de impresion directa de colorantes
para imprimir sobre poliéster, banner y banderines. Estas han sido formuladas especificamente

para uso con impresoras textiles que tengan cabezales Epson DX4, DX5, DX6, DX7.

$% | COLOUR1t | Compatibility:

*  Epson DX4/5/6/7
* Dye sublimation ink technology.

FROCESS YELLOW

81391131 JET BLACK
81345880 | FLUSHING SOLUTION

91876424 | £\ sH Epson 240mi cartridge

Figura 8: Gama de colores Streamline tx
Fuente: (Galapa Group S:A:S., 2017)
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Desarrollo del Proyecto
Campo Empresarial

El proyecto busca generar bases competitivas mediante el direccionamiento estratégico lo
cual le permitira garantizar el crecimiento de la empresa dentro del sector de las artes gréaficas,
reconocimiento dentro del mercado por la calidad de los productos y servicios ofrecidos, la
disminucion de tiempos en la entrega de materia prima a sus clientes y la efectividad de sus

procesos al competir con tecnologia de punta para cubrir la demanda local.

Campo administrativo

Mejorar la eficiencia y eficacia de los procesos operativos y comerciales, las competencias
y habilidades del recurso humano en particular para satisfacer las necesidades de los clientes
relacionadas con la incursién de productos y servicios innovadores atractivos para estos, a través

de la realizacion e implementacion de la planeacion estratégica en el area comercial.

Campo comercial

Generar alianzas estratégicas para la comercializacion de sus productos, con el propdésito
de incrementar las ventas y realizar seguimientos para mantener a los clientes con productos

innovadores y precios competitivos.

El crecimiento empresarial esta relacionado, en gran medida, al conocimiento del mercado,
de los productos y servicios, por ello, es muy importante contar con un plan de mercadeo que

contribuya para darse a conocer en el mercado.
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El plan de mercadeo entonces se convierte en una herramienta en la que se deben plasmar
los objetivos del negocio, la estrategia comercial y de mercadotecnia, detallar las acciones que se

pondran en marcha y presupuestar los recursos para lograrlo.

Creacion de un programa de marketing de servicios

Toda organizacion debe definir y analizar sus mercados, identificar segmentos y elegir
metas. Luego, hay que atender al disefio de una mezcla coordinada de marketing, la estructura de
precios, el sistema distribucion y las actividades promocionales en torno a una ventaja diferencial

que cree la posicidn que desea la organizacion.

El precio

Es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un
producto, el precio es importante en nuestra economia, en la mente del consumidor y en una
empresa determinada; los objetivos generales de la asignacion del precio son orientados a la

ganancia, orientados a las ventas y orientados al status.

Competencia del precio

Al desarrollar un programa de marketing, la administracién tiene que decidir si va a
competir principalmente sobre la base del precio o de elementos fuera del precio de la mezcla de
marketing. Esta eleccion afecta, como es obvio, a otras partes del programa de marketing de la

empresa.
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Promocion

Informacion persuasion y recordatorio a los clientes actuales y potenciales, la promocién
sin importar a quien vaya dirigida es un intento de influir. Tiene cuatro formas: venta personal, la

publicidad, la promocion de ventas y las relaciones pablicas.

Venta personal

Venta directa de un producto a un cliente prospecto por un representante de la organizacion
que lo vende. Su atencion se presenta directa y se expone de forma verbal la negociacién dando
su atencion personalizada y con fuente de negociacion o solucion a confusiones por parte del

representante de la empresa.

Publicidad

Es una comunicacién no personal pagada por un patrocinador claramente identificado que

promueve ideas, organizaciones o productos.

Promocion en ventas

Es la actividad estimuladora de demanda que financia el patrocinador, ideada para

complementar la publicidad y facilitar las ventas.

Relaciones publicas abarca una gran variedad de esfuerzos de comunicacion para
contribuir a actitudes y opiniones generalmente favorables hacia una organizacion y sus

productos.
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Asignacion de precios de penetracion del mercado, se establece un precio inicial
relativamente bajo para un nuevo producto el precio es bajo con relacion a la escala de precios
esperados al mercado meta, el objetivo primordial de esta estrategia es ingresar de inmediato en
el mercado masivo y al hacerlo generar un volumen sustancial en ventas y una gran participacion
en el mercado al propio tiempo se pretende desalentar otras empresas de introducir productos

competidores.

Caracter perecedero: son perecederos porque la capacidad que existe no se puede guardar o

mandar a inventario para uso futuro.

Se realizaran entrevistas al gerente y colaboradores con el fin de conocer la empresa y

poder contar con las bases para la elaboracion del diagndéstico del area comercial.

Diagnostico del area de mercadeo.

Se realizara un analisis estructural, entrevistas y observacidn que permitan conocer el
entorno interno y externo en el que actla la empresa, para identificar las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas que ésta posee.

Formulacion del plan de mejoramiento.

Se realizaran entrevistas y observacion a los miembros de la empresa para reconocer los
aspectos a mejorar y se formulara el plan de mejoramiento, definiendo las estrategias a ser

implementadas.
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Implementacion del plan de mejoramiento.

Se realizara la propuesta a la gerente, la sefiora Claudia Lucia Monterrosa donde se
planteara, realizar las estrategias y recomendaciones en base a lo analizado y encontrado en la
investigacion con el fin de poder mejorar las ventas, dar a conocer mas la empresa y crecer en el

portafolio de tintas.
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Proyecciones a futuro

Galapa Gruop quiere ser una empresa que genera utilidades y que sea rentable; donde sus
empleados estén estables y contentos, Busca buen reconocimiento y posicionamiento de las
marcas en la ciudad de Medellin y Bogota. Crecer en Sublimacion pues este es un mercado
donde hay oportunidades para avanzar; Por ejemplo un cliente mediano consume
aproximadamente 30 litros mensuales en sublimacion mientras que en gran formato consumen
solo 10 litros mensuales; teniendo esta base se puede decir que; creciendo en sublimacion, hay

una alta probabilidad de aumentar las ventas de tinta en Medellin y también en Bogota.

Utilidades: La empresa con la venta de sus productos maneja un buen margen, sin embargo
debe equilibrar las ventas en sus dos sedes e incrementar la base de datos de los clientes con el

fin de tener una mejor rentabilidad y flujo de caja.

Por tal razén una de sus proyecciones a futuro es el de ampliar su mercado, su portafolio de
productos y abarcar otros nichos de mercado, ya que todavia hay clientes potenciales que no
conocen la empresa lo cual con lleva amenos ventas, ganancias, merma la inversion que se le
puede dar a la empresa, en caso extremo cerrar la empresa, baja motivacion para innovar en

estrategias de mercado.

En cuanto a la captacion de clientes nuevos la empresa proyecta prosperar en otros
mercados con nuevos productos o servicios, encontrar nuevas soluciones para futuros clientes en
cuanto a soporte técnico ya que la meta es intensificar sus esfuerzos comerciales. Los medios

principales son la publicidad y la innovacidn, conocimiento técnico, la actitud y disponibilidad.



Analisis Estructural
Fortalezas.

e Cuenta con un equipo de trabajo calificado
e Buen clima organizacional
¢ Es una empresa sélida y estable con reconocimiento en el mercado

e Diversificacion de portafolio

Debilidades.

¢ Actualmente no cuenta con soporte técnico estable para atender este mercado.

e En ocasiones se ve con poco inventario por que el proveedor no lo tiene y al ser un
producto importado no existe la facilidad de conseguirlo con otro lugar.

¢ Solo maneja una marca de tinta.

e Falta de plan de mercadeo agresivo en las ventas.

e Falta de conocimiento técnico en un 33% por el personal de ventas.

Oportunidades.

e Galapa Group es el unico distribuidor de tintas Sunchemicals autorizado en Medellin.
¢ Buen servicio al cliente.

e La tinta que maneja la empresa estd comprobado que es de muy buena calidad
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e Satisfaccion de los usuarios en la compra de las tintas e insumos.

e Servicio de entrega oportuna.

e Cercania con el cliente.

e La tinta es amigable con el medio ambiente y es de bajo olor.

Amenazas.

¢ El precio de la tinta sunchemicals esta por encima de la competencia.

e Los clientes en Medellin son reacios a cambiar la tinta que usan actualmente.

e \/arios proveedores en la ciudad de Medellin venden tintas a mas bajo costo.

e Escases de Inventario Desde el Fabricante.

Cruce de las variables.

Debilidades

Fortalezas

Poca capacitacién por parte del proveedor
de tinta. Todo lo referente a los componentes y
desarrollo de la tinta, a los tipos de cabezales
para los cuales SunChemical desarrolla la tinta,
y un poco de teoria y todo lo relacionado con
color.

Tinta con alto rendimiento y de muy
buena calidad

Poca diversificacion del catalogo de tintas

Reconocimiento de la empresa por su
calidad en sus productos.

Falta de modificaciones en las estrategias
de mercadeo.

Conocimiento de la impresion
Digital, gran formato y Sublimacion para
ingresar a nuevos mercados.

Amenazas

Oportunidades

Precios altos en las tintas factor que
aprovecha la competencia.

Ser reconocidos como el Unico
distribuidor autorizado de tintas
Sunchemicals.
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Competencia desleal con tintas de muy Ser reconocidos por nuestro
bajo costo y mala calidad. excelente servicio al cliente

Poco conocimiento de las tintas de nuestro Satisfaccion de nuestros clientes
portafolio y su alto desempefio. cuando utilizan las tintas e insumos.

Andlisis del Cruce de Variables.
Debilidades — Fortalezas

- El hecho de tener una sola marca de tinta en Medellin, hace que nuestra empresa tenga
una competencia mas dura y desleal, convirtiéndose un problema para penetracion de mercado.

- Es de vital importancia tener una buena capacitacion interna en mercadeo y objeciones de
los clientes, para enfrentar los nuevos mercados y reforzar los procesos que ya llevan tiempo
para la aceptacion de nuestro portafolio.

- Encontrar la manera de abrir un sistema de soporte técnico para nuestros clientes y poder

satisfacerlos al 100%.
Amenazas — Oportunidades

- En el momento de realizar cambios en los procesos de la compafiia, se deben analizar
todas las variables tanto internas y externas, ya que muchas variables no se pueden controlar y
esto provoca que los procesos no tengan la mejor fluidez, por lo cual las compafiias deben tener
buenos planes de contingencia, para enfrentar nuevos retos.

- Galapa esté buscando la forma para que el personal pueda desemperfiar mejor su labor
como capacitaciones con el proveedor de WASATCH COMPUTER TECHNOLOGY v asi
ingresar el mercado mucho maés facil ofreciéndoles mejores promociones para una mejor

aceptacion.
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- Toda responsabilidad de los resultados de mercadeo no debe recaer en una Unica area
como la parte administrativa y gerencial, sino en todo el personal que debe trabajar en conjunto

para sacar la empresa adelante con sus metas y objetivos.

Entrevista al Gerente: Claudia Lucia Monterrosa

1. ¢ Como percibe usted el crecimiento de Galapa Group el mercado de impresion
gran formato y sublimacién en Medellin?

R/ Ha sido lento, no es justificable el poco avance para la calidad que tiene el producto y
no se justifica que no crezca si no por el contrario decrezca ya que algunos clientes han dejado de

consumirla.

2. ¢ Como percibe usted la participacion de Galapa Group con las tintas sunchemicals

en el mercado grafico digital de Medellin?

R/ Muy baja ya que no llega ni al 10% de participacion del mercado general pues los

lideres en ventas son la tinta Galaxy y la Jeb best.

3. ¢ Qué oportunidades Tiene Galapa Group para competir en el mercado grafico
Digital?
Todas. Buen producto

Personal con experiencia en el segmento de impresion digital
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Buen servicio en la entrega, en la asesoria a los clientes, buena cercania y acompafiamiento
a los consumidores (este servicio no lo tienen las empresas grandes, ya que estas tienen muchos

procedimientos que no permiten un servicio agil, y bueno).

4. ¢Ha pensado en la posibilidad de ampliar el portafolio de tintas con otras marcas?

Si, se tiene pensado para el segundo semestre de 2018 distribuir la tinta AT INKS, es una
tinta americana y el proyecto es comenzar a vender esta tinta como complemento para cubrir la
necesidad de atender los clientes cuyas maquinas no tienen cubrimiento con la tinta

sunchemicals.

5. ¢Porque considera usted que las ventas de tinta Sunchemicals en Medellin son
inferiores con relacién a Bogota?

e Por el enfoque del vendedor, ejemplo a algunos les falta mas constancia, concentracion y
seguridad al ofrecer el producto.

e Mas conocimiento, empoderamiento y actitud por parte de algunos asesores.

e Hay herramientas tecnoldgicas y técnicas en la empresa sin explotar y explorar.

e Mas presidn por parte de la gerencia y mas acompafiamiento en cuanto al tema de tintas.

e Falta de acompafiamiento técnico constante a los clientes.

e Hay miedos para concretar y terminar los negocios por falta de confianza de algunos
asesores y estos miedos son transmitidos a los clientes, ellos perciben estas inseguridades y el

negocio se cae.
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6. ¢ Qué estrategias propondria usted para ampliar la cobertura de clientes en cuanto
al consumo de tinta sunchemicals en Medellin?

Alianzas con técnicos.

Generar una voz a voz en los nichos de mercado donde hay concentracién de consumo

grafico digital (centro).

7. ¢ Qué oportunidades y beneficios obtiene un cliente que consume la tinta
Suchemicals con relacion a otras marcas?

e Estabilidad del equipo.

e Disminucidn de costos ya que la tinta rinde mas

e Intensidad del color

e Respaldo del proveedor y del fabricante (Garantias)

¢ Bajo olor

e Precio competitivo con relacion a los beneficios que tiene la tinta

e Tecnologia

8. ¢ Como visualiza a Galapa Group en un futuro corto?

Como una empresa que genera utilidades y que sea rentable; donde sus empleados estén
estables y contentos, Busca buen reconocimiento y posicionamiento de las marcas en la ciudad
de Medellin y Bogota. Crecer en Sublimacion ya que un cliente mediano consume
aproximadamente 30 litros mensuales en sublimacion mientras que en gran formato consumen
solo 10 litros mensuales; teniendo esta base creciendo en sublimacién, hay una alta probabilidad

de aumentar las ventas de tinta.



Entrevistas a los clientes

Cliente: Sefal Market

Contacto: Impresor

Ciudad: Medellin

1. ¢ Conoce usted a Galapa Group? Como la conocio
R/: Muy poco
2. ¢ Qué concepto tiene de la empresa?

R/: Poco la conoce

3. ¢ Queé tinta consume usted actual mente?

R/: Tinta Galaxy para cabezal dx7
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4, ¢ Cuantos litros de tinta consume usted al mes?

R/: Cuando hay mucho trabajo de 10 a 12 litros

5. ¢ Qué caracteristicas tiene la tinta que usted consume?

R/: Es una tinta de bajo olor y buen anclaje.

6. ¢Le es Facil comunicarse con la empresa y con los asesores?

R/: N/A

7. ¢Como es la atencién y el servicio de los colaboradores de Galapa Group?

R/: N/A

8. ¢Hace cuanto tiempo esta usted en el sector Grafico?

R/: 15 ANOS

9. ¢Recomendaria usted a Galapa y las tintas Sunchemicals? Explique su respuesta.
R/: N/A

10. ¢ Considera usted que las tintas Sunchemicals tienen buena calidad en la

impresion, son de bajo olor y tienen buena intensidad del color y por ende mejor rendimiento?

R/: N/A

Cliente: WS Digital

Contacto: Milena de Compras

Ciudad: Medellin

1. ;Conoce usted a Galapa Group?



R/: Si.

2. ¢Qué concepto tiene de la empresa?

R/: Es un proveedor agil, atento y con buen inventario

3. ¢ Qué tinta consume usted actual mente?
R/: Solo consume Sunchemicals la linea 6ptima y los solventes y algunos repuestos.
4. ;Cuantos litros de tinta consume usted al mes?

R/: En dias de mucho trabajo puede consumir hasta 2 y 3 kit por semana

5. ¢Que nos puede decir de la tinta?

R/: Antes de consumir la tinta sunchemicals consumian otra tinta china y cambiaron

mejoro en precio, calidad y bajo olor.

6. ¢Le es Facil comunicarse con la empresa y con los asesores?

R/: Si.

7. ¢Como es la atencion y el servicio de los colaboradores de Galapa Group?

R/: Muy buena.
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8. ¢Hace cuanto tiempo esta usted en el sector Grafico?

R/: 3 afos.

9. ¢Recomendaria usted a Galapa y las tintas Sunchemicals?
Explique su respuesta.
R/: Si, por ser una empresa seria que vende productos de buena calidad.

10. ¢ Considera usted que las tintas Sunchemicals tienen buena calidad en la

impresion, son de bajo olor y tienen buena intensidad del color y por ende mejor rendimiento?

R/: Si totalmente.

11. ¢ Qué proveedores de tinta para gran formato y sublimacion conoce usted en

Medellin?

R/: Sun suplay, sumingraf

12. ¢ Qué factures influyen en la decision de comprar una tinta u otra?

R/: El precio, la calidad y el bajo olor

13. ¢ Al momento de comprar la tinta que prefiere calidad o bajo precio?

R/: Calidad
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14. ;Qué le recomendaria usted a Galapa Para mejorar Sus servicios?

R/: Estan contentos con el servicio.

Cliente: Sublitodo
Contacto: Rubpen (Duefio)

Ciudad: Medellin

1. ¢Nos podria hablar sobre su experiencia antes y después de consumir la tinta
suchemicals?

R/: Ha sido buena, actualmente consume la tinta de sunchemicals en una maquina y en las
otras 3 consume tinta de la marca maizal y antes consumia una de marca STS esta era mas

costosa y molestaba mas.

2. ¢Cuanta tinta consumia antes y cuanta tinta consume ahora?
R/: Es muy relativo pues todo depende del trabajo que haya en el momento puede estar

consumiendo entre 12 y 16 litros al mes.

3. ¢Hace cuanto tiempo esta usted en el sector Grafico?
R/: Con la impresion digital 3 afios y antes laboraba con hoja litogréafica, con la hoja digital

es mas perfecto el trabajo.



4. ¢ Qué proveedores de tinta para gran formato y sublimacion conoce usted en
Medellin?
R/: En sublimacion STS (tinta americana), NOVO (tinta china), MAIZAL (tinta

americana)

5. ¢ Qué factures influyen en la decision de comprar una tinta u otra?
R/: La calidad que de buena tonalidad, definicion y que permita estabilidad en los

cabezales gque estos no se taqueen.

6. ¢Al momento de comprar la tinta que prefiere calidad o bajo precio?
R/: Calidad
7. ¢ Qué le recomendaria usted a Galapa Para mejorar Sus servicios?

R/: Que sigan con buenos precios.
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Entrevista a los colaboradores

Nombre: Neider Duarte
Cargo: Ejecutivo de cuenta

Hace cuanto labora en la empresa: 3 afios

1. ¢Porque cree usted que se presenta la diferencia tan grande del consumo de tinta
en Bogota con relacién al consumo de tinta en Medellin?

R/: Son varios los factores que hacen que se presenten estas diferencias, algunos de ellos
son los siguientes:

- La falta del area de soporte técnico, puesto que en Bogota se ha visto que el técnico es la
persona que mas contacto puede llegar a tener entre la maquina y su duefio y en Bogota en
muchas ocasiones el técnico ha llegado a diagnosticar la maquina y ha encontrado que el

problema es la tinta, hay es cuando el cliente lo primero que pregunta es que tinta me
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recomienda, y debemos tener claro que el cliente siempre va a confiar en lo que el técnico le
diga y acé ha pasado que nuestros técnicos han recomendado SunChemical y por eso el cliente
me ha llamado a solicitar mis servicios.

- Otro factor importante ha sido que las dos marcas de tinta mas reconocidas en el mercado
en Bogota y de muy buena calidad, estan presentando problemas técnicos, de calidad y en la
ultima ocasién llegaron unos lotes contaminados, lo cual ha generado problemas en cabezales,
dafos irreparables y esto para el cliente es lo mas grave en maquina, por eso iniciaron a buscar
alternativas y encontraron preguntando en maquinas y a clientes que la tinta de Sun Chemical es
la mas estable en el momento y la que mas se esta instalando con muy buenos resultados.

- El factor mas importante para mi en este momento es el voz a voz, porque me esta
sucediendo que me llama mucha gente a solicitar informacion de la tinta puesto que ha visto que
amigos o conocidos la tienen instalada y les ha funcionado muy bien, o han personas que la han
recomendado por que les han contado que mi tinta a arreglado temas de dafios de cabezales como
obstrucciones, cabezales reflectados, o caidas de tinta constantes, y al preguntar o pedir
referencias de mi tinta se han dado cuenta que con mi tinta no se presentan estos problemas.

- Otro factor es el resultado de dos afios visitando empresas dejando informacidn, brochure,
tarjetas y lo mas importante mi experiencia en la parte técnica ha servido mucho a la hora de
asesorar a los clientes, ya que el cliente le cree a uno mucho cuando uno ha trabajado las
maquinas les ha colaborado y ha sacado adelante las maquinas dejandolas trabajando en perfecto
estado.

Este trabajo para este afio 2017 empez6 a dar frutos porque he recibido llamadas de
personas que me han dicho que los visite hace un afio 0 méas y les deje mi tarjeta y hoy estan

presentando problemas y les recomiendan mi tinta.
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2. ¢Cual es la percepcion que tiene usted de la tinta SunChemical?

R/: Hoy en dia para mi esta es la marca de tinta de mejor rendimiento en maquina en el
mercado ya que luego de llevar 3 afios trabajando con ella puedo dar fe que no afecta cabezales,
de que es baja en olor perfecta para espacios confinados, donde el cliente esta muy cerca a sus
maquinas, y sobre todo lo mas importante libre de agentes cancerigenos ya que también debemos
hacer énfasis en este tema que casi nadie trata en este medio pero deberia ser de los méas
importantes, somos, aparte de eso en temas de duracion es excelente ya que al exterior podemos
garantizar 3 afios sin problemas y en climas calidos un afio y medio sin problema eso hace la
diferencia frente a las demas marcas, en el tema de rendimiento al ser una tinta mas pigmentada
su rendimiento es mayor frente a las demas marcas ya confirmado por clientes mios con mas de
dos afios usando la tinta, en calidad no hay comparacion desde mi punto de vista tanto visual

como en temas de intensidad de color.

3. ¢ Qué otras marcas de tinta para impresion gran formato y sublimacién conoce

usted?

R/: Gran Formato: Nutec, Emerald, marabd, marajet, jet best, Bordeaux, sky color, C4
quality, y una linea muy grande de tintas chinas que han incursionado en este medio sin mucho

peso por su mala calidad.
4. ¢ Qué factores influyen en la decision de comprar una tinta u otra?

R/: El acompafiamiento o quien la recomiende, el precio, la disponibilidad, el inventario
que sea garantizado que nunca le vayan a decir no tengo tinta, y los agregados que le dé con la

misma.
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5. ¢ Qué estrategias propondria usted para ampliar la cobertura de clientes en cuanto

al consumo de tinta SunChemical en Medellin?
R/: Conseguir un aliado en la parte Técnica.

- Generar una campafia para visitar a clientes y detectar que falencias tienen en maquinas,
para asi detectar en qué casos puede ser por temas de tinta el problema.

- Prospeccién de clientes en frio.

- Generar algun tipo de promocion para poder romper el mercado, deberia ser en precio y
con algun agregado en la parte técnica de la maquina para hacerlo atractivo.

- Poder llevar a cerrar el tema del plan de cabezales con SunChemical seria un plan muy
atractivo para poder romper muy buen mercado, debido a que todos conocemos que los costos de

los cabezales son muy altos.

6. ¢Qué oportunidades Tiene Galapa Group para competir en el mercado grafico

Digital?

R/: Me parece que tenemos bastantes oportunidades ya que trabajamos con productos de
alta calidad, con marcas internacionales reconocidas a nivel mundial y sobre todo que para este
momento el nombre de la empresa ya se esta dando a conocer en el medio, por la buena labor

que se ha venido realizando tanto en Medellin como en Bogota.

7. ¢Usted cree que tiene el suficiente conocimiento tanto técnico como comercial al

momento de ofrecer las tintas SunChemical?
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R/: Si creo que tengo el conocimiento, ya que vengo de trabajar 9 afios en la parte de
soporte técnico, y ya llevo 3 afios en la parte comercial con Galapa donde hemos recibido
capacitaciones por parte de SunChemical, y de las deméas marcas, y o mas importante la
experiencia adquirida con los clientes es lo que mas lo enriquece a uno, y lo llena de

conocimiento al respecto de la marca y su desempefio.

8. ¢ Conoce usted plenamente las maquinas las cuales se pueden trabajar con tinta

SunChemical?

R/: Si las conozco Plenamente.

9. ¢Le gustaria que le dieran capacitacion técnica para tener un mayor

empoderamiento al ofrecer el producto? (Si su respuesta es si mencione cuales)

R/: si, Todo lo referente a los componentes y desarrollo de la tinta, todo lo referente a los
tipos de cabezales para los cuales SunChemical desarrolla la tinta, y un poco de teoria y todo lo

relacionado con color.

10. ¢ Como visualiza a Galapa Group en un futuro?

R/: Como una empresa totalmente posicionada en el sector de las artes graficas ofreciendo

productos y servicios de muy buena calidad.

Nombre: Elkin Alvarez

Cargo: Asesor Comercial en Medellin Freelance



46

11. Hace cuanto labora en la empresa?

R: Desde el afio 2014, cuando naci6 la empresa

12. ¢Como percibe usted el crecimiento de Galapa Group el mercado de impresion

gran formato y sublimacién en Medellin?

R/Es un Mercado grande e interesante donde Galapa Group Tiene todas las posibilidades

para crecer.

Porque tiene el recurso en personal idéneo y capacitado que conoce el mercado, los
productos y la tecnologia. Ademas Galapa Group a pesar de que €S una empresa nueva tiene
muy buenos productos y algunas de las principales marcas que representa ya estan posicionadas

en el mercado.

13. ¢ Como percibe usted la participacion de Galapa Group con las tintas sunchemicals

en el mercado grafico digital de Medellin?

R/ Hay 2 factores que influyen en que Galapa Group tenga una buena participacion en el

mercado grafico digital.

e Poco reconocimiento de Galapa Group como distribuidor de tintas en el sector gréfico.
e La marca de tinta sunchemicals en el mercado para impresion gran formato y sublimacion

es nuevo por lo tanto tiene poca participacion.
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Anadlisis de las entrevistas

Las entrevistas realizadas a los clientes, al gerente y a algunos colaboradores nos aportan
varios puntos de vista cada uno desde su perspectiva, con esta informacion podemos tener un
panorama mas claro acerca del tema central de este proyecto, sus causantes y unas posibles

soluciones y recomendaciones.

La Gerente de la empresa Galapa Group tiene un punto de vista claro acerca del porque se
puede presentar este resultado de ventas en Medellin y es el enfoque de algunos asesores el
empoderamiento que ellos tienen al presentar el producto pues ya que se pueden presentar vacios
en los conocimientos técnicos acerca de las propiedades del producto que si no se destacan y se
manejan adecuadamente pueden dar un resultado negativo a la hora de ofrecer la tinta, para ella
es claro que debe haber mas seguridad, conocimiento y enfoque hacia el cliente potencialmente

apto para el consumo de la tinta sunchemicals.

Los colaboradores tienen un paradigma que en parte puede ser cierto, pero que si se

orienta de una forma adecuada puede ser una oportunidad para Galapa, ellos piensan que el
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mercado de consumo de tintas en Medellin es un mercado muy cerrado y reacio a los cambios y
todo parte desde el precio de las tintas que los clientes consumen y el precio de la tinta que
distribuye Galapa Group también la estabilidad que los clientes tienen con la tinta que consumen

actualmente.

Por su parte los clientes que conocen la tinta Sunchemicals son unos clientes satisfechos y
que la recomiendan con tranquilidad, son un buen referente y una vez que la consumen no se

centran en el precio si no en los maltiples beneficios que tiene.

Se evidencio que no todos los colaboradores implicados en el area comercial tienen el
conocimiento técnico y la confianza para entrar en un cambio de tinta y en la venta de equipos y

que por el contrario tienen fortalezas y habilidades en otros mercados como son los sustratos.
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Plan de mejoramiento

De acuerdo con la investigacion en Galapa Group consideramos que lo mejor seria hacer
ciertos ajustes a la fuerza de venta y el portafolio de productos y servicios, al igual que generar

alianzas con técnicos, para aumentar las ventas de la tinta en Medellin:

Producto

Desarrollo de la marca como visitando a nuestros clientes y nuevos clientes potenciales que
se encuentran fuera del area metropolitana como Itagii, Sabaneta, Caldas, Envigado y Rio negro
que son mercados no explorados por la empresa, ofrecer el producto por sus multiples beneficios

y garantias.

Calidad deseada del producto (capacitacion y proyeccion del producto para hacer ver al

cliente que nuestra tinta es la mejor y la mas rendidora del mercado)
Alcance de la linea de producto

Garantia de la tinta
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La mejor presentacion

Precio

Demostrarle al cliente con hechos y datos reales que lo importante no es el precio del
producto si no la calidad y rendimiento ya que la tinta distribuida por Galapa estd comprobado
que es muy estable en los colores, no tapa los cabezales de la maquina y da una muy buena

tonalidad en el color ademas es de muy bajo olor y su rendimiento es muy alto.

Descuentos por pago en efectivo como un 7% 0 10% de descuento dependiendo del cliente

y la cantidad pedida.

A los Mayoristas ofrecerles descuentos si la compra es a crédito como un 5% Yy si es en
efectivo hacerles un 7%, si la lleva a crédito a 30 o 60 dias hacerle un 3.5% de descuento en el

producto.

Plaza (distribucion)

Canales de distribucion para las nuevas plazas de mercado como Itagili, Sabaneta, Caldas,
Envigado y Rio negro la Estrella (visitas, muestras que envias a minoristas o almacenes, enviar

brochurs, pedir citas con clientes y abrir créditos para estos nuevos clientes).

Incentivos para los vendedores por conseguir nuevos clientes, por ventas y cantidad de

venta de tinta.
Evaluacién de proveedores para conseguir descuentos en la importacion de tinta e insumos.

Desarrollar el mapa de los clientes potenciales para poder hacer un cronograma de visitas.
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Tener una muy buena logistica en la entregas para fidelizar mejor al cliente.

Promocion

Realizar una publicidad por los siguientes métodos (television por canales regionales,
volantes, Internet por redes sociales como Facebook, Instagram y por la pagina de la empresa,

por las emisoras locales y el voz a voz)

Implementar los Programas de promocién como los descuentos por pronto pago, pago en

efectivo y los descuentos que se brindan por cantidad en la compra de la tinta.

Tener un nuevo Presupuesto de ventas con las nuevas plazas de mercado y llegar a un

punto de equilibrio mejor del que se tiene en Medellin.

Realizar reuniones cada 8 dias en la empresa para ver los Resultados estimados de estos
programas de promocién mirando el impacto en la lealtad del consumidor, adquisicién de nuevos

clientes, etc.
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Recomendaciones

e Exploracion en mercados fuera del area metropolitana, por ejemplo visitas a Rio negro,
Girardota, Bello caldas y la estrella son segmentos poco explorados y donde la tinta

puede tener buena acogida.

e Para los clientes que tienen un alto nivel de resistencia al cambio de tinta ya sea porque
compran una mas econémica y que actualmente estan contentos con la tinta que
consumen, hacer un trabajo de mercadeo donde se le brinde toda la informacién al cliente
acerca del producto y todos sus benéficos con el fin de que si se le presenta alguna
inconformidad sea Galapa Group la primera opcion; esta es una labor que toma su tiempo
y requiere constancia pero que puede generar frutos a futuro, En esta funcion se debe
contar con herramientas que permitan recordacion en el cliente, dejarle la informacion de

la empresa por medio de tarjetas, volantes, Brochures.
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La Gerencia debe Invertir en publicidad volantes o brochures con el portafolio de la
Galapa Group esto con el fin de hacer mas énfasis en el reconocimiento de la empresa y

las marcas que representa.

Aprovechar los clientes que ya conocen la empresa porque nos compran otros productos
y tienen la maquina que le sirve la tinta de sunchemicals , hacer enfoque, concentrarse en
estos clientes que ya tienen parte del terreno abonado y potencializar la tinta dando a
conocer todos los beneficios que tiene por su alto rendimiento y calidad, ahi hay una
oportunidad muy grande para Galapa, porque son clientes que conocen la empresa
ademas ya cuentan con un crédito aprobado y por su historial financiero se le pueden
ofrecer beneficios como ampliacion de cupos, mayor plazo en el crédito, descuentos

financieros.

Capacitar a todo el personal acerca de los productos y los procedimientos al momento de
generar una venta y cambio de tintas, lo referente a los componentes y desarrollo de la
tinta, todo lo referente a los tipos de cabezales para los cuales SunChemical desarrolla la
tinta, y un poco de teoria y todo lo relacionado con color y en la venta de los equipos,

con el fin de generar mas confianza, agilidad y seguridad en los clientes.

Se recomienda diversificar mas el producto ofrecer otra marca de tinta para el tipo de
cabezales que no les sirve la tinta sunchemicals también porque permite variacion en el

inventario y ayuda a la captacion de mas clientes.
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e El soporte técnico es un factor importante a la hora de ofrecer la tinta y también el
acompafiamiento del mismo en el proceso durante y después de la venta, por ello se
recomienda tenerlo estable y disponible en la empresa. Al ser un servicio que no es
frecuente no es beneficioso para la empresa incurrir en mas gastos para contratar un
técnico fijo en la empresa, pero si se pueden generar contratos por prestacion de servicios
y buscar generar buenas alianzas con técnicos que cumplan esta labor de una manera

responsable y efectiva.

e Laempresa Galapa Group debe implementar un sistema que le permita identificar sus
falencias y fortalezas en cuanto a la venta de tintas, trabajar por mejorar sus debilidades
en cuanto a aquellos clientes prospectos y que muestran interés en el producto y que por
un mal asesoramiento ya sea por desconocimiento técnico u algun otro factor el cliente
desista de la compra. En el caso de las fortalezas documentar esos casos de éxito y que

sirvan de referente para unos proximos negocios.

Conclusiones

1. La falta del area de soporte técnico es una desventaja, puesto que se ha visto que
el técnico es la persona que mas contacto puede llegar a tener entre la maquina y su duefio en

ocasiones el técnico ha llegado a diagnosticar la maquina y ha encontrado que el problema es la
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tinta, ahi es cuando el cliente lo primero que pregunta es ¢qué tinta me recomienda? y debemos

tener claro que el cliente siempre va a confiar en lo que el técnico le diga.

2. La empresa siempre debe procurar prestar un buen servicio en atencion al cliente,
agilidad en entrega de los productos, asesoria técnica y comercial clara y oportuna que les

permita su consolidacion y crecimiento en el mercado.

3. En un mercado tan competitivo como lo es el de las artes graficas un elemento
fundamental es el servicio &gil y confiable, por ello es importante que Galapa Group sea
reconocida en el sector grafico digital no solo como proveedor de insumos sino también como un
proveedor que brinda un excelente servicio y que le trasmita seguridad, confianza y tranquilidad
a los clientes, ademas de ofrecer productos de alta calidad, contar con respaldo y garantias por

parte de los proveedores lo cual se trasmite a los consumidores.

4. En Medellin hay unos sectores donde se concentran mas los negocios y talleres de
impresion gran formato y sublimacion, en el caso de gran formato esta la zona grafica del palo y
en el centro por Clcuta, estas son pequefias empresas que estan una seguida de la otra, se debe
tratar de romper el hielo e ingresar a este nicho ya que aqui se maneja el voz a voz y cumple un
papel importante las referencias, el objetivo es ingresar la tinta y hacer conocer la empresa una
vez instalada los mismos clientes se encargan de referirla y de recomendarla. Para lograr esto se
podria generar una campafia para visitar a clientes y detectar que falencias o dificultades tienen

en las maquinas, para asi detectar en que casos puede ser por temas de tinta el problema.
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También generar algun tipo de promocidn para poder romper la barrera que existe en este
mercado, deberia ser en precio, descuento y con algun agregado en la parte técnica de la

maquina para hacerlo atractivo ante el cliente.
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