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1. RESUMEN DE LA COMPAÑÍA 

INTRAPLAS es una empresa que se dedica a la aplicación y transformación del 
plástico (PVC) en productos especializados y diferenciados distinguiéndose por su 
calidad y el valor agregado. INTRAPLAS se constituyó en 1982 denominada como: 
Ingeniería de Transformación de Plásticos INTRAPLAS. A mediados de los Ochentas, 
la empresa que contaba con una pequeña planta, comenzó la compra de maquinaría y 
años después incursionó en el mercado de PVC rígido.1 

Actualmente se manejan los siguientes productos: 

1- REFIGERACIÓN: Producción de perfiles rígidos adecuados para múltiples 
usos en refrigeración comercial industrial y doméstica, está línea es la segunda 
más rentable de la empresa. 

 
2- ACABADOS PARA CONSTRUCCIÓN: Esta línea incluye productos como: 

Cielo Rasos, Revestimiento de Muros, Ventanas PVC, Aislamientos, Wing,         
Guarda Escobas, Celosía; y se considera la línea con más potencial a futuro. 

3- MUEBLERÍA: PV CANTO: Es un producto especialmente desarrollado para el 
revestimiento y embellecimiento de los bordes o cantos de muebles a partir de 
aglomerados, MDF y otros sustratos, actualmente está es la línea más rentable 
de la compañía. 

 

Uno de los retos a los cuales se enfrenta INTRAPLAS es el desconocimiento del 
mercado, de doble vía. Es decir INTRAPLAS desconoce quién es su consumidor final 
y cliente, y por otro lado el mercado desconoce que existe esta empresa en Colombia 
que fabrica y comercializa productos en PVC  para la línea de acabados de la 
construcción, que cumple con altos estándares de calidad.  

 

Actualmente muchos de estos productos se encuentran en almacenes de cadena 
como: Home Center, Easy o distribuidos por Corbeta y distribuidores más pequeños, 
pero con un manejo equivocado en muchos casos de producto, marca, identidad, 
apoyo gráfico, exhibición, inventario, tiempos, precio, etc. 2 

Por tal razón se hace más atractivo el poder desarrollar este proyecto con la empresa  
INTRAPLAS la cual tiene una necesidad real en cuanto al manejo de esta línea de 
acabados y representa aun más cautivador el hecho de poder palpar los cambios, 
ofrecerle soluciones y estrategias concretas para mejorar la rentabilidad de la 
empresa.  

                                                            
1 Consultado en www.intraplas.com 02 julio 2010 

2 Consultado con el Director Comercial de Intraplas. Sr. Mauricio Cuervo Ocampo 
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1.1 DOFA INTRAPLAS 

Oportunidades: 

- Mercado de acabado para construcción 
- Ampliar mercado – Globalización – Exportaciones 
- Desarrollo de nuevos productos 
-  Alianzas estratégicas 

Debilidades: 

- Empresa Familiar 
- Capital de Trabajo 
- No existe planeación estratégica 
- Falta Productividad 
- Fuerte tendencia fabril 
- No existe control de procesos y mediciones 
- Control de Calidad 

Fortalezas: 

- Conocimiento especifico del sector de refrigeración y muebles. Especialmente 
las relaciones comerciales e incluso personales que maneja la gerencia desde 
hace muchos años. 

- Conocimientos que se tiene en temas fabriles con respecto al PVC. 
- Reconocimiento dentro del sector. 
- Rápida toma de decisiones porque por ser una empresa pequeña se presta 

para este tipo de cosas. 
- Tendencia a tecnificación y automatización de procesos productivos. 

      Amenazas: 

- La competencia. 
- Política cambiaria, monetaria y Fiscal. (Divisas, endeudamientos, temas 

tributarios) 
-  Fluctuación de precios de materia prima 
- Productos importados (china) 

 

2. IDEA 

La idea nace de tener un producto de la línea acabados para la construcción  con 
propiedades únicas ;   pero que  el mercado desconoce , por lo tanto se  hace 
necesario  crear un plan de Marketing    para posicionar y dar a conocer el producto 
Cielo Raso en PVC.
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3. ANÁLISIS DEL SECTOR  

 

La crisis económica iniciada en el 2008 ha sido señalada por muchos especialistas 
internacionales como la "crisis de los países desarrollados", ya que sus consecuencias 
se observan fundamentalmente en los países más ricos del mundo. Estados Unidos, la 
economía más grande del mundo, entraron en 2008 con una grave crisis crediticia e 
hipotecaria que afectó a la fuerte burbuja inmobiliaria que venían padeciendo, así 
como un valor del dólar anormalmente bajo. Como bien señala George Soros en su 
libro "El nuevo paradigma de los mercados financieros" (Taurus 2008) "El estallido de 
la crisis económica de 2008 puede fijarse oficialmente en agosto de 2007 cuando los 
Bancos centrales tuvieron que intervenir para proporcionar liquidez al sistema 
bancario". Tras varios meses de debilidad y pérdida de empleos, el fenómeno colapsó 
entre 2007 y 2008, causando la quiebra de medio centenar de bancos y entidades 
financieras. 3 Este colapso arrastró a los valores bursátiles y la capacidad de consumo 
y ahorro de la población, que a su vez afectaron a los países de economías 
emergentes. 

Mejorar el estado del mundo: repensar, rediseñar y reconstruir' fue el tema escogido 
este año por el Foro Económico Mundial  en Davos, Suiza. En 2010, las discusiones 
giraron en torno a una amplísima diversidad de temas, pero obviamente el centro de 
atención estuvo en la salida de la crisis global. En el 2009 se logró detener la 
catástrofe, pero eso es algo muy distinto a encontrar un camino de recuperación 
sostenible. A este respecto, la atención se centró en tres ejes centrales: la corrección 
de los desequilibrios mundiales, la sostenibilidad de los estímulos fiscales establecidos 
para hacer frente a la crisis y la necesidad de reformar el sistema financiero global4 

Lo anterior confirma el comunicado de prensa Nº:2010/234/DEC/ES del Banco 
Mundial: “La actual recuperación económica mundial se desacelerará en los próximos 
meses a medida que se reduzcan los efectos del estímulo fiscal. Los mercados 
financieros continúan atravesando dificultades y la demanda del sector privado ha 
quedado rezagada en medio de las altas tasas de desempleo”. En las Perspectivas 
económicas mundiales 2010, se advierte que la peor parte de la crisis financiera puede 
haber pasado, pero la recuperación mundial es frágil. De acuerdo con las previsiones 
de este informe, las consecuencias de las crisis cambiarán el panorama del 
financiamiento y el crecimiento de los próximos 10 años.  

“Por desgracia, no podemos esperar una recuperación repentina de esta profunda y 
dolorosa crisis, porque llevará varios años reconstruir las economías y restablecer los 
puestos de trabajo. Las consecuencias para los pobres serán muy reales”, dijo Justin 
Lin, primer economista y primer vicepresidente de Economía del Desarrollo del Banco 
Mundial” 5 

                                                            
3 Consultado en http://boards4.melodysoft.com/runapacha/crisis‐economica‐mundial‐
1919.html?MAXMSGS=200&ORDERBY=0 28 julio de 2010 

4 Consultado en http://www.dinero.com/edicion‐impresa/caratula/recuperacion_68294.aspx 26 julio 
2010 

5 Consultado en 
http://web.worldbank.org/WBSITE/EXTERNAL/BANCOMUNDIAL/NEWSSPANISH/0,,contentMDK:224468
02~pagePK:64257043~piPK:437376~theSitePK:1074568,00.html  24 de julio 2010  
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Aunque el panorama  de que la crisis económica mundial ha afectado muchos países 
y la recuperación en las economías desarrolladas es lenta y está siendo sostenida por 
gasto público6, en Colombia el gobierno Nacional determinó revisar la meta de 
crecimiento de la economía colombiana para el presente año ante el buen 
comportamiento que se viene presentando por parte de diferentes sectores del aparato 
productivo del país. 7El ministro de Hacienda, Oscar Iván Zuluaga, dijo que la meta del 
crecimiento económico pasó de 2.5 al 3 por ciento.  

Fue un hecho contundente que el crecimiento económico del país estuviera impulsado 
por la construcción, que presentó un aumento de 12,8 por ciento en comparación con 
2008. Esa realidad se explica por una expansión del 33,9 por ciento de las obras 
civiles y la disminución de edificaciones en 12,4 por ciento. Entre octubre y diciembre 
de 2009, el PIB también creció por la influencia de las actividades relacionadas con la 
construcción, las cuales aumentaron 22 por ciento.8 

Existe un amplio consenso sobre el importante aporte del sector de la construcción en 
Colombia en los últimos años al dinamismo de la actividad económica nacional. De 
hecho, la contribución promedio del sector al crecimiento en los años recientes (2002-
2007) está en el orden de 0,8 puntos porcentuales, cifra que es superada por la 
industria manufacturera, el comercio y el transporte con: 1,8; 1,3; y 1,0, 
respectivamente. No obstante, la construcción es un sector que presenta fuertes 
fluctuaciones. En efecto, para el período 1980 – 2006 el Producto Interno Bruto (PIB), 
de la construcción (que incluye la actividad edificadora y las obras civiles) ha tenido 
cerca de dos ciclos, que involucran fases expansivas y recesivas. A pesar de esto, en 
ninguna de las fases expansivas registradas se ha observado una dinámica tan 
favorable como la de los últimos seis años, con una tasa de crecimiento promedio 
bastante alta de 13,2%. En ese sentido resulta importante analizar si esta dinámica 
creciente tendrá la corrección natural inherente a un amplio ciclo económico, o si por el 
contrario, se puede esperar una fuerte desaceleración en el sector.9 

 

                                                            
6 Consultado en http://www.banrep.gov.co/documentos/presentaciones-discursos/Cano/2010/asinfar.pdf 25 de julio de 
2010  

7 Consultado en http://www.caracol.com.co/nota.aspx?id=1313017 27 de Julio de 2010  

8 Consultado en http://rse.larepublica.com.co/archivos/OPINION/2010‐03‐27/colombia‐se‐defendio‐
bien‐de‐la‐crisis_96559.php 22 de julio de 2010  

9 El sector de la construcción en Colombia: hechos estilizados y principales determinantes del nivel de actividad  
Departamento de Estudios Económicos de CAMACOL 
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FIGURA 1 
Crecimiento sectores 2002-2007  
 
 
Si en 2009 la política contracíclica impulsó el sector de la construcción en proyectos 
inmobiliarios y de infraestructura, en 2010 los grandes motores de la reactivación del 
sector llegan por cuenta de la baja en las tasas de interés. También por los proyectos 
de internacionalización y los proyectos de Vivienda de Interés Social (VIS) en todo el 
país. En el ámbito inmobiliario, el lanzamiento en abril del subsidio a la tasa de interés 
impulsó la demanda de vivienda y reactivó la actividad edificadora. De acuerdo con 
Martha Pinto de de Hart, presidente de Camacol, los datos de Coordenada Urbana -el 
censo urbano de Camacol- pese a la debilidad de la demanda agregada, las ventas 
del sector en unidades crecieron 15% por efecto del subsidio a la tasa, lo que permitió 
reducir inventarios y propiciar el lanzamiento de nuevos proyectos. 
En el frente de las obras de infraestructura, la dinámica estuvo por cuenta de los 
programas contracíclicos desarrollados en los frentes público y privado. Juan Martín 
Caicedo, presidente de la Cámara Colombiana de la Infraestructura, destaca que el 
Plan de Política Anticíclica "jugó un papel fundamental en el desempeño del sector. En 
2009 se invirtieron $46,5 billones en infraestructura, equivalente a 9,3% del PIB, donde 
sobresalen las inversiones en los sectores de minas y energía y transporte".10 
 
La VIS es quizá la apuesta más fuerte del sector en este año. Los empresarios son 
conscientes de que los actuales ritmos de crecimiento de la construcción no son 
suficientes para atender la demanda vegetativa ni reducir el déficit habitacional que, de 
acuerdo con Camacol, podría ser superior a las cuatro millones de unidades. 
 
En el sector de obras civiles también se es optimista porque se prevé que la reducción 
del gasto del gobierno central podría ser más que compensada por las inversiones de 
los gobiernos departamental y municipal. Para 2010 se estima una inversión en 
infraestructura de $52 billones. Los proyectos de infraestructura que impulsarán estas 
inversiones son, entre otros, el tramo 3 de la Ruta del Sol; la Transversal de las 
Américas; la concesión de los Aeropuertos del Nororiente; y la Transversal del Sur 
(Tumaco-Pasto-Mocoa -Puerto Asís). También arrancarán las obras de las 
hidroeléctricas que fueron entregadas en licitación el año pasado. 
 

                                                            
10 Consultado en http://www.dinero.com/edicion‐impresa/caratula/construccion_72325.aspx 22 de 
julio 2010  
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Andrés Jaramillo López, presidente de Conalvías, una de las principales firmas de 
infraestructura, prevé un crecimiento de 35% de su compañía para este año, 
"manteniendo su participación en el total de las ventas, es decir a nivel nacional el 
70%, e internacionalmente el 30%". La compañía lleva más de diez años en los 
mercados internacionales, particularmente en Perú y Panamá, donde participan en las 
diferentes licitaciones.Las bajas tasas de interés y la reactivación de la economía 
hacen prever 2010 como un año de consolidación y buenas noticias para la 
construcción de edificaciones e infraestructura. La cristalización de este anhelo no solo 
mejorará el desempeño de la economía sino también la generación de empleo. 

A pesar de la crisis económica mundial y como esta ha afectado algunos sectores en 
nuestro país, se puede decir que la industria de la  construcción ha salido bien librada. 
Esto ha dado paso para que  la industria del PVC en Colombia  haya crecido en un 
4,8% anual, en promedio, en los últimos años. Esta cifra está algo por encima de la 
que expresa este comportamiento a escala global (~4%). 11 

 

 

Figura 2 

Metros costruidos 2008 vs 2009 

 

 

La apreciación que el público tiene actualmente del PVC en algunos países donde la 
polémica ha sido más aguda, se observa una mejoría en la imagen del PVC. Hay más 
                                                            
11 Consultado en 
http://www.plastico.com/tp/secciones/TP/ES/MAIN/IN/ARCHIVO/ARTICULOS/doc 27 julio 2010 

 



  11

madurez al plantear y enfrentar los cuestionamientos acerca de la fabricación y el uso 
del material. Se le ha quitado el veto con que se le sancionó. Además la producción 
automovilística parece estar redescubriéndolo sobre la base pragmática de la ecuación 
costo/desempeño. El sector de arquitectura y decoración, pionero en pautas y 
tendencias, lo exhibe orgullosamente en instalaciones donde un diseño audaz y 
dinámico encuentra respuestas apropiadas en la resistencia y la vistosidad de 
recubrimientos de PVC sobre membranas poliestéricas.  

En Colombia, la situación de la imagen del PVC se plantea dentro de un contexto que 
parecería guardar alguna relación con los niveles relativamente bajos de consumo per 
capita de este material, sin que se señalen posiciones radicalizadas. Quien 
conscientemente lo consume sabe que puede contar con un buen aliado porque es un 
material que identifica con productos que satisfacen eficientemente algunas de sus 
necesidades básicas como la bolsa para conservar sangre, la cortina del baño, las 
tuberías que no se corroen, etc. No existen, por lo demás, estudios que pudieran 
aportar datos, ya sean referidos a nuestro país o a los de la región. Al respecto, la Red 
Latinoamericana del PVC tiene el propósito de realizar un estudio y así dar a conocer 
las percepciones que existen en el público en general y en algunos sectores 
especializados, como arquitectos, diseñadores y profesionales de la salud, entre otros. 

También existen planes de reciclaje que garanticen sostenibilidad para el PVC. La 
iniciativa en Europa de Vinyl 2010 es un ejemplo a seguir. Esta entidad es precursora 
en el establecimiento de metas ambiciosas en reciclaje del PVC y en el desarrollo de 
nuevas tecnologías. En nuestro medio, el reciclaje post industrial del PVC es un hecho 
cotidiano tanto en instalaciones de los procesadores. Sin embargo, en el aspecto post-
consumo estamos en deuda de complementar con programas de la envergadura y 
seriedad. La participación de la cadena productiva del PVC en decisiones gremiales 
para apoyar estos planes ha sido constante y significativa. Ha contribuido con la 
realización de publicaciones como la Guía del Reciclador y la elaboración de la Guía 
Ambiental para el Manejo, aprovechamiento y disposición de residuos plásticos post-
consumo. Todo ello apunta a conseguir que el reciclaje se convierta en una institución 
más del tejido social, con dinámica y efectividad adecuadas. 

Por otro lado, la importancia que existan términos de desgravación pactados le darán 
la oportunidad a la cadena productiva de los plásticos de completarse y fortalecerse 
para competir con los demás países de la región. El reto para toda la cadena es 
alcanzar una lugar unificada frente a las negociaciones y seguir suscitando proyectos 
de desarrollo de la petroquímica nacional que permitan conformar antes de diez años 
la producción local de materias primas, que son importadas en la actualmente. 

La cadena productiva debe promover la innovación y el desarrollo de sus mercados, 
impulsando el uso del PVC en la región y asegurando un mejor conocimiento del 
material. Existen oportunidades de negocio para diversos productos que tienen 
claramente un potencial de mercado, tanto en el país como en el exterior. Su 
aprovechamiento puede significar un incremento en las exportaciones de PVC como 
producto terminado, algo que en Colombia se viene haciendo con éxito. 

Las cifras de Camacol han demostrado que el sector de la construcción ha mantenido 
una dinámica tan favorable como la de los últimos seis años, con una tasa de 
crecimiento promedio bastante alta de 13,2%, razón por la cual se considera que para 
INTRAPLAS estas cifras demuestra el fuerte potencial que tiene la Línea de Acabados 
para construcción, debido a que son soluciones inteligentes que satisfacen las 
exigencias del mercado en cuanto a; calidad, estética, innovación, precio, fácil 
mantenimiento y durabilidad.  
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4. ESTUDIO DE MERCADEO  

A partir de la recolección  de fuentes primarias de información por medio de 
encuestas, y datos de fuentes secundarias como se mencionó anteriormente se 
estudió y analizó el cliente. Adicionalmente se tuvieron en cuenta las variables que los 
clientes consideran importantes dentro de la alineación del producto 

4.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO 

Realizar Una investigación de mercados que identifique el primer segmento de 
mercado al cual nos debemos enfocar con el fin de pocisionar el producto. 

4.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

• Identificar consumidor 

• Identificar cualidades del producto 

• Formular estrategia de comunicación. 

 

4.2 DISEÑO DEL ESTUDIO DE MERCADEO 

Se identificaron 3 grupos objetivos: Institucionales, Constructoras y Distribuidores, sin 
embargo se decide realizar la investigación con 2 grupos; Distribuidores y 
Constructoras 

El método utilizado para la recolección de información primaria fue la encuesta, (VER 
ANEXO 1 Y 2) teniendo en cuenta el perfil de nuestros clientes se realizaron 2 
encuestas diferentes una para el canal y otra para  las constructoras. 

Para comprobar que la encuesta era coherente y fácil al momento de leer se realizó 
una prueba piloto con un grupo de 10 personas, de los cuales salieron algunas 
modificaciones para su mejor comprensión. 

Para determinar el tamaño de la muestra en el caso del canal se decidió hacer las 
encuestas al 100% del universo = 32 distribuidoras. Para el consumidor final tomamos 
un universo de 80 constructoras del interés de la compañía dando como resultado una 
muestra de= 25 constructoras. 

 

4.3 CONCEPTO A VALIDAR 

Cielo raso de fácil mantenimiento e instalación con propiedades  auto extinguible, 
inmune a plagas, libre de elementos tóxicos, aislante acústico y térmico, aséptico 
durable en ambientes húmedos y reciclable. Dirigido a distribuidores de cielo raso, 
acabados para la construcción, constructoras y obras. 

 

 

Después de ejecutadas las encuestas y basados en la naturaleza del negocio  se 
decidió que el cliente  en el cual se basará toda la estrategia de mercadeo es el 
Distribuidor, sin embargo los resultados obtenidos en las encuestas  de las 
constructoras han sido considerados parte fundamental de este estudio. 
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5. CONCLUSIONES ENCUESTA CONSUMIDOR FINAL 

  

− El cielo raso se usa más en el ámbito comercial e institucional 

−  Las OC se elaboran anual o bimestral con pedidos fragmentados durante al 
año 

−  El usuario final considera muy importante que el CR sea de fácil instalación 

−  El usuario no le preocupa el origen del PVC pero sí por el lugar de compra 

−  Uno de los principales problemas que se presentan son la entregas de pedidos 
grandes 

−  Al momento de generar la compra se dejan influenciar fácilmente por sus 
proveedores 

−  No existe una marca posicionada  

−  Las ferias son lugares importante para generar campañas de reconocimiento 
de marca y dar a conocer el producto  

 

6. PRODUCTO 

6.1. MARCA 

Como parte de la investigación de mercados se indagó diferentes propuestas  de 
nombres para la línea de acabados dentro de la cual están los cielos rasos con tres 
diferentes opciones.  

Como lo muestran los resultados la marca que más aceptación tiene por parte de los 
distribuidores es Elementi, sin embargo la marca seleccionada para esta línea es 
Regio. Es importante resaltar que en la mente del consumidor no existe una marca 
posicionada  en esta línea de acabado.  

Justificación de la Marca: 

Reggio di Calabria, (más conocida como Reggio Calabria; en latín: Rhegium), es una 
ciudad y puerto de Italia meridional, capital de la provincia homónima, en la región de 
Calabria, situada junto al estrecho de Mesina, enfrente de Sicilia.  

La palabra REGIO se refiere además a suntuoso, grande, magnífica. Bonito, lindo, 
excepcional. Muy bien, excelentemente. En este sentido la palabra regio no sólo 
funciona visualmente sino que además en su concepto resalta el producto y le ofrece 
una excelente imagen y nivel a nuestra línea de acabados. 
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CIELO RASO EN PVC RÍGIDO 
 

 
 
Usos: Puede ser utilizado en todos los ambientes: 

• zonas húmedas, tales como: baños turcos, gimnasios, saunas, cocinas, 
piscinas.  

• zonas de alto tráfico, zonas de pasillos y aleros 
• Para climas cálidos. 
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Por sus componentes es recomendado en áreas que requieren cielo rasos higiénicos y 
de fácil limpieza tales como: 
Hospitales, clínicas, laboratorios, restaurantes y en la industria de alimentos. 

Su instalación es fácil y rápida por utilizar el mismo sistema que se maneja para el Dry 
Wall, permitiendo una gran rapidez en el montaje y fácil acceso a instalaciones 
hidraúlicas y sanitarias. 
 
PRESENTACIONES DEL PRODUCTO 

Medidas Ancho 25 cm 
Longitud 3m- 4m- 5m 
Presentación  Paquete por 4 y 15 unidades 
Textura  Liso y Acanalado 
 
PAQUETE 1 -
REMODELACIÓN 

Cielo Raso 25 cm x 3m 

Paquete X 4 LAMAS  
 
PAQUETE 2- OBRA 

Cielo Raso 25 cm x 3m- 4m 
– 5m 

Paquete X  15 LAMAS  
 
Colores: Blanco, Madera Claro y Madera Oscura 
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6.2. EMPAQUE  
Film transparente 

 
 
 
7. POSICIONAMIENTO  
 
Basados en las características del producto 
 

  Auto-extinguible 
 

  Aislante acústico y térmico 
 

  Aséptico 
 

 Inmune a plagas 
 

  Reciclable 
 

  Libre de elementos tóxicos  
 

  Fácil mantenimiento 
 
 
Características del Mercado 
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Distribuidores:  
 

  enfocados a la comercialización de productos para la construcción. 
 

  Comercialicen  productos para remodelación con puntos de venta exhibición y 
stock. 

 
  mínimo 3 años de experiencia y reconocimiento en el sector con  trayectoria 

en el manejo de  marcas reconocidas 
 

  interesados en desarrollar la línea de Cielo Raso a mediano y largo plazo  
ampliando su portafolio 

 
 ventas mínimas de 500 mtrs 2  

 
 
 
 
8. BRAND PROFILE 
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9. ESTRATEGIA DE PRECIO  
 
 
 
Los precios y los descuentos se fijaron con base en los siguientes aspectos 
 
 
ASPECTOS 

Rentabilidad  18.4%  

Costo Producción $ 9020 

Descuento Canal 20% 

Descuento Volumen 5% 
 
PRECIOS CIELO RASO EN PVC 
COMPETENCIA 

PRECIO M2 

WILCATEC  $ 21.500  

ARKOS $ 37.000  

CIELO RASOS Y DIVISIONES $ 57.000  

CELULYT S.A.             $ 44.000  

ARQUINSOL LTDA. $ 57.000  
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Es importante aclarar que la variación de precios de la competencia es debido a que 
los importadores cobran un fee  diferente dependiendo del lugar de origen del cielo 
raso. 
 
INTRAPLAS como estrategia de masificación decide dejar el producto como uno de 
los más económicos dentro del mercado, determinando el  pago de contado anticipado 
y  un despacho mínimo de 500 mt2. 
 

 
 
  VALOR METRO 

LINEAL 
VALOR METRO 
CUADRADO 

Ancho 25 25 
Liso $ 4.750 $ 19.000 
Acanalado  $ 4.750 $ 19.000 
 
 

10. ESTRATEGIA  DE COMUNICACIÓN 
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10.1 PUBLICIDAD PERSUASIVA 
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10.2 CAPACITACIONES 

 

           

 

 

 
10.3  INSTALACIONES 
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10.4 PÁGINA WEB 

 

 

10.5 EVENTO DE LANZAMIENTO 
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10.6 MUESTRAS FÍSICAS Y CATALOGO 

 

 

 

 

 

 

10.7 PVC SKY CLUB 
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11. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN 

 

 

 

 

 

 

12. ESTRATEGIA DE VENTAS 

 

12.1 PROCESO DE VENTA  

 

      

 

 



  25

12.2 FUERZA DE VENTAS 

 

Se determina 1 Ejecutivo de Ventas, el cual debe: 

- Conocer el Protocolo de Ventas, debe ser claro y concreto en el manejo de la 
información 

- Conocer los servicios y/o productos que ofrece INTRAPLAS en general y el Cielo 
Raso Reggio en particular. 

- La tarea del vendedor es agrandar la marca y convertirnos en un producto 
diferenciado. 
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13. PROCESO POST-VENTA 

 

‐  Se determina una línea de atención al cliente la cual será atendida por 
personal capacitado capaz de brindar soluciones técnicas y atender cualquier 
queja o reclamo. 

 

‐  Se determina un espacio en la página Web para hacer comentarios, solicitar 
servicios Posventa. 

 

‐ Se determina el apoyo de un grupo especializado de instaladores como 
estrategia y soporte posventa. En cuanto a asesoría e instalación 

 

‐ Se harán visitas mensuales por parte del asesor comercial para manejos de 
inventario y soporte técnico 

 

‐  Se ofrece material gráfico de apoyo, tales como: catalogo del producto, Afiche 
y un llavero de muestras físicas 

 

14. GASTOS DE VENTA 

     
        
Gastos de Venta 

Producto Cielo Raso Proyección Año 2011 

Gerente comercial     96 
Asesor Comercial     14 
Comisiones de venta  0.70%  25.8 
Evento de lanzamiento     24 
Publireportaje     8 
Pauta Camacol     12 
Página Web     5 
Estrategia Add Word Google     3 
Presenta en Ferias y Eventos     75 
Material POP     11 
Capacitaciones FV Distribuidores     12 
Exhibiciones de producto     6.2 
Eventos      26 
Incentivos de venta     31 
Carné     1 
Total     350 
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15. PYG 
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CONCLUSIONES 

 

- La implementación de este plan nos permitió aplicar los conocimientos 
aprendidos en un  contexto real, y desarrollar una estrategia clara para el 
posicionamiento del cielo raso en PVC de la empresa INTRAPLAS 

 

- El desarrollo de la investigación de campo nos permitió reconocer la importancia  
de esta para  determinar factores claves del mercado. 

 

- Entregar este plan de Marketing a INTRAPLAS para el desarrollo de este 
producto y su estrategia de crecimiento como empresa. 
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 ANEXO A 
 
Porcentaje de participación Cielos  Rasos  2008 vs 2009 

 

2008  

 

2009 
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ANEXO B ENCUESTA USUARIO FINAL 

 

En nombre de nuestro grupo ,37 A  de la Especialización de Gerencia de Mercadeo de 
la Universidad de Bogotá Jorge Tadeo Lozano, queremos agradecerle el tiempo que 
usted está dedicando para completar la siguiente encuesta. 

 

 

1. ¿Utiliza usted cielo raso en sus proyectos? 
 

SI   NO   

              

 

2. Cada cuanto compra usted este material para sus proyectos. 
 

Semanal     

Mensual     

Semestral     

Anual     

 

Qué Cantidad_______________________________ 

 

3. De  qué material es el cielo raso que usted compra regularmente 
 

Fibra mineral     

Madera     

Drywall     

PVC     

Otro  Cuál     

 

 

4. ¿cuáles de las siguientes cualidades considera usted que tiene el cielo raso que 
actualmente compra? 
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Aislante Acústico y térmico     

Auto extinguible     

Aséptico     

Libre de elementos tóxicos     

Inmune a plagas       

Ninguno de los anteriores     

Otro  (s)  Cuál(es)   

 

5. El precio promedio que usted paga por una lámina de cielo raso es: 
 

$ 15.000- $25.000     

$ 25.000- $35.000     

$ 35.000- $50.000     

Mas de 50.000     

 

 

6. Para usted es importante conocer la procedencia de este material. 
 

SI   NO   

      

 

7. Consigue usted fácilmente este material 
 

 

SI   NO   
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8. En dónde compra usted este material 
 

________________________________________ 

 

 

9. Cuál es la marca que usualmente compra en cielos rasos. 
 

_________________________________________ 

 

 

10. A la hora de comprar este material ¿tuvo en cuenta otras marcas?  
 

SI   NO   

 

 Cuál_____________________________________ 

 Por qué __________________________________ 

 

11. La compra de este producto se generó por: 
 

Recomendación de una persona 
del gremio   

Al momento de la compra se lo 
recomendaron    

Publicidad en revistas   

Publicidad en Internet    

Promoción    

Otro motivo   

  

 Cuál_____________________________________ 

 

 

12. Cuando usted compra este producto, que aspectos tiene en cuenta al momento 
de la compra. Siendo 5 el de mayor importancia y 1 el de menos importancia 
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Calidad   

Precio   

Capacidad de negociación   

Plazo de Pago   

Cumplimiento   

Tiempo de entrega   

 

13. Tiene usted alguna sugerencia que considere es importante para que su 
proveedor le brinde un mejor producto.  
________________________________________________________________ 
 

_______________________________________________________________ 

 
14. Usted ha visto publicidad de cielo raso 
 

SI   NO   

 
 Si su respuesta es positiva pase a la pregunta 15 
 Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 16 
 
15. ¿Dónde? 
 

Revistas especializadas   

Punto de Venta    

Internet    

Periódicos   

Comunicaciones vía  email    

Otro   

 
 Cuál_________________________________ 
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16. Dónde busca usted busca información especializada sobre el sector y las 

nuevas tendencias: 
 

Revistas especializadas   

Punto de Venta    

Internet    

Periódicos   

CAMACOL     

Otro   

 
 Cuál_________________________________ 
 
17. Es importante para usted que los productos que compra sean reciclables y 

contribuyan con el medio ambiente 
 

SI   NO   

 

 

18. Utiliza usted en sus obras piezas con materiales en PVC  
 

SI   NO   

 

Cuales______________________________________________ 

 

19. ¿Qué Percepción tiene usted sobre los materiales fabricados en PVC? 
 

-
________________________________________________________________
____________________________________________________________ 

 

 

20. Conoce usted la marca INTRAPLAS 
 

SI   NO   
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 Si su respuesta es positiva, pase a la siguiente pregunta. 

 Si es negativa su encuesta ha terminado. 

 

21. Recomendaría esta marca 
 

Sin duda la recomendaría   

La recomendaría con reservas   

No la recomendaría    

 
Si su respuesta es: La recomendaría con reservas o no la recomendaría, por favor 
especifique por qué.  
 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
 

 
! GRACIAS ¡ 
 
 
                    

  Nombre        Cargo         

              

  Género M F  
Teléfono de 
contacto       

  Fecha             
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ANEXO C ENCUESTA CANAL 

 

En nombre de nuestro grupo ,37 A  de la Especialización de Gerencia de Mercadeo de 
la Universidad de Bogotá Jorge Tadeo Lozano, queremos agradecerle el tiempo que 
usted está dedicando para completar la siguiente encuesta. 

1. ¿Vende usted cielo raso? 
 

SI   NO   

              

Si su respuesta es no,  está o estaría usted interesado en venderlo 

SI   NO   

 

Si su respuesta es afirmativa por favor pase a la pregunta 9, si su respuesta es 
negativa por favor detenga su encuesta en este punto. 

 

2. En que materiales vende este producto 
 

Fibra de Vidrio     

Madera     

Drywall     

PVC     

Otro  Cuál     

 

3. ¿Usted compra localmente estos materiales? 
 

 

SI   NO   

 

Si su respuesta es SI por favor escriba el nombre del proveedor que le vende estos 
materiales.  

     ________________________________________ 

 

4. ¿Usted importa este material? 
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SI   NO   

 

 

Si su respuesta es SI por favor explique ¿dónde y por qué importa este 
material? 

     
_______________________________________________________________ 

 

5. ¿Cuál es su nivel de satisfacción general con la empresa que le provee este 
producto? 

 

 

Muy 
Satisfecho   

Medianamente 
satisfecho   

No esta 
satisfecho   

 

6. si su respuesta a la pregunta anterior fue medianamente satisfecho o no esta 
satisfecho, cuál de los siguientes aspectos mejoraría usted a su actual 
proveedor de este producto (por favor marque solamente uno) 

 

 

Cumplimiento     

Precio     

Tiempo de entrega     

Calidad     

Otro  Cuál     

 

 

7. En cuál de los siguientes aspectos considera usted que su proveedor se 
diferencia de sus competidores 

 

 

Calidad   

Precio   

Capacidad de negociación   



  38

Plazo de Pago   

Cumplimiento   

Tiempo de entrega   

 

8. Qué aspectos considera son importantes al momento de seleccionar un 
proveedor de este producto. Siendo 5 el de mayor importancia y 1 el de menos 
importancia 

 

Plazo de pago     

Precio     

Cumplimiento      

Calidad     

 
9. Qué opinión le merece el PVC? 
 

________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________ 

 
10. Reconoce usted alguna de las siguientes propiedades del Cielo Raso en PVC? 
 

Aislante Acústico y térmico     

Auto extinguible     

Aséptico     

Libre de elementos tóxicos     

Inmune a plagas  Cuál     
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11. Es importante para usted que los productos que compra sean reciclables y 

contribuyan con el medio ambiente? 
 

SI   NO   

 
 

12. Le gustaría recibir información personalizada con todos los beneficios, usos, 
precio y características del Cielo Raso en PVC? 

 
SI   NO   

 
 

13. A través de cuál de los siguientes medio le gustaría recibir información de este 
producto. 

 

Correo Directo   

Folleto o brochure    

Visita o charla informativa   

Presentación Multimedia   Cuál______________

 
14. Ha visto usted publicidad referente al Cielo Raso en alguno de los siguientes 

medios: 
 

Revistas especializadas   

Punto de Venta    

Internet    

Periódicos   

Comunicaciones vía email    

Ninguna de las anteriores   

 
 Cuál_________________________________ 
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15. Dónde busca usted información especializada sobre el sector y las nuevas 

tendencias: 
 

Revistas especializadas   

Punto de Venta    

Internet    

Periódicos   

CAMACOL     

Otro   

 
 Cuál_________________________________ 

 

16. Es para usted importante tener acceso a una página web donde pueda 
consultar sobre los colores, usos, instalación y todas las características del 
Cielo Raso en PVC? 
 

SI   NO   

 

17. Conoce usted la marca INTRAPLAS 
 

SI   NO   

 

 Si su respuesta es positiva, pase a la siguiente pregunta.  

 

18. Recomendaría esta marca 
 

Sin duda la recomendaría   

La recomendaría con reservas   

No la recomendaría    

 
Si su respuesta es: La recomendaría con reservas o no la recomendaría, por favor 
especifique por qué.  
 
 
 
19. Conoce usted alguna marca específica de Cielo Raso 

 
SI   NO   
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Cuál     

 

20. Que percepción tiene de las siguientes marcas: 
 

- ELEMENTI  
Excelente   Buena   

 

Regular   Mala   

 

- REGGIO  
Excelente   Buena   

 

Regular   Mala   

 

- ESSENZA  
Excelente   Buena   

 

Regular   Mala   

                          ! GRACIAS ¡ 
 
                    

  Nombre        Cargo         

              

  Género M F  
Teléfono de 
contacto       

  Fecha             
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ANEXO D RESULTADOS ENCUESTA CANAL 
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  45
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           Aspectos importantes al momento de seleccionar un 
proveedor  

En que materiales vende estos productos  
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Reconoce alguna de las siguientes propiedades en PVC  

Considera importante que los productos que compra  contribuyan al medio ambiente 
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Cual considera es la marca que más se ajusta a este producto  

 

 

 

 

Teniendo  en cuenta las cualidades del producto cual sería el 
precio que estaría dispuesto a pagar por m2 
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¿Le gustaría recibir información personalizada con los beneficios, usos, precio y 
características del cielo raso en PVC? 

 

Cada cuanto usted hace compra este producto 
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Cómo 

Es para usted importante tener acceso a una página web donde 
pueda consultar sobre los colores, usos, instalación y todas las 
características del Cielo Raso en PVC 
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ANEXO E PROYECCIONES DE VENTA  

 

 

  
 

PRODUCTO Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
CIELO RASO 200 280 440 460 380 380 390 300 290 320 300 220
VENTAS 
AUMULADAS$ 200 480 920 1380 1760 2140 2530 2830 3120 3440 3.740 3.960

PROYECCIONES VENTAS POR MES  2011


