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1. RESUMEN DE LA COMPANIA

INTRAPLAS es una empresa que se dedica a la aplicacion y transformacion del
plastico (PVC) en productos especializados y diferenciados distinguiéndose por su
calidad y el valor agregado. INTRAPLAS se constituyé en 1982 denominada como:
Ingenieria de Transformacion de Plasticos INTRAPLAS. A mediados de los Ochentas,
la empresa que contaba con una pequefia planta, comenzdé la compra de maquinaria y
afios después incursiond en el mercado de PVC rigido.

Actualmente se manejan los siguientes productos:

1- REFIGERACION: Produccion de perfiles rigidos adecuados para mdltiples
usos en refrigeracion comercial industrial y doméstica, esté linea es la segunda
mas rentable de la empresa.

2- ACABADOS PARA CONSTRUCCION: Esta linea incluye productos como:
Cielo Rasos, Revestimiento de Muros, Ventanas PVC, Aislamientos, Wing,
Guarda Escobas, Celosia; y se considera la linea con mas potencial a futuro.

3- MUEBLERIA: 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 esta es la linea mas rentable
de la compainiia.

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

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

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

! Consultado en www.intraplas.com 02 julio 2010

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



1.1 DOFA INTRAPLAS

Oportunidades:

Mercado de acabado para construccion

Ampliar mercado — Globalizacion — Exportaciones
Desarrollo de nuevos productos

Alianzas estratégicas

Debilidades:

Empresa Familiar

Capital de Trabajo

No existe planeacion estratégica

Falta Productividad

Fuerte tendencia fabril

No existe control de procesos y mediciones
Control de Calidad

Fortalezas:

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

Conocimientos que se tiene en temas fabriles con respecto al PVC.
Reconocimiento dentro del sector.

Réapida toma de decisiones porque por ser una empresa pequefia se presta
para este tipo de cosas.

Tendencia a tecnificacion y automatizacion de procesos productivos.

Amenazas:

La competencia.

Politica cambiaria, monetaria y Fiscal. (Divisas, endeudamientos, temas
tributarios)

Fluctuacion de precios de materia prima

Productos importados (china)

2. IDEA

La idea nace de tener un producto de la linea acabados para la construcciéon con
propiedades Unicas ; 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.



3. ANALISIS DEL SECTOR

La crisis econ6mica iniciada en el 2008 ha sido sefialada por muchos especialistas
internacionales como la "crisis de los paises desarrollados", ya que sus consecuencias
se observan fundamentalmente en los paises mas ricos del mundo. Estados Unidos, la
economia mas grande del mundo, entraron en 2008 con una grave crisis crediticia e
hipotecaria que afect6 a la fuerte burbuja inmobiliaria que venian padeciendo, asi
como un valor del délar anormalmente bajo. Como bien sefiala George Soros en su
libro "El nuevo paradigma de los mercados financieros” (Taurus 2008) "El estallido de
la crisis econdémica 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 fenémeno colapsé
entre 2007 y 2008, causando la quiebra de medio centenar de bancos y entidades
financieras. ® Este colapso arrastré a los valores bursétiles y la capacidad de consumo
y ahorro de la poblacion, que a su vez afectaron a los paises de economias
emergentes.

Mejorar el estado del mundo: repensar, redisefiar y reconstruir' fue el tema escogido
este afio por el Foro Econémico Mundial en Davos, Suiza. En 2010, las discusiones
giraron en torno a una amplisima diversidad de temas, pero obviamente el centro de
atencion estuvo en la salida de la crisis global. En el 2009 se logr6 detener la
catastrofe, pero eso es algo muy distinto a encontrar un camino de recuperacion
sostenible. A este respecto, la atencién se centro en tres ejes centrales: la correccion
de los desequilibrios mundiales, la sostenibilidad de los estimulos fiscales establecidos
para hacer frente a la crisis y la necesidad de reformar el sistema financiero global®

Lo anterior confirma el comunicado de prensa N°:2010/234/DEC/ES del Banco
Mundial: “La actual recuperacion econémica mundial se desacelerard en los proximos
meses a medida que se reduzcan los efectos del estimulo fiscal. Los mercados
financieros contintan atravesando dificultades y la demanda del sector privado ha
quedado rezagada en medio de las altas tasas de desempleo”. En las Perspectivas
econdémicas mundiales 2010, se advierte que la peor parte de la crisis financiera puede
haber pasado, pero la recuperacion mundial es fragil. De acuerdo con las previsiones
de este informe, las consecuencias de las crisis cambiardn el panorama del
financiamiento y el crecimiento de los préximos 10 afios.

“Por desgracia, no podemos esperar una recuperacion repentina de esta profunda y
dolorosa crisis, porque llevara varios afios reconstruir las economias y restablecer los
puestos de trabajo. Las consecuencias para los pobres seran muy reales”, dijo Justin
Lin, primesr economista y primer vicepresidente de Economia del Desarrollo del Banco
Mundial”

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

* Consultado en http://www.dinero.com/edicion-impresa/caratula/recuperacion _68294.aspx 26 julio
2010

> Consultado en
http://web.worldbank.org/WBSITE/EXTERNAL/BANCOMUNDIAL/NEWSSPANISH/0,,contentMDK:224468
02~pagePK:64257043~piPK:437376~theSitePK:1074568,00.htm| 24 de julio 2010




Aunque el panorama de que la crisis econdmica mundial ha afectado muchos paises
y la recuperacion en las economias desarrolladas es lenta y esta siendo sostenida por
gasto publico®, en Colombia el gobierno Nacional determind revisar la meta de
crecimiento de la economia colombiana para el presente afio ante el buen
comportamiento que se viene presentando por parte de diferentes sectores del aparato
productivo del pais. ‘El ministro de Hacienda, Oscar Ivan Zuluaga, dijo que la meta del
crecimiento econémico paso de 2.5 al 3 por ciento.

Fue un hecho contundente que el crecimiento econémico del pais estuviera impulsado
por la construccion, que presentd un aumento de 12,8 por ciento en comparacion con
2008. Esa realidad se explica por una expansion del 33,9 por ciento de las obras
civiles y la disminucién de edificaciones en 12,4 por ciento. Entre octubre y diciembre
de 2009, el PIB también creci6 por la influencia de las actividades relacionadas con la
construccion, las cuales aumentaron 22 por ciento.®

Existe un amplio consenso sobre el importante aporte del sector de la construccién en
Colombia en los ultimos afios al dinamismo de la actividad econdémica nacional. De
hecho, la contribucién promedio del sector al crecimiento en los afios recientes (2002-
2007) esta en el orden de 0,8 puntos porcentuales, cifra que es superada por la
industria. manufacturera, el comercio y el transporte con: 18; 1,3; y 1,0,
respectivamente. No obstante, la construccion es un sector que presenta fuertes
fluctuaciones. En efecto, para el periodo 1980 — 2006 el Producto Interno Bruto (PIB),
de la construccion (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 dindmica tan
favorable como la de los Ultimos seis afios, con una tasa de crecimiento promedio
bastante alta de 13,2%. En ese sentido resulta importante analizar si esta dindmica
creciente tendrd la correcciéon natural inherente a un amplio ciclo econémico, o si por el
contrario, se puede esperar una fuerte desaceleracion en el sector.’

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

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

& 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

° El sector de la construccion en Colombia: hechos estilizados y principales determinantes del nivel de actividad
Departamento de Estudios Econémicos de CAMACOL
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FIGURA 1
Crecimiento sectores 2002-2007

Si en 2009 la politica contraciclica impulsé el sector de la construccion en proyectos
inmobiliarios y de infraestructura, en 2010 los grandes motores de la reactivacion del
sector llegan por cuenta de la baja en las tasas de interés. También por los proyectos
de internacionalizacion y los proyectos de Vivienda de Interés Social (VIS) en todo el
pais. En el ambito inmobiliario, el lanzamiento en abril del subsidio a la tasa de interés
impulsé la demanda de vivienda y reactivé 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, o que permitié
reducir inventarios y propiciar el lanzamiento de nuevos proyectos.
En el frente de las obras de infraestructura, la dindmica estuvo por cuenta de los
programas contraciclicos desarrollados en los frentes publico y privado. Juan Martin
Caicedo, presidente de la Camara Colombiana de la Infraestructura, destaca que el
Plan de Politica Anticiclica "jug6 un papel fundamental en el desempefio 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 energia y transporte".'

La VIS es quiza la apuesta mas fuerte del sector en este afio. Los empresarios son
conscientes de que los actuales ritmos de crecimiento de la construccion no son
suficientes para atender la demanda vegetativa ni reducir el déficit habitacional que, de
acuerdo con Camacol, podria ser superior a las cuatro millones de unidades.

En el sector de obras civiles también se es optimista porque se prevé que la reduccién
del gasto del gobierno central podria ser mas que compensada por las inversiones de
los gobiernos departamental y municipal. Para 2010 se estima una inversién en
infraestructura de $52 billones. Los proyectos de infraestructura que impulsaran estas
inversiones son, entre otros, el tramo 3 de la Ruta del Sol; la Transversal de las
Américas; la concesion de los Aeropuertos del Nororiente; y la Transversal del Sur
(Tumaco-Pasto-Mocoa -Puerto Asis). También arrancaran las obras de las
hidroeléctricas que fueron entregadas en licitacibn el afio pasado.

19 consultado en http://www.dinero.com/edicion-impresa/caratula/construccion 72325.aspx 22 de
julio 2010




Andrés Jaramillo Lopez, presidente de Conalvias, una de las principales firmas de
infraestructura, prevé un crecimiento de 35% de su compafila para este afio,
"manteniendo su participacion en el total de las ventas, es decir a nivel nacional el
70%, e internacionalmente el 30%". La compafia lleva mas de diez afios en los
mercados internacionales, particularmente en Perl y Panama, donde participan en las
diferentes licitaciones.Las bajas tasas de interés y la reactivacion de la economia
hacen prever 2010 como un afio de consolidacion y buenas noticias para la
construccion de edificaciones e infraestructura. La cristalizacién de este anhelo no solo
mejorara el desempefio de la economia sino también la generacion de empleo.

A pesar de la crisis econdmica mundial y como esta ha afectado algunos sectores en
nuestro pais, se puede decir que la industria de la construccion 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 Ultimos afios. Esta cifra esta algo por encima de la
que expresa este comportamiento a escala global (~4%). **
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Figura 2

Metros costruidos 2008 vs 2009

La apreciacion que el publico tiene actualmente del PVC en algunos paises donde la
polémica ha sido mas aguda, se observa una mejoria en la imagen del PVC. Hay mas

1 consultado en
http://www.plastico.com/tp/secciones/TP/ES/MAIN/IN/ARCHIVO/ARTICULOS/doc 27 julio 2010
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madurez al plantear y enfrentar los cuestionamientos acerca de la fabricacion y el uso
del material. Se le ha quitado el veto con que se le sanciond. Ademas la produccion
automovilistica parece estar redescubriéndolo sobre la base pragmatica de la ecuacion
costo/desempefio. El sector de arquitectura y decoracién, pionero en pautas y
tendencias, lo exhibe orgullosamente en instalaciones donde un disefio audaz y
dinamico encuentra respuestas apropiadas en la resistencia y la vistosidad de
recubrimientos de PVC sobre membranas poliestéricas.

En Colombia, la situacion de la imagen del PVC se plantea dentro de un contexto que
pareceria guardar alguna relacion con los niveles relativamente bajos de consumo per
capita de este material, sin que se sefialen posiciones radicalizadas. Quien
conscientemente lo consume sabe que puede contar con un buen aliado porgue es un
material que identifica con productos que satisfacen eficientemente algunas de sus
necesidades béasicas como la bolsa para conservar sangre, la cortina del bafio, las
tuberias que no se corroen, etc. No existen, por lo demas, estudios que pudieran
aportar datos, ya sean referidos a nuestro pais o a los de la regién. Al respecto, la Red
Latinoamericana del PVC tiene el propoésito de realizar un estudio y asi dar a conocer
las percepciones que existen en el publico en general y en algunos sectores
especializados, como arquitectos, disefiadores 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 tecnologias. 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 participacion de la cadena productiva del PVC en decisiones gremiales
para apoyar estos planes ha sido constante y significativa. Ha contribuido con la
realizacion de publicaciones como la Guia del Reciclador y la elaboracion de la Guia
Ambiental para el Manejo, aprovechamiento y disposicién de residuos plasticos post-
consumo. Todo ello apunta a conseguir que el reciclaje se convierta en una institucion
mas del tejido social, con dindmica y efectividad adecuadas.

Por otro lado, la importancia que existan términos de desgravacién pactados le daran
la oportunidad a la cadena productiva de los plasticos de completarse y fortalecerse
para competir con los demas paises de la region. El reto para toda la cadena es
alcanzar una lugar unificada frente a las negociaciones y seguir suscitando proyectos
de desarrollo de la petroquimica nacional que permitan conformar antes de diez afios
la produccion local de materias primas, que son importadas en la actualmente.

La cadena productiva debe promover la innovacién y el desarrollo de sus mercados,
impulsando el uso del PVC en la region y asegurando un mejor conocimiento del
material. Existen oportunidades de negocio para diversos productos que tienen
claramente un potencial de mercado, tanto en el pais 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 construccion ha mantenido
una dindmica tan favorable como la de los ultimos seis afios, con una tasa de
crecimiento promedio bastante alta de 13,2%, razon por la cual se considera que para
INTRAPLAS estas cifras demuestra el fuerte potencial que tiene la Linea de Acabados
para construccion, debido a que son soluciones inteligentes que satisfacen las
exigencias del mercado en cuanto a; calidad, estética, innovacién, precio, facil
mantenimiento y durabilidad.
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4. ESTUDIO DE MERCADEO

A partir de la recoleccibn de fuentes primarias de informacion por medio de
encuestas, y datos de fuentes secundarias como se menciond anteriormente se
estudio y analizo el cliente. Adicionalmente se tuvieron en cuenta las variables que los
clientes consideran importantes dentro de la alineacién del producto

4.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO

Realizar Una investigacion 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 ESPECIFICOS
¢ Identificar consumidor
o Identificar cualidades del producto

e Formular estrategia de comunicacion.

4.2 DISENO DEL ESTUDIO DE MERCADEO

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

El método utilizado para la recolecciéon de informacion 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 facil al momento de leer se realizé
una prueba piloto con un grupo de 10 personas, de los cuales salieron algunas
modificaciones para su mejor comprension.

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

4.3 CONCEPTO A VALIDAR

Cielo raso de facil mantenimiento e instalacion con propiedades auto extinguible,
inmune a plagas, libre de elementos téxicos, aislante acustico y térmico, aséptico
durable en ambientes himedos y reciclable. Dirigido a distribuidores de cielo raso,
acabados para la construccion, constructoras y obras.

Después de ejecutadas las encuestas y basados en la naturaleza del negocio se
decidi6 que el cliente en el cual se basara 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.

12



5. CONCLUSIONES ENCUESTA CONSUMIDOR FINAL

— El cielo raso se usa mas en el ambito comercial e institucional

— Las OC se elaboran anual o bimestral con pedidos fragmentados durante al
afio

—  El usuario final considera muy importante que el CR sea de facil instalacién
— El usuario no le preocupa el origen del PVC pero si 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 facilmente por sus
proveedores

— No existe una marca posicionada

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

6. PRODUCTO
6.1. MARCA

Como parte de la investigacion de mercados se indagd diferentes propuestas de
nombres para la linea de acabados dentro de la cual estan los cielos rasos con tres
diferentes opciones.

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

Justificacion de la Marca:

Reggio di Calabria, (mas conocida como Reggio Calabria; en latin: Rhegium), es una
ciudad y puerto de Italia meridional, capital de la provincia homénima, en la regién de
Calabria, situada junto al estrecho de Mesina, enfrente de Sicilia.

La palabra REGIO se refiere ademas a suntuoso, grande, magnifica. Bonito, lindo,
excepcional. Muy bien, excelentemente. En este sentido la palabra regio no sélo
funciona visualmente sino que ademas en su concepto resalta el producto y le ofrece
una excelente imagen y nivel a nuestra linea de acabados.
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reggio

ACABADOS

PVC

. PANTONE 540 | C= 100, M= 55, Y= 0, K= 55

. PANTONE 376 | C=50, M=0, Y=100,K=0

TIPOGRAFIA: CENTURY GOTHIC REGULAR

CIELO RASO EN PVC RIGIDO

reg_g|0|

o on e WE

= Maledial: pve figido

» Colores: blanco. madera claro
¥ moderg oscuio.

» Longitud: 3 mt

» Presentocion: poquete por 4 U

» Tentura: lso y acanalado

» Ancho: 25 cm.

Instalacion
manienimiento

el

= Inmune a plagas

= Alslanie acisfico y témico

= Durable, en ambientes himedos
= Aséplico

# Libre de elemenios idxicas

CIELO RASO

» Hospitales

» Hoteles

= Eslaciones de servicio
= Bancos

» Fabsicas

= Indusirias de alimentos
» Cenlros comercioles

» Viviendas y oficinas

= Perimetral: perfil
remate en pve rigide.

® angulor: perfil. fipo clip
pve rigido para combios
de nivel o uniones,

ETE

pve rigido

liso y ocanalodo
= Ancho: 25 cm,

« Librre die elementos 1éxicos

blanco, madera cloro

cibn: paguele por 4 U.

CIELO RASO

= Indusirias de alimanios
= Ceniros comerciales
= Viviendas y olicinas

Parimeatral: perfi
remate en pve rigido

= Angular: perfi, tipo clip

pvc rigido para cambios
de nivel o uniones.

Usos: Puede ser utilizado en todos los ambientes:

e zonas humedas, tales como: bafios turcos, gimnasios, saunas, cocinas,

piscinas.

e zonas de alto tréfico, zonas de pasillos y aleros
e Para climas célidos.
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Por sus componentes es recomendado en areas que requieren cielo rasos higiénicos y
de f&cil limpieza tales como:
Hospitales, clinicas, laboratorios, restaurantes y en la industria de alimentos.

Su instalacion es facil y rapida por utilizar el mismo sistema que se maneja para el Dry
Wall, permitiendo una gran rapidez en el montaje y facil acceso a instalaciones
hidradlicas y sanitarias.

Medidas Ancho 25cm

Longitud 3m- 4m- 5m

Presentacion Paquete por 4 y 15 unidades
Textura Liso y Acanalado

Cielo Raso 25cm x 3m
Paquete X 4 LAMAS

Cielo Raso 25 cm x 3m- 4m
—5m
Paquete X 15 LAMAS

Colores: Blanco, Madera Claro y Madera Oscura

MADERA CLARD MADERA OSCURD BLANCO

Aplica para liso v aoconolado.
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6.2. EMPAQUE
Film transparente

reggie reggie

reggie reggio

reggie reggio

7. POSICIONAMIENTO

Basados en las caracteristicas del producto

a

Q
a
a
a
a
Q

Auto-extinguible

Aislante acustico y térmico
Aséptico

Inmune a plagas
Reciclable

Libre de elementos téxicos

Facil mantenimiento

Caracteristicas del Mercado

reggio

reggio

reggio
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Distribuidores:

O enfocados a la comercializacién de productos para la construccion.

O Comercialicen productos para remodelacion con puntos de venta exhibicion y

stock.

O minimo 3 afios de experiencia y reconocimiento en el sector con trayectoria
en el manejo de marcas reconocidas

O interesados en desarrollar la linea de Cielo Raso a mediano y largo plazo

ampliando su portafolio

Q ventas minimas de 500 mtrs 2

8. BRAND PROFILE

PROPUESTA

TARGET Distribuidores de cielo raso y acabados para la construccion
PROMESA Producto utilizado como acabado de cielo raso en cualquier ambiente,de
FUNCIONAL | facil instalacion y facil mantenimiento
PROMESA Amigable con el medio ambiente por ser un producto reciclable,
EMOCIONAL | reutilizable y sostenible.

Transforma y mejora los espacios para nuevas obras y remodelacion

Desempeiio

Imagen y Valores

Simbolos y Asociaciones

¥ Producto reciclable que
garantiza sostenibilidad

v'Facil mantenimiento e
instalacion

¥ Auto extinguible

v" Libre de elementos
toxicos

¥ Inmune a plagas

v Aislante acustico y
termico

¥ Durable en ambientes
himedos

v Aséptico

Respaldo de Marca

v' 100% Reciclable

v Reutilizable

v Garantiza
sostenibilidad

v Excelentes
acabados

v Estéticamente
adecuado

v' * Reggio” se refiere a
bonito, excepcional. Muy bien
hecho. En su concepto resalta
y le ofrece nivel al producto.
v El color Azuly Verde
representan un contraste
atractivo para una imagen
moderna y actual.
v'Presentacian limpia que
permite visualizar un disefio
sobrio y a la vez fresco.
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Audience Dirigido a distribuidores de cielo rasos y acabados para la construccion v grandes
superficies

Coreneed  Cieloraso utllizado para cualquier ambiente, de facil instalacion y mantenimiento.

Brand REGGIO

Frame of ARKOS

reference IMPORTACIONES: China - Brasil

Point of Costo produccion - costo - beneficio

Difference

Support EIPVC es un producto reciclable, scstenible y reutilizable. En el mundo actual es
inminente la sostenibilidad de los productos, el PYC que cuenta con propiedades
reciclables se convierte en una opariunidad dentro de un mercado en crecimiento

9. ESTRATEGIA DE PRECIO

Los precios y los descuentos se fijaron con base en los siguientes aspectos

Rentabilidad 18.4%
Costo Produccién $ 9020
Descuento Canal 20%
Descuento Volumen 5%

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 variacién 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 masificacion decide dejar el producto como uno de
los mas econémicos dentro del mercado, determinando el pago de contado anticipado

y un despacho minimo de 500 mt2.

.
Sk Hada Bajo
reggie
L Eatrabeg @ de vakr ako
a=
Ancho 25 25
Liso $4.750 $ 19.000
Acanalado $4.750 $ 19.000

10. ESTRATEGIA DE COMUNICACION

BRAMD AVYA RENESS

PUBLIREFS RTAIE: Apovandonss enesta pieza edfica & infonmatha se pretendes
dara conocer Bs ca@cte reticas, wos v beneficios del prodw to

CORREQS MASIWIS: comeos imfommatiios mems B ks dingidos a nues tmo e rupo
obgtivo. Es decir, hos dis tribuidores.
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10.1 PUBLICIDAD PERSUASIVA

CIELLCY RASCH

-Pauta Rewvista especializada (Camacal)
-Publireportaje Impresa

-Comeos Directos

li-llr'!-!-ll:

COMSIDERACION Y COMPROMISO

S=d=arrzlbBran ins@lacion= con =l preducts, mostands teds =15 Etama int=rne ¢ bk mas
imparant= pam qu= =lcli=nt=final t=npa una d=a feia y r=ald =l preducto

Bs=nto de lanzami=nto para promociona rel products

COMVERSION O COMPRA

Secomad con B asesor@ pe mmanente de bs imtabBdors te kfdnicamente, &l numero
es@E@ ubicadoen todas bBs piezas e@ficas de apova.

FEn PGS ky Club® es unerupoque coms Bte en fide leary ofrece e a B fue ca de
vemas de ks distibuidares informac idn del producto, descuentos e incentivos de
¥emas.
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10.2 CAPACITACIONES

- Capacitaciones v charas para
Ia fuerza de wentas

- Charas v demostraciones
para &l personal

10.3 INSTALACIONES

Exhibicion del producto instalado

Banners v Pendones rigidos con infarmacion
sobre los uszos v caracten sticas del producto

=Oemostraciones para el consumidor final

=Posters con las wanedades del producto
caractenzticas principales

FACIL INSTALACION

1.5 Mt
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10.4 PAGINA WEB

) index - Mozilla Firefox

&rchivo  Edtar Mer Higtonal Marcadores Herramienfas  Ayyda
P v
" C X o | httpe/ fwwew.intraplas.com/ it B : »
£ Mis visitados @ Comenzar a usar Firefox [ Siguiente| 5 Uttimas noticias B Siguiente [ REQUI
index |

reggie =

ACABADOS EN PVC 1

Leido www.intraplas.com

— P —— o -
L o " g rrstaTACION B 0 Adobe Mustratar 05 ) Mozilla Firefox B < X@NTaee NG44 opm

10.5 EVENTO DE LANZAMIENTO
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10.6 MUESTRAS FISICAS Y CATALOGO

FACIL INSTALACION

ENSAMBLE MACHIMBRADD

reggle

sinera s Lrtach
marian . pasubosle.n e seerarsereion cuskgan sronae,

10.7 PVC SKY CLUB

PVC SKY CLUB

Mario Sabaleta i
Marped Cielo Rasos re g g&
C.C.45750578 ACABADOS EN PVC

P Bsraracy. de bkt sl ise arieien bon 1on b B Pty
s
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11. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

FABRICANTE

11
,& e 4l SUBDISTRIBUIDOR CLIENTE FINAL
T A

CENTRO NACIONAL
DE DISTRIBUCION

N
S NN 1 TRIBUIDOR [P 8

12. ESTRATEGIA DE VENTAS

12.1 PROCESO DE VENTA

D » » == =» P
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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

informacion

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

- La tarea del vendedor es agrandar la marca y convertirnos en un producto

diferenciado.

(pasos | DESARROLLO DEL PROTOCOLO

OUE ESEL
CIELO Ras0
EN P¥C RBGGID?

FARA O U ESIR E?

Ez una ewelente opoidn parm =u Cilo Faze, de facil instlacion v facil
martenimiento. B Ciel @so REGGIO satisface |35 exigenc@s del memado &n
cuarto acalidad, estdica, innovacion v precio. B un producto que estéticaments
ofrece urg excelente akemativa en cuarto 3 color, diseno ywieduras, trArcfomando
v mejorands s espacioz para nuevas cbras v memodelacion.  Un producto
reciclable, reutilizable y sostenible.

B Cielo raso RBEG G0 &= utilizado en cualquier anbiente vy ofrece ancelentes
resukados en cuanto a durabiidad v martenimiento. Cuenta con Bs siguientes
caractensticas:

- B P&C es un producto reciclable que garantiza sostenibilidad.

- Ao estinguible

- feépticoy lbre de dementos thxicos

- Inmure 3 plagas

- filarte acletico yiémico

- Durable en ambiertes himedas, facil mantenimiento e irctalacion

Pas0s | DESARROLLO DEL PROTOCOLO

PRESEN TG KN

CIERR.E

hiedidas: 25 cm

Longitud: 2 — 4 -5 m

Paquetes: Paquate por Remadelacion: 4 Lamas (25 x 3 m)
Paquete por Cbra: 15 Lamas (2homx 3 —4-5m)
Textura: lizo y acanalado

Colores: bBncs, madera claroy madera cscun

Usted podmd contar con nuestro servicioy asesofa para cwalquier requermienta o
inquietad. Parmedio de nuestra pagina web o através de nuestra inea de
Servicio al Cliente.

Corntamoscon un grupe especializade de instabdores a los cuales le podra hacer
corsul@s o sdickar sus senicios.
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13. PROCESO POST-VENTA

- Se determina una linea de atencion al cliente la cual sera atendida por
personal capacitado capaz de brindar soluciones técnicas y atender cualquier
gqueja o reclamo.

- Se determina un espacio en la pagina 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 asesoria e instalacion

- Se haran visitas mensuales por parte del asesor comercial para manejos de
inventario y soporte técnico

- Se ofrece material grafico de apoyo, tales como: catalogo del producto, Afiche
y un llavero de muestras fisicas

14. GASTOS DE VENTA

Gastos de Venta

Producto Cielo Raso Proyecciéon Ao 2011

Gerente comercial 96
Asesor Comercial 14
Comisiones de venta 0.70% 25.8
Evento de lanzamiento 24
Publireportaje 8
Pauta Camacol 12
Pagina 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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REGIO ACABADOS EM PVC
LINEA DE PRODUCTO CIELO RASO
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE EMERO DE 2011 A 31 DE DICIEMBRE DE 2011
Resultados expresados en millones de pesos

Menos: Descuentos en ventas 0
TOTAL VENTAS NETAS 3,960

Consumo materias primas 450
fano de obra directa 1,500
Costos ind. De fabricacién 400

Gastos de Administracién 150
Gastos de ventas 350
UTILIDAD META OPERACIONAL 1,110 28.0%

Ingresos Financieros y recuperacionsas 0

Gastos Financieros 25 25 0.6%

Menaos provisidgn imporrenta 358 9.0%

Representante Legal Contador Publico Revisar Fiscal

2
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CONCLUSIONES

- La implementacién de este plan nos permitié 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 investigacion de campo nos permitié 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 participacion Cielos Rasos 2008 vs 2009

2008
Fibra mineral 0:;6
%
PYC
1%
2009
F bra minoral
7%
PYC
4%
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ANEXO B ENCUESTA USUARIO FINAL

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

1. ¢Utiliza usted cielo raso en sus proyectos?

Sl DNO

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 Cudl

4. ¢cuales de las siguientes cualidades considera usted que tiene el cielo raso que
actualmente compra?
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Aislante Acustico y térmico
Auto extinguible

Aséptico

Libre de elementos toxicos
Inmune a plagas

Ninguno de los anteriores

Otro (s) Cual(es)

5. El precio promedio que usted paga por una lamina 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.

Sl DNO

7. Consigue usted facilmente este material

Sl DNO
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8. En donde compra usted este material

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

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

Sl DNO

Cual

Por qué

11. La compra de este producto se generé por:

Recomendacién de una persona
del gremio

Al momento de la compra se lo
recomendaron

Publicidad en revistas

Publicidad en Internet

Promocion

Otro motivo

Cual

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 negociacion

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

Sl DNO

Si su respuesta es positiva pase a la pregunta 15
Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 16

15. ¢ D6nde?

Revistas especializadas

Punto de Venta

Internet

Periédicos

Comunicaciones via email

Otro

Cual
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16. D6nde busca usted busca informacién especializada sobre el sector y las
nuevas tendencias:

Revistas especializadas

Punto de Venta

Internet

Periédicos

CAMACOL

Otro

Cual

17. Es importante para usted que los productos que compra sean reciclables y
contribuyan con el medio ambiente

Sl DNO

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

Sl DNO

Cuales

19. ¢ Qué Percepcion tiene usted sobre los materiales fabricados en PVC?

20. Conoce usted la marca INTRAPLAS

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

Si es negativa su encuesta ha terminado.

21. Recomendaria esta marca

Sin duda la recomendaria

La recomendaria con reservas

No la recomendaria

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

I GRACIAS i
Nombre Cargo
Teléfono de
Género | M F contacto
Fecha
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ANEXO C ENCUESTA CANAL

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

1. ¢Vende usted cielo raso?

sl D NO
Si su respuesta es no, esta o estaria usted interesado en venderlo

Sl DNO

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 Cual

3. ¢Usted compra localmente estos materiales?

Sl DNO

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

4. ¢Usted importa este material?
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Sl DNO

Si su respuesta es Sl por favor explique ¢dénde y por qué importa este
material?

5. ¢Cual es su nivel de satisfaccion general con la empresa que le provee este
producto?

Muy Medianamente No esta
Satisfecho satisfecho satisfecho

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

Cumplimiento
Precio

Tiempo de entrega
Calidad

Otro Cual

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

Calidad

Precio

Capacidad de negociacion
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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 opinion le merece el PVC?

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

Aislante Acustico y térmico
Auto extinguible

Aséptico

Libre de elementos toxicos

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

contribuyan con el medio ambiente?

Sl DNO

12. Le gustaria recibir informacidon personalizada con todos los beneficios, usos,

precio y caracteristicas del Cielo Raso en PVC?

Sl DNO

13. A través de cudl de los siguientes medio le gustaria recibir informacion de este

producto.

Correo Directo
Folleto o brochure
Visita o charla informativa

Presentacion Multimedia

Cudl

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

medios:

Revistas especializadas

Punto de Venta

Internet

Periédicos

Comunicaciones via email

Ninguna de las anteriores

Cudl
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15. D6nde busca usted informacién especializada sobre el sector y las nuevas
tendencias:

Revistas especializadas

Punto de Venta

Internet

Periédicos

CAMACOL

Otro

Cual

16. Es para usted importante tener acceso a una pagina web donde pueda
consultar sobre los colores, usos, instalacién y todas las caracteristicas del

Cielo Raso en PVC?
Sl D NO

17. Conoce usted la marca INTRAPLAS

Sl DNO

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

18. Recomendaria esta marca

Sin duda la recomendaria

La recomendaria con reservas

No la recomendaria

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

19. Conoce usted alguna marca especifica de Cielo Raso

Sl DNO
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Cuéal

20. Que percepcion tiene de las siguientes marcas:

-  ELEMENTI
Excelente D Buena
Regular D Mala
- REGGIO
Excelente D Buena
Regular D Mala
-  ESSENZA
Excelente D Buena
Regular D Mala
I GRACIAS j
Nombre Cargo
Teléfono de
Género | M F contacto
Fecha
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ANEXO D RESULTADOS ENCUESTA CANAL

Usa cielo raso en sus proyectos

Cada cuanto compra usted este material para sus
proyectos
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Materiales cielo raso

Cualidades del cielo raso que compra actualmente

Libre
clementos
Toxicos
S%
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A la hora de comprar este material tuvo en cuenta otras
marcas

Marca

Luxalon Duracustic
% S%
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Aspectos a tenr en cuenta para la compra

HH# e

Calidad

Precio Capacidad Plazo Pago Cumplimiento  Tiempo entrega
negociacion

Usted ha visto publicidad de cielo raso
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En que materiales vende estos productos

Aspectos importantes al momento de seleccionar un

proveedor
CUMPLIMIENT
PRECIO
0%
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Considera importante que los productos que compra contribuyan al medio ambiente

Reconoce alguna de las siguientes propiedades en PVC

IHHIUHE PLAGAS
Fie
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Cual considera es la marca que mas se ajusta a este producto

B ELEMENTI mREGGIO m ESSENZA

Teniendo en cuenta las cualidades del producto cual seria el
precio que estaria dispuesto a pagar por m2

m1s 20 m25
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Cada cuanto usted hace compra este producto

o Mensual m Bimensual » Semestral m Anual

¢Le gustaria recibir informacion personalizada con los beneficios, usos, precio y
caracteristicas del cielo raso en PVC?

75
o

ar s

15

10

€ /

c

s N MG
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Coémo

N CORREO
DIREC

B FOLLETO

EVISITAO
CHARLA

B PRESTNTAC,
MULT

Es para usted importante tener acceso a una pagina web donde
pueda consultar sobre los colores, usos, instalacion y todas las
caracteristicas del Cielo Raso en PVC

a5

30

25

20

15

10

E3l ENO
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ANEXO E PROYECCIONES DE VENTA

PROYECCIONES VENTAS POR MES 2011

ceonso [N

] B T T
B o 0 o o o ow om om ow ow w w
CIELO RASO

Hne
H Feb
M Mar
W Abr
M fay
M Jun
ol
M Ago
W 5ep
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