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ANALISIS DE MARCA PERU EMPRESA SAPOLIO
 
 Datos del alumno
 
 Alumno:
 
 Huertas Alhuay, Carlos Iván
 
 Curso:
 
 Desarrollo organizacional
 
 Profesor:
 
 Ing. José Villanueva
 
 13 de junio del 2011
 
 2011-I
 
 INDICE Planeación 1.1.- Descripción de la empresa 2.1.- Planeación estratégica 2.1.1.- Valores organizacionales 2.1.2.- visión y misión de la empresa 2.1.3.- Análisis y diagnóstico del ambiente externo de la empresa 2.1.4.- Análisis del diagnóstico interno de la empresa 2.1.5.- Las perspectivas de desarrollo de intradevco 2.1.6.- Identificación y enunciados de metas y objetivos 2.1.7.- Políticas organizacionales 2.1.8.- Identificación de la estrategia 2.1.9.- Organigrama de la empresa
 
 La planeación
 
 1.1 .- Descripción de la empresa SAPOLIO pertenece a la empresa INTRADEVCO INDUSTRIAL S.A., el cual fue fundado en el mes de setiembre de 1949, habiendo ya cumplido 61 años al servicio de la industria nacional en el Perú.
 
 2.1 .- Planeación estratégica 2.1.1 Valores organizacionales Trabajo en equipo, donde las labores se realizan en armonía con las posibilidades de desarrollo del personal en la que los empleados se sientan orgullosos de la empresa, generando así recursos para su s familias, la empresa y el país. Entre otros valores tenemos: El primero es el amor por la ética, siempre ser honestos, con nosotros mismos y con los demás; hay que entronizar un profundo amor por la ética. El segundo es el amor por el trabajo, Si uno hace bien su trabajo, se va a convertir en el mejor. Tenemos que ser los mejores en lo que hagamos; cualquier cosa que hagamos, tenemos que ser los mejores, eso es amor por el trabajo. Finalmente, el más importante es el amor por el Perú. Si nosotros queremos que nuestro país salga adelante, y nuestros hijos tengan un futuro mejor, tenemos que tener un profundo amor por el Perú que nos permita, incluso, dejar de lado los intereses personales por los intereses generales de toda la población del Perú. 2.1.2
 
 Visión y misión de la empresa La visión de la empresa, es convertirse en uno de los principales fabricantes de productos de limpieza para el hogar en la costa de Pacífico de América Latina, además de ser reconocidos nacional e internacionalmente por nuestra alta calidad e innovación constante. La empresa considera que su misión primordial es crear empleo; realmente si se quiere tener un país sano, un país donde la gente sea alegre y se sienta bien viviendo en el Perú, debe ser un país que ofrezca buenos empleos. Entonces el slogan de que Sapolio genera más trabajo no es cuento, es verdad. Y mediante el buen trabajo en equipo, poder brindar productos de calidad a los clientes mediante con la ayuda del uso de tecnología de punta en las plantas de Lurin y Chorrillos y certificados con las normas ISO
 
 2.1.3 
 
 Análisis y diagnóstico del ambiente externo Macro entorno: Sapolio se dedicó a estudiar su mercado antes de ir al ataque, de acuerdo con esa información la empresa decidió enfocarse a un solo rubro: productos de limpieza para el hogar. Este mercado tenía la forma de una pirámide invertida, donde la parte alta estaba concentrada por las grandes compañías competidoras como Procter & Gamble, Unilever, Colgate, Alicorp, entre
 
 otras. Luego observaron el mercado de abajo, formado por los microempresarios que producían en poco volumen y también identificaron la parte intermedia, la de los pesos medianos. Atacar en la parte superior superaba sus recursos, así que decidieron ir con todo al centro de la pirámide y después de consolidarse en ella, irían con todo a la parte superior.
 
 
 
 Micro entorno: En el microentorno interviene factores como los proveedores, los cuales negocian la subida de precios, la competencia directa donde se mide la intensidad de la rivalidad del sector comercial, de los clientes quienes fuerzan la baja de los precios, y se integran posibles. Es lo colateral, es el entorno inmediato a la empresa, que se encuentra en los alrededores de los departamentos de la empresa. Hacer marketing intraempresa para que toda ella trabaje de cara al mercado.
 
 Los intermediarios de marketing serian otro grupo importante, son los que permiten a la empresa seguir con la cadena de valor hasta el consumidor final. Estarían los distribuidores mayoristas y minoristas, las empresas de logística, etc. Las agencias de servicios de marketing, telemarketing, institutos de investigación de mercado, etc. Y por último las de servicios financieros. 2.1.4
 
 Análisis y diagnóstico del ambiente interno  Determinación de fortalezas Como fortalezas tenemos las constantes innovaciones y mejoras a las fábricas de Lurín y Chorrillos, convirtiéndolas en las fábricas de mayor y más modernas de productos para el cuidado del hogar. Precios competitivos. Situación que se ha logrado principalmente por no incurrir en los altos costos que significa el pago de un Royalty a la propietaria de una marca El sistema de distribución en alianza a pequeños comercializadores regionales. La estructura de costos de la empresa le permite tener márgenes por arriba del promedio de la industria a pesar de vender sus productos a precios por debajo del promedio. 
 
 2.1.5
 
 Determinación de las debilidades La competencia es reñida, y la situación actual del mercado repercute en calcular lo más exacto posible nuestros costos para tener mejores ingresos, cosa que estamos solucionando. Estrecha relación de la marca con el nivel de ingreso familiar, lo cual le dificultaría sus intenciones de expansión hacai los mercados de niveles A y B. El ingreso de nueva competencia con muchas novedades cada vez más difíciles de enfrentar.
 
 Las perspectivas de desarrollo de intradevco Los principios operativos de Intradevco Industrial S.A. son las siguientes:  Integración Vertical, tanto en la producción como en la comercialización, a fin de reducir costos y por consiguiente, garantizar la más alta calidad al mejor precio.  Participación en las principales categorías de Productos de Limpieza y Aseo Personal, con el fin de ofrecer una amplia y completa variedad de productos.
 
 
 
 Desarrollo permanente de nuevos productos, tanto en las marcas propias como las de "maquila" para terceros, con el propósito de obtener un crecimiento amplio y sostenido.
 
 2.1.6
 
 Identificación y enunciados de metas y objetivos INTRADEVCO fue elegido como la empresa emprendedora del 2003, y esto es por el excelente estudio del mercado, el cual estuvo alineado dentro de sus metas según el planeamiento estratégico que tuvieron.
 
 2.1.7
 
 Políticas organizacionales En Sapolio se tratar de comprender el concepto del amor a la empresa y la calidad total para que los empleados la asimilen y vean lo importante de ello en la elaboración de los productos. Además, esto permite elegir a los proveedores, los cuales también deben de cumplir con normas de calidad.
 
 2.1.8 Identificación de la estrategia  A continuación les mostrare una transcripciond e como fue la estrategia de INTRADEVCO para posicionarse en el mercado con la marca SAPOLIO. Este relato es escrito por Sr. Rafael Carlos F. Arosemena Cilloniz, Gerente General de INTRADEVCO “Les explicaré cómo es que nuestra empresa pasó de ser una empresa que hace diez años facturaba dos millones de dólares, a una empresa que este año ha facturado cuarenta millones de dólares. Nosotros lo primero que hicimos fue estudiar el mercado. Estudiar el mercado es algo que uno siempre tiene que hacer. De acuerdo a esta información la empresa decidió concentrarse en un solo rubro: el producto limpieza para el hogar y aseo personal. En el estudio de mercado vimos que este sector se presentaba como una pirámide invertida, en esta área grande estaban prácticamente las principales compañías competidoras del mundo en esta línea: Procter & Gamble, Unilever, Colgate, Alicorp, entre otras. Luego pudimos identificar en el área intermedia de la pirámide, que llamamos el área de los pesos medianos Y finalmente, en la parte inferior de la pirámide, había una pequeña punta donde se ubican los pequeños fabricantes, una serie de pequeños participantes y donde hay productos de poco volumen y de poca facturación. Realmente tuvimos que evaluar cuáles eran nuestros recursos. Decidimos atacar, primero que todo, el centro de la pirámide. No nos convenía ir a la parte de arriba, porque significaba mucha competencia, y más bien nos centramos en la parte del medio.
 
 Efectivamente, comenzamos a pelearnos con Clorox, con Johnson, con Nugget, etc. y, dicho sea de paso, creo que después de algunos años podemos decir que les hemos sacado la mugre. Ahora, haber logrado una fuerte participación en el mercado en el centro de la pirámide, nos dio la fuerza necesaria para comenzar a trabajar en la parte alta. Entonces una buena recomendación es ésta: si ustedes piensan hacer una empresa, hay que estudiar bien el mercado, hay que hacer un buen plan y hay que focalizar el esfuerzo, en una estrategia para tratar de dominar las diferentes áreas que se proponen.Nosotros de todos modos habíamos presentido que algo se venía. Efectivamente, unos meses antes, tuvimos la oportunidad de comprar la marca Sapolio a la compañía Procter & Gamble; le dimos todo lo que teníamos. ¿Por qué compramos la marca?. Porque las oportunidades se tienen que tomar apenas se presentan. Hay que ser como los nuevos bulldozer: pasa una oportunidad y hay que morder, no hay que soltar. Eso fue lo que hicimos. Un día nos tocaron la puerta los señores de Procter y nos ofrecieron en venta la marca que, para ellos, no representaba nada. Aceptamos: “Está bien se la compramos”. Efectivamente, podíamos aprovechar la puerta que se nos abría. Podíamos como peruanos ofrecer más calidad, mejor calidad y precios más bajos. Ya éramos muy conocidos con la marca Sapolio, en una categoría que estaba declinando, que era la de los pulidores. Y sin embargo, había una categoría que estaba en crecimiento, que no la habíamos tomado, que era de lavavajilla en crema. Así vemos que en el año 97, comenzamos a hacer extensiones de línea con los pulidores: sacamos un pulidor para baños, un pulidor en crema extra suave, que es un pulidor líquido; luego pasamos a los productos para el cuidado del baño, quitasarro, watermatic. El año 98 seguimos con una serie de expresiones menores como desinfectantes, esponjas y ceras, también desatoradores, limpiadores especiales como sacasarro, limpiadores de cromos y lavavajillas, este fue ya el producto más importante. El año 99 dimos el gran salto: comenzamos a producir detergentes. Esto pasó por la previa construcción de una planta de detergentes. Al respecto les cuento una anécdota: Como no teníamos plata, tuvimos que construir la planta de detergentes en el parqueo de la compañía. Nos pusimos todos de acuerdo para trabajar sin carros, el carro lo dejaríamos en la casa o lo venderíamos, primero era construir la planta. Efectivamente construimos la planta de detergente en el parqueo de la compañía: no teníamos
 
 dinero para comprar un terreno, no teníamos dinero para hacer más inversiones. Asimismo, todo el diseño de la planta fue hecho en el Perú, las máquinas en un 90 por ciento fueron construidas en el Perú. Fue una planta construida a lo pobre, con una capacidad instalada de 1000 toneladas mensuales de detergente. hoy, cuatro años después, la actual capacidad se ha hecho pequeña. Esto es así porque, sobrepasando lo previsto, se ha requerido más producción. El detergente nos catapulta para el gran salto. Con el detergente logramos tener una empresa de mucho más volumen y participar en la parte alta de la pirámide. Hemos sacado varias categorías, el detergente que se usa en las casas, el automático, el de uso industrial, y hoy día tenemos algunas fórmulas más. El año 2000 comenzamos a producir lejía, ácido muriático y otros productos más como limpiatodo. El año 2001 pusimos la primera planta del Perú en aerosoles, la única fábrica que hace aerosoles y, sobre todo, una fábrica que se perfila como una de las más grandes de la costa del Pacífico. El año 2002 lanzamos la línea de autos, que incluye todos los productos para el auto, como la cera crema, la silicona, el shampoo, el limpiatodo, etc. Y aquí tenemos los resultados: el año 98 la marca Sapolio tenía una categoría y tenía dos códigos; el año 2003 la marca Sapolio tiene 18 categorías y 210 códigos distintos. Los resultados en las ventas: en el 96, cuando la marca no era nuestra, vendía en el Perú 245 mil dólares; el 2002 terminó con dieciocho millones y medio, lo cual representa un crecimiento de siete mil cuatrocientos cuarenta y dos por ciento. Tenemos también demandas del exterior: estamos exportando a Bolivia, un poco al Ecuador: tenemos que separar los pedidos, y si un cliente pide mil, le tenemos que despachar cien en exportación. En lavavajillas hemos logrado obtener el 56% del mercado. Lo más importante es un tema que no mencioné al comienzo, pero que nos une de manera muy especial con el Ministerio de Trabajo. Consideramos en la empresa que su misión primordial es crear empleo; realmente pensamos que si queremos tener un país sano, un país donde la gente sea alegre y se sienta bien viviendo en el Perú, debe ser un país que ofrezca buenos empleos. Entonces el slogan de que Sapolio genera más trabajo no es cuento, es verdad. Consideramos que hasta ahora hemos logrado
 
 triunfos relativos. A veces nos preguntamos qué cosa habría que hacer para triunfar en la vida. Pienso que habría que tener tres amores –todos dentro de casa, por si acaso: El primero es el amor por la ética, siempre ser honestos, con nosotros mismos y con los demás; hay que entronizar un profundo amor por la ética. El segundo motivo para lograr el éxito, es el amor por el trabajo, Si uno hace bien su trabajo, se va a convertir en el mejor. Tenemos que ser los mejores en lo que hagamos; cualquier cosa que hagamos, tenemos que ser los mejores, eso es amor por el trabajo. Finalmente, diría que el más importante es el amor por el Perú. Si nosotros queremos que nuestro país salga adelante, y nuestros hijos tengan un futuro mejor, tenemos que tener un profundo amor por el Perú que nos permita, incluso, dejar de lado los intereses personales por los intereses generales de toda la población del Perú.” 2.1.9
 
 .- Organigrama general de la empresa
 
 Intradevco esta constituido de la siguiente manera:  Gerente Técnico - Sr. Félix Rivero Sipán  Gerente de Logística - Sr. Ricardo Bustamante Vargas  Gerente de Administración - Sr. Hugo Raúl Calvo Arrieta  Jefe de Planta Chorrillos - Sr. Javier Gray Larrea  Gerente General - Sr. Rafael Carlos F. Arosemena Cilloniz  Gerente Contable - Sr. Miguel Gonzales Limas  Presidente de Directorio - Sr. Augusto Ferrero Costa  Gerente Comercial - Sr. Pablo Seminario Fosca  Gerente de Ventas - Sr. Hernán Farje Valdizán También podemos encontrar algunos principales ejecutivos, representantes y directores de Intradevco Industrial S.A.
 
 Estructura del organigrama véase en el anexo 1
 
 ANEXOS: Anexo 1: Las áreas le la empresa según la nomenclatura son son las siguientes:         
 
 Gerente Técnico - Sr. Félix Rivero Sipán Gerente de Logística - Sr. Ricardo Bustamante Vargas Gerente de Administración - Sr. Hugo Raúl Calvo Arrieta Jefe de Planta Chorrillos - Sr. Javier Gray Larrea Gerente General - Sr. Rafael Carlos F. Arosemena Cilloniz Gerente Contable - Sr. Miguel Gonzales Limas Presidente de Directorio - Sr. Augusto Ferrero Costa Gerente Comercial - Sr. Pablo Seminario Fosca Gerente de Ventas - Sr. Hernán Farje Valdizán
 
 ANEXOS 2
 
 Presidente del directorio
 
 Auditoria
 
 Gerente general
 
 Gerente comercial
 
 Gerente técnico
 
 Gerente de logística
 
 Gerente de administración
 
 Comité consultivo
 
 Gerente de ventas
 
 Gerente contable
 
 Jefe de planta
 
 Anexo 3 El área encargada de hacer el organigrama
 
 Presidente del directorio
 
 Gerente general
 
 Gerente comercial
 
 Gerente técnico
 
 Gerente de logística
 
 Gerente de administración
 
 Gerente de ventas
 
 Gerente contable
 
 Jefe de planta
 
 Anexo 4 Fuentes de consulta http://nuevaspymes.blogspot.com/2008/02/intradevco-sapolio.html http://www.google.com.pe/url?sa=t&source=web&cd=3&ved=0CCQQFjAC&url=http%3A%2F%2Fwww.comexperu.org.pe%2Farchivos%255Cforo%255Cforo _13122005%2FRafael%2520Arosemena.ppt&rct=j&q=empresa%20sapolio%20peru&ei=cyX2Taq2C6fk0QGA6ZX_Ag&usg=AFQjCNEWXN29wxrJIMjpI2kcahA5 N8pp-Q&cad=rja http://www.google.com/url?sa=t&source=web&cd=1&ved=0CBsQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.esan.edu.pe%2Fconexion%2Fpublicaciones%2F2009%2F 10%2Forganigramas-y-manuales-organizacionales%2F&ei=-y_2TcD6GoTe0QG39IinDg&usg=AFQjCNH9gAf2hQM73RWSngoleJi8JYwOrg&sig2=fqStGbTkBN3ljRQ9qX5DQ
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