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RESUMEN

Desde el momento en que se nos aprobd el desarrollo de este proyecto, iniciamos
con mucho entusiasmo todo el proceso de recopilar la informacion necesaria tanto
en Bogota como también desde Pasto y analizarla para proceder primero con la
identificacion y conocimiento de la empresa, como esta estructurada, y segundo,
con esta informacion determinar un diagnostico, situacion actual y ya con el
objetivo de aplicar LA PLANEACION ESTRATEGICA A K-TRONIX BOGOTA se
analizaron los factores internos y externos de la organizacién a través de la
utilizacién e interpretacion de las respectivas matrices, con base en los resultados
se procedi6 a realizar el redireccionamiento del negocio y a través de
herramientas de la Planeacion Estratégica establecer las estrategias mas
adecuadas para los préximos tres anos obteniendo como resultado que lo mas
recomendable para K-TRONIX se resume en tres estrategias que se pueden
implementar de manera simultanea en el tiempo anteriormente propuesto y con las
cuales se logran obtener los resultados mas adecuados para los socios,
administradores, empleados, proveedores, acreedores y todos quienes derivan
intereses por cuanto se aseguran en mayor medida logros positivos en términos
financieros, comerciales, de crecimiento y continuidad del negocio, El placer de la
tecnologia.

Una vez terminado el trabajo sentimos la satisfaccion de lograr nuestros
propésitos de aportarle a K-TRONIX, sugerencias de las estrategias mas
adecuadas para sus proximos tres afnos, evaluadas a través de las herramientas
de la PLANEACION ESTRATEGICA y dentro de las cuales esta la posibilidad de
establecer UNA NUEVA SUCURSAL EN PASTO; y también mostrar a socios y
administradores una nueva y segura manera de tomas las mejores decisiones
para su negocio.



ABSTRACT

Since the moment that this project was approved in its development, we
already started with great enthusiasm to search, recopilate and analyze the
necessary information in Bogota and Pasto, first to proceed with the company’s
identification, know how it's the structural organization, and determinate a
preliminary analysis of the actual situation with the objective of apply Strategic
Plan concepts to K-Tronix Bogota. We analyzed the organizational internal and
external factors through matrix model interpretation. Based on these results, we
proceed to design a new business direction plan, and through strategic plan
skills we suggest and recommend three basic strategies to the next three years.
All these three strategies will be implementing together and we expect to obtain
the best results for the business partnerships, administrators, employees,
suppliers, creditors, and all people that have indirect interests, because they will
be obtain positive goals in financial and commercial terms, and obviously in
business and continuity growth. The technology placer.

Once we finished the job we are very proud and feel a big satisfaction to get our
goals and give to K-Tronix different suggestions and strategies to the next three
years based on strategic plan concepts, also we evaluate the possibility of
establish a new commercial warehouse in Pasto, and at the same time we want
to show to the business partnerships and administrators a new and safe way to
take the best decisions for the business growth.



INTRODUCCION

El presente trabajo que se realiza sobre la empresa K-TRONIX pretende identificar
la situacion actual y evaluar sus posibilidades de crecimiento en el mercado
aprovechando sus fortalezas, el respaldo que tiene de ALKOSTO S.A. tanto en la
parte de negocio como en la parte financiera para poder emprender las estrategias
mas adecuadas y mejorar en la mejor forma posible sus rendimientos en
Colombia.

La redimensidn organizacional de la empresa es de una importancia muy alta para
los socios, clientes, empleados, proveedores y todos quienes manejan o derivan
intereses de K-TRONIX y los alcances para la alta direccion pretenden un impacto
positivo en todos los aspectos administrativos, financieros y comerciales.

El trabajo se desarrolla en la ciudad de Bogota que es la ciudad donde en este
momento estd ubicado K-TRONIX y para ellos los autores se desplazaron en
varias ocasiones aprovechando reuniones de trabajo y otros asuntos, en los
cuales se realizaron las visitas, observaciones y analisis de todos los aspectos
considerados.

El alcance del presente trabajo es hasta analizar los diferentes aspectos y factores
necesarios dentro de la planeacién estratégica aplicada a esta empresa y obtener
los resultados, analizarlos y emitir las estrategias propuestas y recomendaciones
aclarando que para la implementacién de las mismas pueden necesitarse estudios
adicionales que no corresponden a este trabajo.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1 IDENTIFICAQION DE LA ORGANIZACION. FACTORES QUE MOTIVARON
LA CONSTITUCION Y SU HISTORIA.

K* TRONIX es una unidad de negocio de hiperbodegas ALKOSTO (se asemeja a
una sucursal), que nace en Bogotd en el afno de 1998 con el propdsito de
fortalecer y aprovechar el liderazgo de la compania que es lider en la industria de
la comercializacién de electrodomésticos, gasodomésticos hardware, software,
equipos de audio y video y en general productos de alta y media gama
tecnoldgica para uso del hogar, sin ser excluyentes para otros ambientes de uso.

K*TRONIX Bogota para lograr su propdsito, tiene como estrategias principales
ubicarse en sitios geograficos que le permitan estar cerca de su cliente objetivo y
su incursién en el mercado lo hace a través de pequehas salas de ventas con el
objeto de mostrar un bajo perfil frente a la competencia, de tal forma que le
permita pasar desapercibido y expandirse facil y rapidamente.

Como unidad de negocio tiene independencia administrativa y operativa, su
estructura organizacional cuenta con un gerente de la unidad de negocio que
dirige todos los almacenes, un director por cada almacén, un coordinador por cada
categoria de productos y asesores especializados. (Ver figura 1)

Figura 1. Estructura organica de K*TRONIX Bogota

[ ALKOSTO S.A. |

[ GERENCIA K.TRONIX |

| |
DIRECCION DIRECCION DIRECCION DIRECCION
K.TRONIX K.TRONIX K.TRONIX K.TRONIX

COORDINACION COORDINACION COORDINACION COORDINACION
CATEGORIAS CATEGORIAS CATEGORIAS CATEGORIAS

[ASESORIA ESPECIALIZADA| [ASESORIA ESPECIALIZADA| [ASESORIA ESPECIALIZADA| [ASESORIA ESPECIALIZADA |

Fuente: K-Tronix

En los nueve afos de existencia de la unidad de negocio se han creado 7
almacenes, ubicados en sitios estratégicos de Bogota. (Ver figura 2)
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Entre los productos que comercializa estan: Cdmaras de video, camaras digitales,
televisores, computadores, lavadoras, equipos de sonido, teatro en casa, DVD,
teléfonos mdéviles, estufas, neveras, hornos micro ondas y demas articulos para el
hogar llevando a sus clientes la mas nueva tecnologia. (Ver figura 2)

Figura 2. Ubicacion estratégica de almacenes K*TRONIX Bogota

K-tronix
Cra 7 con Calle 124

- K-tronix
Carrera 15 Ne, 84-07

= K-tronix

Cenfro Comercial
: Atiantis Local 414 grodag
= Salitre GEB
. = Mo. 438 20

Autopista
Harte con
Calle 119

K-tronix
Av. 19 con Calle 103

Bogota D.C.

K-tronix
Plaza de las
Américas
Local 1723

Fuente: Pagina web de K-tronix. www.ktronix.com
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2. DIRECCIONAMIENTO ACTUAL DEL NEGOCIO

En este punto se da a conocer la situacién actual del negocio, segun los principios,
valores, visién, misién y objetivos que ha definido K*TRONIX. Es decir los
mandatos y la misién actual de la organizacion.

2.1 VALORES CORPORATIVOS

Buena Fe y Etica Comercial
Honorabilidad

Respeto

Solidaridad

Participacion

Compromiso

2.2 VISION

e Expandirse y mantenerse como empresa lider de distribucion de productos
de alta y media gama tecnoldgica
Conformar inteligentemente el portafolio de lineas
Conocer profundamente nuestros clientes para satisfacer en mejor forma
sus necesidades

e Promocionar una adecuada retribucion a nuestro equipo humano,
proveedores y accionistas.

2.3 MISION

Nuestra unidad de negocio, esta especializada en comercializar productos de alta
y media gama tecnoldgica, haciéndolos llegar a los principales canales del
comercio, prestando excelentes servicios de venta a sus clientes, y
proporcionando satisfaccibn a sus proveedores por la distribucion de los
productos. Concentramos nuestros principales esfuerzos en capacitar a nuestra
gente en el conocimiento profundo del mercado y de las técnicas modernas de
ventas; en investigar los métodos para lograr la mayor eficiencia en distribucién; y
en interrelacionar todos los procesos para alcanzar la excelencia en el servicio.

Con nuestro trabajo contribuimos al desarrollo integral de nuestros colaboradores,
quienes basados en la filosofia de calidad total y fundamentados en los mas altos
principios éticos y morales, obtienen mejores resultados para su beneficio, y el de
sus familias; como también para beneficio de los accionistas, la comunidad y la
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empresa, la cual podrd en esta forma asegurar su presencia en los anos
venideros.

2.4 OBJETIVOS

* Filosofia de calidad total

* QOrientacion hacia el cliente

* Lograr un alto nivel de distribucién

Relaciones comerciales duraderas

Fuerza de ventas especializada

Tecnologia de entrenamiento

Maximo respeto al proveedor

Pocos proveedores y lideres

Pago oportuno a proveedores

Utilizacion permanente de los recursos tecnolégicos

17



3. DESCRIPCION DEL MERCADO Y SUS CLIENTES

Las caracteristicas del cliente de K*TRONIX son las siguientes:

e Estrato socioeconémico medio y alto

e Gusta de productos con las ultimas innovaciones tecnolégicas

e Busca en los productos, satisfactores adicionales a la funcién primaria que
estos cumplen normalmente (multifuncionales).

e Tiene cultura tecnolégica

e Tiene la capacidad para actualizarse permanentemente

e Busca estatus, reconocimiento, confort, elegancia, multifuncionalidad,
conectividad, diversion, entre otros. Su medio para alcanzarlo es buscar
productos exclusivos, marcas, tecnologia de punta.

e Busca soluciones y sensaciones sorprendentes y novedosas para su
hogar, que le permitan ahorrar tiempo, disminuir el grado de estrés,
aumentar su seguridad y confianza.

3.1 DEFINCION DEL NEGOCIO

K*TRONIX, vende el placer de la tecnologia, contribuyendo a mejorar la calidad
de vida de la familia.

18



4. DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION

4.1 VALORACION DEL AMBIENTE INTERNO DE LA ORGANIZACION. PERFIL
DE CAPACIDAD INTERNA.

4.1.1. Variables estratégicas por categorias:

Capacidad directiva

Imagen corporativa: K*TRONIX, mantiene en el mercado una imagen
corporativa positiva de la empresa que hace que se diferencie de otras
empresas de la industria del ramo de articulos para el hogar de alta y media
gama tecnoldgica, situacion que influye en su posicionamiento en el
mercado. El impacto de esta variable es alto y para la empresa es una
fortaleza.

Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes: K*TRONIX, esta a la
vanguardia de las nuevas condiciones del mercado y cuenta con un equipo
directivo cuya funcion es proponer y propiciar los cambios en todos los
niveles de la organizacion para que esta se adapte a las exigencias del
mercado. El impacto de esta variable es alto y para la empresa es una
fortaleza

Capacidad tecnoldgica

Tecnologia: K*TRONIX, esta a la vanguardia en la innovacion tecnolégica
de los productos que ofrece a sus clientes, manteniendo sus inventarios
con los sorprendentes cambios tecnologicos que continuamente lanzan al
mercado marcas lideres a nivel mundial como: Sony, LG, Whirpool,
Pionner, General Electric, IBM, etc. El impacto de esta variable es alto y
para la empresa es una fortaleza.

Capacidad del talento humano

Experiencia técnica: K*TRONIX, cuenta con personal especializado para el
area de ventas, aspecto que es muy importante por tratarse de la
comercializacion de productos de alta y media gama tecnolégica, donde el
asesor ademas de atender bien al cliente adicionalmente debe: 1) mostrar
los beneficios del producto y su nueva tecnologia y 2) capacitar al cliente en
el manejo 6ptimo del producto. El impacto de esta variable es alto y para la
empresa es una fortaleza.
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Motivacién: El personal debe estar continuamente motivado, para que en el
ejercicio de sus actividades su rendimiento sea Optimo, permanezca en la
empresa por considerarla una buena opcién laboral frente a otras opciones
de trabajo. El impacto de esta variable es bajo y para la empresa es una
debilidad.

Capacidad competitiva

Servicio postventa: K*TRONIX, no tiene implementado formalmente un
servicio postventa y por tanto presenta deficiencias que afectan la fidelidad
del cliente. El impacto de esta variable es alto y para la empresa es una
debilidad.

Precio: K*TRONIX ofrece sus productos a precios competitivos del
mercado, si estos no son iguales o inferiores a los que ofrece la
competencia, los productos se guardan hasta que el proveedor organice los
precios del mercado o de lo contrario los devuelve. Constantemente se
esta monitoreando en la competencia el precio de los productos que vende
destinado personal exclusivo para esta funcion. La empresa no traslada a
los consumidores costos de intermediacion, sus proveedores son
directamente las fabricas. El impacto de esta variable es alto y para la
empresa es una fortaleza.

Ofertas: Los proveedores de K*TRONIX lo autorizan para realizar ofertas
exclusivas en periodos determinados. El impacto de esta variable es bajo y
para la empresa es una fortaleza.

Capacidad financiera

Capacidad de endeudamiento: K*TRONIX tiene una capacidad de
endeudamiento alta, que le permite poder acceder facilmente a diferentes
sistemas de crédito en el momento de requerirlo. El impacto de esta
variable es bajo y para la empresa es una fortaleza.

Capacidad de financiacién de ventas: K*TRONIX por tener una excelente
capacidad financiera esta en disposicion de financiar sus ventas en mayor
proporcion a lo que actualmente lo hace; si bien tiene establecido el
sistema de ventas a crédito con diversas modalidades de financiacion, este
no se ha impulsado como una estrategia que le permita un crecimiento
importante en las ventas. El impacto de esta variable es alto y para la
empresa es una debilidad.
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4.1.2. Aplicacion de la matriz de evaluacion de factores internos. A
continuacion se incorpora el anadlisis realizado a cada una de las variables
estratégicas.

Matriz 1. Matriz de evaluacion de factores internos. K*TRONIX Bogota

FACTORES INTERNOS CLAVES |PONDERACION | CALIFICACION|C X P
Imagen corporativa 0.15 4 0.60
Velocidad de respuesta  a|0.05 4 0.20
condiciones de cambio

Tecnologia 0.20 4 0.80
Experiencia técnica 0.05 4 0.20
Motivacién 0.05 2 0.10
Servicio postventa 0.15 1 0.15
Precio 0.15 4 0.60
Ofertas 0.05 3 0.15
Capacidad de endeudamiento 0.05 3 0.15
Capacidad de financiacion de|0.10 1 0.1
ventas

TOTAL 1 3.05

Fuente. Esta Investigacion

El resultado obtenido en la matriz de evaluacién de los factores internos de
K*TRONIX permite observar que la empresa tiene mas fortalezas que debilidades,
teniendo en cuenta que el puntaje maximo de esta matriz es 4 y la compafia se
ubica en 3.05; no obstante se evidencian dos debilidades mayores que son el
servicio postventa y el sistema de ventas a crédito, estrategias que no se han
impulsado para buscar fidelidad de los clientes y promover un crecimiento en las
ventas.

4.2. VALORACION DEL AMBIENTE EXTERNO. PERFIL DE
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM)
4.2.1. Variables estratégicas por categorias:
Entorno econémico
e Devaluacién: En los ultimos tiempos, la devaluacién del peso colombiano
frente al délar, no ha sido un fenédmeno constante dentro de la economia.
K*TRONIX es una unidad de negocio que puede recibir efectos negativos si

la devaluacion del peso colombiano frente al délar se agudiza en un
momento determinado, toda vez que la mayor parte de los productos que
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comercializa vienen del exterior teniendo como consecuencia que a mayor
devaluacion, el precio de los productos sera mayor y en consecuencia sera
menor el numero de personas que puedan acceder a ellos. En el mediano
plazo, no se prevee la agudizacion en la devaluacion. El impacto de esta
variable es alto y constituye para la empresa una amenaza alta.

Revaluacion: La revaluacion del peso colombiano frente al délar ha sido
una constante en los ultimos tiempos, tanto que el Banco de la Republica
ha tenido que salir al mercado a comprar ddlares para frenar su efecto en el
sector exportador. Se prevee que en el mediano plazo, esta situacién se
siga manteniendo por la cantidad de délares que siguen entrando al
mercado monetario del pais. K*TRONIX es una unidad de negocio que
recibe efectos positivos con la revaluacién del peso colombiano frente al
ddlar, toda vez que la mayor parte de los productos que comercializa vienen
del exterior teniendo como consecuencia que a mayor revaluacion, el precio
de los productos ser4d menor y en consecuencia sera mayor el numero de
personas que puedan acceder a ellos. El impacto de esta variable es alto
y constituye para la empresa una oportunidad alta.

Tratado de libre comercio: La firma del Tratado de Libre Comercio de
Colombia con los Estados Unidos en el corto plazo, es un hecho que en el
campo de la industria de comercializacién de productos de media y alta
gama tecnoldgica permitira la entrada de nuevos competidores que se
disputaran el mercado. El impacto de esta variable es medio y constituye
para la empresa una amenaza media.

Patrones y cambios en el consumo: A nivel mundial y Colombia no es la
excepcion, existe en el mercado un alto grado de aceptabilidad hacia los
productos con alto contenido tecnoldgico. En el mediano plazo la
revolucion tecnolégica continuara siendo el atractivo de productos para el
hogar. El impacto de esta variable es medio y constituye para la empresa
una oportunidad alta.

Politica laboral: Las ultimas reformas tributarias han buscado disminuir la
carga laboral que deben asumir las empresas y han flexibilizado la
legislacién laboral, de manera que se pueda organizar el talento humano
segun los requerimientos de las entidades, sin tener que recurrir a altos
costos. En el mediano plazo se vislumbran algunas iniciativas para la
generacién de empleo como lo son la disminucién de la jornada laboral de
48 a 36 horas semanales y la de eliminar la autorizacién para que el
personal labore en horas extras y se pueda vincular personal adicional por
turnos. El impacto de esta variable es medio y se constituye para la
empresa en una amenaza media.
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Entorno politico

Cambio de gobierno: El Congreso de la Republica aprobd el proyecto de
Ley para la reeleccion presidencial y el actual mandatario fue triunfador
nuevamente en las anteriores elecciones. El indice de aceptacién de la
gestion del actual mandatario hace prever que el comportamiento
econdmico siga la misma dinamica de mejoramiento. El impacto de esta
variable es bajo y se constituye para la empresa en una oportunidad media.

Reforma tributaria. Los proyectos de ley sobre reformas tributarias no tocan
de momento las categorias de productos que maneja K-TRONIX, por lo
tanto esta variable tiene un impacto bajo por lo cual es una oportunidad
media.

Estabilidad politica. Con la reeleccion presidencial se consolida una
estabilidad politica asi como la continuidad de los planes del gobierno
anteriores y se fortalece la estructura politica del actual mandatario. Esta
variable tiene un impacto medio por lo cual se considera una oportunidad
media.

Relaciones internacionales. Las relaciones internacionales de nuestro pais
en general con los paises de donde provienen normalmente los productos
de K-TRONIX son buenas y sus politicas de apoyo al libre comercio
constituyen un clima favorable para que el comercio de los productos de
alta y media tecnologia siga un flujo normal en Colombia. Esta variable
constituye un impacto medio y en consecuencia una oportunidad baja.

Incremento de la responsabilidad publica. Esta variable promueve la
generaciéon de créditos de consumo originados por altos flujos de efectivo
en los bancos, lo que ha permitido disminuir las tasas de interés y alta
oferta del crédito. Con esto se hace posible que la gente se sienta atraida
por las facilidades y bajas tasas que le permitiran endeudarse para comprar
electrodomésticos. Esto genera un impacto mayor lo que constituye en una
oportunidad alta.

Entorno social

Seguridad: La politica de seguridad democratica que impulsa el actual
gobierno, ha arrojado resultados contundentes de su efectividad, ha
generado un clima de confianza que permite que la gente que habia salido
del pais por este motivo, haya regresado y que disminuya la cantidad de
personas que abandonan el pais por cuestiones de seguridad. Teniendo en
cuenta que las personas que se ven afectadas por el factor seguridad estan
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dentro del mercado objetivo de K*TRONIX, el impacto de esta variable es
alto y se constituye para la empresa en una oportunidad alta.

Clase social: La clase social media y la alta que se constituye en el
mercado objetivo de K*TRONIX con el transcurso del tiempo es cada vez
menos, como consecuencia de diferentes factores como la crisis
economica, el desempleo entre otros. En el mediano plazo se vislumbra
que el mercado se pueda reducir por estas circunstancias. El impacto de
esta variable es bajo y se constituye en una amenaza media.

Aumento a la inversion en seguridad. Las campanas de seguridad vial no
solo favorecieron el turismo sino también la seguridad en el transporte de
productos. Esto ha vuelto mas optimistas a las empresas comerciales en la
distribucion de sus mercancias y ademas el hecho de que las personas
puedan volver a sus fincas y sitios de recreacion, los dos aspectos han
propiciado la dinamizacion de la compra de electrodomésticos. Esto genera
un impacto menor y por lo tanto se considera una oportunidad media.

Medios de comunicacion. La proliferacion del uso de otros medios de
comunicacion alternos como Internet, intranet etc. han propiciado una
mejora en la comercializacibn de aparatos para estos fines como
computadores, celulares, etc. Esta situacion se prevee de mayor desarrollo
hacia el futuro por lo cual constituye en un impacto mayor y también una
oportunidad mayor.

Entorno tecnoldgico

Avance tecnologico: La fabricacion de productos con alto contenido
tecnolégico es y seguira siendo una de las cualidades mas importante que
los departamentos de produccion incorporaran en los nuevos productos
para el hogar. En el mediano plazo las empresas lideres, invertiran
recursos importantes en investigacion y desarrollo tecnolégico, para
mantenerse a la vanguardia. La caracteristica principal de los productos
que comercializa K*TRONIX es el alto contenido tecnoldgico de los mismos
por lo cual se puede decir que su continuidad en este aspecto en el
mediano plazo es garantizado. El impacto de esta variable es alto y se
constituye en una oportunidad alta.

Adaptabilidad a productos con alto contenido tecnoldgico. Considerando
que el grupo de clientes que actualmente compra productos de K-TRONIX
son de edades superiores a los 30 anos existe una limitacién a la
aceptacion de productos con alto contenido tecnolégico o cambios que
dificulten su manejo lo cual se convierte en una limitante para la compra en
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la actualidad. Esto tiene un impacto menor y se convierte en una amenaza
media.

e Automatizacién de procesos para optimizar el tiempo. K-TRONIX y sus
diferentes marcas proveedoras han desarrollado sistemas de
automatizacién de procesos que estan interconectados tecnolégicamente lo
cual les permite ganar tiempo y exactitud en sus pedidos, facturacién,
despachos, administracion de inventarios etc. Esto tiene un impacto menor
y se constituye en una oportunidad media.

e Globalizacién de la informacién. La informacion a cerca de nuevos
productos y avances tecnologicos se ha globalizado permitiendo conocer
cuales son las tendencias de la tecnologia, los nuevos desarrollos y habitos
de consumo en otros paises pioneros y su pronta llegada o efectos sobre
nuestro pais. Esto permite estar a la vanguardia y por lo tanto genera un
impacto menor constituyéndose en una oportunidad media.

4.2.2. Aplicacion del perfil de oportunidades y amenazas. Graficamos los

resultados obtenidos de las diferentes variables en la matriz de Perfil de
oportunidades y amenazas.
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Matriz 2. Matriz Poam. K*TRONIX Bogota

OPORTUNIDAD| AMENAZA IMPACTO

FACTORES EXTERNOS CLAVES A M B A M| B A M

ENTORNO ECONOMICO

Devaluacién X X

Revaluacién X X

Tratado de libre comercio X

Patrones y cambios en el consumo X

XXX

Politica laboral X

ENTORNO POLITICO

Cambio de gobierno

Reforma tributaria

XXX

Estabilidad politica

Relaciones internacionales X X

Incremento de la responsabilidad publica | X

ENTORNO SOCIAL

Seguridad X X

Clase social X

Aumento en la inversion en seguridad X

Medios de comunicacion X X

ENTORNO TECNOLOGICO

Avance tecnoldgico X X

Adaptabilidad a productos con alta
tecnol. X

Automatizacion de procesos  para X
optimizar el tiempo

Globalizacion de la informacién. X

Fuente. Esta Investigacion
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4.2.3. Aplicacion matriz de evaluacion de factores externos. A continuacién
se incorpora el anadlisis realizado a cada una de las variables estratégicas en la
matriz POAM

Matriz 3. Matriz de evaluacion de factores externos. K*TRONIX Bogota

FACTORES EXTERNOS CLAVES l?ONDERACI QALIFICACI CXP
ON ON
Devaluacion 0,09 1 0,09
Revaluacion 0,09 4 0,36
Tratado de libre comercio 0,05 2 0,1
Patrones y cambios en el consumo 0,1 4 0,4
Politica laboral 0,05 2 0,1
Cambio de gobierno 0,05 3 0,15
Reforma tributaria 0,05 3 0,15
Estabilidad politica 0,04 3 0,12
Relaciones internacionales 0,03 3 0,09
Incremento de la responsabilidad publica 0,07 4 0,28
Seguridad 0,08 4 0,32
Clase social 0,03 2 0,06
Aumento en la inversion en seguridad 0,03 3 0,09
Medios de comunicacion 0,08 4 0,32
Avance tecnoldgico 0,07 4 0,28
Adaptabilidad a productos con alta tecnol. 0,03 2 0,06
Automatizacion de procesos para optimizar el{0,03 3 0,09
tiempo
Globalizacion de la informacion. 0,03 3 0,09
TOTAL 1 3,15

Fuente. Esta Investigacion

El resultado obtenido en la matriz de evaluacién de los factores externos de
K*TRONIX permite observar que la empresa tiene mas oportunidades que
amenazas, teniendo en cuenta que el puntaje maximo de esta matriz es 4 y la
compania se ubica en 3.15; no obstante se evidencian amenazas en factores
econdémicos como la devaluacion del peso, el tratado de libre comercio, la clase
social, adaptabilidad a productos con alta tecnologia, sobre las cuales se tendra
que estar monitoreando su comportamiento, para que en una eventualidad se
puedan tomar medidas tendientes a afrontar sus efectos en la empresa.
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4.3 ENTORNO COMPETITIVO

4.3.1. Analisis de los competidores. A nivel de competencia, existen en el pais,
otras firmas comerciales que tienen unidades de negocio dedicadas a la venta de
productos de media y alta gama tecnolédgica para el hogar y oficina, los cuales
disputan junto con K*TRONIX el mercado de clientes. De estas firmas
comerciales las que se consideran competencia para K*TRONIX estan:
Carrefour, Exito e lvan Botero Gémez. Para analizar el perfil competitivo de la
industria se consideran las siguientes variables:

e Servicio postventa: Es cada vez mas creciente el numero de clientes que
eligen una firma comercial para la compra de los productos de la naturaleza
que comercializan las empresas objeto de analisis, segun el servicio
postventa que le ofrecen al cliente.

e Precio: Es un factor importante a la hora de decidir donde se hace la
compra.

e Marcas: ElI mercado objetivo de los productos de alta y media gama
tecnolégica, es exigente en cuanto a marcas se refiere y su decision de
compra depende de que encuentre dentro de la gama de productos, los que
sean de la marca de su predileccion.

e Crédito: Es cada vez mas creciente el sistema de compra a crédito. El
cliente en situaciones sacrifica el beneficio del precio, por la accesibilidad a
un sistema de crédito directo con la firma que le vende los productos.

e Tecnologia: Existe la tendencia del mercado a adquirir productos que
incorporen alto nivel tecnolégico y que traigan consigo los nuevos
desarrollos tecnoldgicos.
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Matriz 4. Matriz del perfil competitivo MPC de K*TRONIX Bogota

K*TRONIX CARREFOUR EXITO IBG
FACTORES |PONDERA- |CA- ) CxP |CA- ) CxP |CA- ) CxP |CA- ) CxP
CLAVES DE|RACION LIFICACION LIFICACION LIFICACION LIFICACION
EXITO
Servicio 0.20 1 0.2 1 02 |2 04 1 0.2
postventa
Precio 0.30 4 1.2 |3 09 |3 09 |1 0.3
Marca 0.20 4 0.8 |3 0.6 |4 0.8 |2 0.4
Crédito 0.20 3 06 |3 0.6 |3 0.6 |4 0.8
Tecnologia 0.10 3 0.3 |3 0.3 |3 0.3 |2 0.2
TOTAL 1 3.1 2.6 3.0 1.9

Fuente. Esta Investigacion
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Los resultados de la matriz de perfil competitivo, indican que K*TRONIX lleva una
ventaja frente a sus competidores, pero se puede observar que al nivel de
comercializadores que ostentan, el sector se enfrenta a una serie de dificultades
que tienen que entrar a solucionar para enfrentar nuevos competidores que se
puedan presentar como consecuencia de la firma del Tratado de Libre Comercio.

Es importante que K*TRONIX implemente un plan de servicio postventa que le
permita fidelizar sus clientes actuales y atraer clientes potenciales. Asi mismo es
importante que trabaje en la implementacion de un sistema de crédito agil y
rapido, para lo cual puede valerse de herramientas como la internet.

4.3.2 Las cinco fuerzas de PORTER:
Variables a considerar:

e Barrera de entrada: La inversidon requerida para incursionar en la industria
de la comercializacién de electrodomésticos a nivel de la empresa que se
esta tratando es elevada y por tanto dificulta que firmas nuevas puedan
ingresar facilmente. Las importaciones directas requieren de ciertas
condiciones econémicas de las empresas, donde se exige pagos
anticipados lo cual incrementa las necesidades de capital de trabajo con
que deben operar.

e |Intensidad de la rivalidad de las empresas competidoras: Se puede decir
que la rivalidad de la competencia es grande por el tamano de las
organizaciones que se dedican al sector de la industria de los
electrodomésticos tales como Exito, Carrefour, IBG, Home Center.
Adicionalmente a esta situacion, K"-ATRONIX solo se dedica a la
comercializaciébn de electrodomésticos sin que tenga una linea de
diversificacion que la apoye.

e Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de los
fabricantes de electrodomésticos es medio, porque hay diversas marcas
que se disputan el mercado y K- ATRONIX se convierte en uno de sus
principales distribuidores.

e Poder de negociacién de los clientes: En este tipo de industria, el cliente no
tiene poder de negociacién porque el almacén no depende de uno o pocos
clientes, sino por el contrario es una gran cantidad, situacion que no les
permite colocar condiciones de negociacion ni de precio. El servicio esta
convirtiéndose en un elemento importantisimo para inclinar el poder de
negociacién de los compradores.

e Bienes y productos sustitutos: Los bienes sustitutos se constituyen en una
fortaleza para las empresas del sector, puesto que como son
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comercializadoras, siempre mantienen en sus inventarios los productos de
ultima tecnologia. En cuanto a los productos que se piensan sustituir, se
hacen convenios con las mismas marcas para que a precios especiales, se
puedan vender antes de sacar la nueva tecnologia.
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5. DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Revaluacién del peso 1. Devaluacién
2. Patrones y cambios en el|2. Tratado de libre
consumo. comercio
3. Seguridad 3. Politica laboral
4. Avance tecnologico 4. Clase social
5. Cambio de gobierno
6. Acceso a medios de
transporte.
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
1. Imagen corporativa 2.2. Monitorear | 1.2. Aprovechar la imagen
2. Velocidad de | constantemente los patrones | corporativa para ampliar el
respuesta y cambios en el consumo a|desarrollo y
a las condiciones de|través de estudios, para|posicionamiento de
cambio mantener respuesta | marcas propias con

3. Tecnologia

4. Experiencia técnica
5. Precio

6. Ofertas

7. Capacidad
endeudamiento.

de

inmediata a los cambios que
requiere el mercado.

4.4. Implementar planes
constantes de capacitacién
en las innovaciones
tecnolégicas, para el
personal que atiende al
cliente, con el fin de brindarle
una adecuada asesoria
técnica en el manejo y la
utilizacién de productos con
nueva tecnologia.

avanzada tecnologia en
productos para el hogar
dentro de su objeto social.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

1. Servicio postventa

2. Capacidad
financiacion de ventas.
3. Motivacion.

de

1.2. Implementar un
programa de servicio
postventa para responder a
las exigencias de un cliente
que actualmente busca un
adecuado servicio posterior a
la compra de sus productos.

2.2. Implementar y
promocionar un sistema
de crédito virtual, con
simuladores de crédito y
con respuesta del estudio
por Internet.

3.3. Realizar un estudio
de sueldos y salarios del
personal que atienda los

32




diferentes perfiles que se
exigen para el desempeno
de cada cargo para que
exista una asignacion
salarial equitativa. Y un
programa de motivacion
permanente.
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6. REDIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

6.1. HORIZONTE DE TIEMPO

El redireccionamiento estratégico de K*TRONIX se plantea para un horizonte de
tiempo de 3 arios.

6.2. VALORES CORPORTATIVOS

Orientacion hacia el cliente
Filosofia de la calidad total

Buena Fe y Etica Comercial
Honorabilidad

Respeto

Solidaridad

Participacion

Compromiso

6.3. VISION
En tres anos nos vemos:

e Como comercializadores de productos de alta y media gama tecnolégica
con un alto nivel competitivo con presencia en hogares de Bogota, Cali,
Medellin y Pasto.

e Como una organizacién que orienta sus esfuerzos hacia el cliente, para
cuyo esfuerzo implementara un excelente servicio postventa.

e Como una organizacion lider también en el sistema de ventas a crédito, sin
que ello incremente desproporcionadamente el precio que nuestros clientes
pagan por nuestros productos y sin que deteriore el volumen de ventas de
contado que hemos logrado hasta ahora.

6.4. MISION

K*TRONIX tiene como misién la satisfaccibn plena de las necesidades vy
expectativas de sus clientes, junto a lo cual busca llevarles el placer de disfrutar la
tecnologia, a través de la comercializacién de productos de alta y media gama
tecnolégica para el hogar y la capacitacion para el manejo 6ptimo de los mismos.

Concentramos nuestros principales esfuerzos en capacitar a nuestra gente en el
conocimiento profundo del mercado y de las técnicas modernas de ventas; en
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investigar los métodos para lograr la mayor eficiencia en distribucion; y en
interrelacionar todos los procesos para alcanzar la excelencia en el servicio.

Con nuestro trabajo contribuimos al desarrollo integral de nuestros colaboradores,
quienes basados en la filosofia de calidad total y fundamentados en los mas altos
principios éticos y morales, obtienen mejores resultados para su beneficio, y el de
sus familias; como también para beneficio de los accionistas, la comunidad y la
empresa, la cual podrd en esta forma asegurar su presencia en los anos
venideros.

6.5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS.

K*TRONIX guiard su accion en los préximos 3 anos dentro de los siguientes
objetivos estratégicos:

e Expandir la unidad de negocio a otros sitios geograficos de Colombia para
lo cual debera realizar previamente los respectivos estudios de mercado y
de factibilidad en cada una de las regiones donde decida llegar.

e Incrementar las ventas en un 60% en los préximos tres anos con respecto a
las ventas totales actuales.

e Perfeccionar los procesos de seleccion y administracién del recurso
incluyendo un programa de motivacion y crecimiento personal permanente.

e Implementar un programa de servicio al cliente en el que se incorpore y
desarrolle un excelente servicio postventa.

Incrementar en un 30% las ventas a crédito
Mantener un constante conocimiento del entorno.

6.6. POLITICAS

Para el logro de los objetivos estratégicos, K*TRONIX fija las siguientes politicas
gue guiaran a la empresa para la toma de decisiones:

e Los salarios del personal que labore en K*TRONIX serdn asignados
teniendo en cuenta la exigencia de los perfiles en los aspectos académicos
y de experiencia en el desempefo en el ramo que se necesiten.

e K*TRONIX garantizara a sus clientes los medios eficaces para que éstos
puedan hacer efectivas las garantias que otorgan los fabricantes a los
diferentes productos que comercializa.

e Los tramites que debe seguir un cliente para solicitar crédito en K*TRONIX

deben ser lo méas agiles y sencillos posibles y obtener de parte de la
empresa una respuesta rapida a sus solicitudes.
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e Los acontecimientos que se vislumbren en el entorno que opera K*TRONIX
deben ser conocidos de inmediato por las directivas de la empresa, a fin de
aprovechar las oportunidades o afrontar las amenazas que ellos
representen para la firma.

e K*TRONIX participard en actividades comunitarias y apoyarda eventos vy
programas regionales donde pueda vincularse y retribuir a la comunidad
mostrando sentido de pertenencia y vinculacién con cada regién.

6.7 ANALISIS,Y JUSTIFICACION DE LA BEDIMENSION EMPRESARIAL
IDENTIFICACION DE ASUNTOS ESTRATEGICOS

Los asuntos estratégicos en los cuales la empresa muestra debilidad y se pueden
mejorar son los siguientes:

Servicio Postventa: La empresa no tiene implementado un servicio postventa con
altos estandares de calidad. Su toman dos opciones de solucion asi: una que
consiste en exigir a los diferentes proveedores de las marcas conformar una
excelente estructura de servicio postventa tanto en cantidad (puntos de servicio) y
calidad de tal manera que el cliente se sienta respaldado por este servicio en caso
de ser requerido. Otra alternativa es conformar una empresa bajo la
administracién de K*TRONIX que cree y organice toda la estructura del servicio
postventa y ponerla al servicio de las diferentes marcas como punto autorizado. El
plazo para implementar este servicio es de un ano. Se debe considerar que en
almacenes de este nivel, esta es una debilidad notable y el que primero lo
implemente contara con una ventaja competitiva frente a sus competidores.

Servicio de crédito directo: La empresa debe ofrecer un portafolio crediticio con
recursos propios y de terceros, sin que el cliente tenga necesidad de realizar
tramites en otras entidades, sino que todo el sistema sea administrado por
K*TRONIX. Este servicio debe ser flexible y adaptarse a los requerimientos
financieros del cliente. El responsable de desarrollar esta estrategia es el
departamento financiero y su ejecucion debe realizarse en un semestre.

Motivacién del personal: La empresa no cuenta con un programa de motivacion
que enriquezca el trabajo y genere sentido de pertenencia de los trabajadores
hacia la organizacion. Se debe establecer planes de incentivos y reconocimientos
que resalten y valoren las buenas gestiones en cada nivel de la organizacion.
Esta estrategia la debe adelantar la unidad de recursos humanos en un lapso de
seis (6) meses.
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En general encontramos que la empresa K-TRONIX con la situacion que
presenta y resolviendo las anteriores debilidades esta en un momento
propicio para pensar en crecer, y generar mayor rentabilidad con estrategias
adecuadas para expandirse, crecer sus ventas y cubrir una mayor cantidad
de clientes con los mismos productos, la misma filosofia de negocio y
satisfacer demanda en otras regiones del pais. La redimension empresarial
se justifica en la medida en que K-TRONIX muestra una oportunidad muy
grande de negocios solamente extendiendo sus posibilidades de vender a
otros clientes a los cuales actualmente no llega.

37



7. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

7.1. APLICACION DE LA MATRIZ DE FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

En esta matriz se ubican los resultados obtenidos en la MEFI y la MEFE y segun
la ubicacién que alcance la empresa, se recomiendan las estrategias a seguir por
el negocio. A continuacién se presenta la matriz de factores internos y externos
de K*TRONIX.

Matriz 5. Matriz de factores internos y externos. M E F I. K*TRONIX Bogota

ALTO MEDIO
BAJO
4 305 3 2
1
ALTO
M
E
F
E @
3 (3.05; 3.15)
MEDIO
2
BAJO
1

Fuente. Esta Investigacion
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El punto de interseccion entre el puntaje obtenido en las matrices de factores
internos y externos es (3.05 — 3.15) respectivamente, que indica que K*TRONIX
se ubica en la categoria alto tanto en sus factores internos y externos.

La ubicacion anterior permite que la empresa pueda emprender estrategias
de ataque y ampliar su radio de accion en otras areas geograficas
atendiendo al mismo mercado objetivo que tiene actualmente. (Expansion)
Igualmente puede adelantar la estrategia de penetracion del mercado para
incrementar su participacion actual. La masificacion del crédito y los
esfuerzos de marketing pueden ser el camino para lograrlo.

La diversificacion horizontal, incluyendo nuevos productos para los actuales
clientes por ejemplo las lineas: de motos y juegos de entretenimiento.

7.2. APLICACION DE LA MATRIZ DE BOSTON (BCG).

Matriz 6. Matriz de boston (BCG). K*TRONIX Bogota

1 0.5 0

Il Estrellas: Linea blanca y | I. Dilemas: Camaras de video y otros
audio y video: son productos que se | productos de alta tecnologia: son
consideran basicos dentro de los | productos con nuevos desarrollos
hogares y logran una participacion | tecnolégicos que requieren de una
importante en las ventas, responde | inversién importante para darlos a
de manera importante a las | conocer, que la gente se familiarice
promociones y ofertas que se hagan | con su uso y tenga la confianza de
de los diferentes productos. disfrutar de estos avances
tecnoldgicos.

D VL -

o~ 0

lll. Vacas Lecheras. Productos de
computacién e informatica: La
necesidad a nivel de empresas y
familiar hace que no requiera de | IV. Huesos
altas inversiones para lograr su
venta. Son productos que se venden
solos.

® O

Q —

D
d
a

Fuente. Esta Investigacion
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7.3 APLICACION DE LA MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y

EVALUACION DE ACCION

Matriz 7. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de accion. K*TRONIX

Bogota

FORTALEZA FINANCIERA FF

ESTABILIDAD AMBIENTAL EA

Apalancamiento 4 | Cambios tecnolégicos -1
Liquidez 5 Tasas de inflacion -
Capital de trabajo 5 |3
Flujo de Caja 4 | Variabilidad de la demanda -2
Precios de la competencia -
Totales 1
18/4
Promedio Totales -
4.5 7/4
Promedio -
1.75
VENTAJA COMPETITIVA VC FORTALEZA DE LA INDUSTRIA FI
Participacion en el mercado -2 | Potencial de crecimiento
Calidad del producto -1 5
Ciclo de vida del producto -2 Potencial de utilidades 4
Lealtad del consumidor -3 | Estabilidad financiera 6
Conocimiento tecnologico -1
Total
Totales 15/3
9/5 Promedio
Promedio 5
1.8

Fuente. Esta Investigacion

X=VC+Fl=-18+5=3.2
Y=FF +EA=45+(-1.75) = 2.75

Punto X, Y = (3.2 : 2.75)

Este punto queda ubicado en el | cuadrante del plano cartesiano; por lo tanto

la estrategia a seguir es agresivo.

Las estrategias mas adecuadas son:

Expansioén, penetracion de mercados diversificacion horizontal.
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7.4. APLICACION DE LA MATRIZ DE LA GRAN ESTRATEGIA

Esta matriz nos permite formular estrategias empresariales, con base en dos
dimensiones evaluativas que son la posicion competitiva de K*TRONIX y el
crecimiento del mercado.

Matriz 8. Matriz De La Gran Estrategia. K*TRONIX Bogota

Crecimiento
rapido del
mercado

CUADRANTE |

K-TRONIX es lider en el mercado de
Electrodomésticos gracias a su
Respaldo de ALKOSTO y sus
estrategias como negocio.

El mercado de los electro domésticos
Y productos de alta tecnologia
presenta un crecimiento bueno

Posicién posicion
Competitiva competitiva
débil fuerte

Crecimiento del
mercado lento

Fuente. Esta Investigacion
K-TRONIX se ubica en el cuadrante | de la matriz de la gran estrategia lo que

indica que las estrategias que puede utilizar son: Expansién, Penetracion de
mercados y diversificacion horizontal.
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8. DECISION ESTRATEGICA

Con base en la informacién analizada y los resultados obtenidos encontramos que
las estrategias mas recomendadas para K*TRONIX son las que se plantean a
continuacion y nuestra recomendacion es aplicarlas con prioridad en el orden en el
que las registramos por cuanto las posibilidades de llegar al objetivo son mejores.
Sin embargo se pueden realizar las tres simultdneamente o alguna de ellas en
especial sin que afecte las posibilidades de las otras.

a. EXPANSION: Ingresar a otros mercados donde busque los mismos tipos
de clientes con los mismos productos para lo cual se sugiere los mercados
de las ciudades de Cali, Medellin y Pasto por ser regiones donde hay
agencias de la misma compafhia, con las cuales puede seguir recibiendo
respaldo y apoyo administrativo y financiero como lo tiene ahora en Bogota.
Para esto debe previamente realizar los respectivos estudios de mercado y
establecer la factibilidad de llegar con el negocio a estas ciudades.

b. PENETRACION DEL MERCADO: Lograr una mayor participaciéon en el
mercado actual con los productos actuales utilizando masivamente el
crédito.

c. DIVERSIFICACION HORIZONTAL: Ofreciendo a los clientes actuales
productos diferentes a los existentes como pueden ser: Motos y productos
de entretenimiento. Para este caso debe tenerse en cuenta que la empresa
maneja su marca de MOTOS AKT que en este momento goza de mucho
prestigio, reconocimiento y tiene excelentes resultados en ventas. Por otro
lado el tema de entretenimiento es un mercado potencial muy grande tanto
en el campo de los juegos para niflos y grandes, como de los celulares que
empiezan a prestar servicios o utilidades multifuncionales y que le pueden
representar importantes crecimientos en ventas.
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9. PLAN OPERATIVO

ESTRATEGIAS
OBJETIVO . . I . e JINDICADOR DI
METAS ACCIONES RESPONSABLE|  TIEMPO RECURSOS .
DE NEGOCIOS | FUNCIONALES LOGRO
* Lograr la &
expansion de una Nom.b'rar o
unidad de comité de
Implementar | negocio por aio ezp:?:;;'j:e
planes asi: Primer aio: ariepnt ci'r: A5 |
constantes de Medellin; eanSia 2
Expansion de | capacitacién en| segundo afio: . g o dbs z;nyl N
« Incrementar las | mercado a las | las innovaciones| Cali y tercer afio ; ty iy i Actad
ventas en un 60% | ciudades de Cali,| tecnoldgicas, Pasto. u\s n taus [are;:; elanish l:a ° g
en los tres afios coryMedellin y Pasto.| para el personal]l * Capacitar al que ?c alme i CGC[DNS fas . 2 semanas $75,000,000 it rir’n:m 2
respecto a las ventas| Un afio por cadal que atiende al | 100% de los " eners creneie, gemite o
totales actuales. |agencia iniciande| cliente. Estc |empleados previo E\(I)on;p dank;a. expansion
por Pasta, debe ser a la salida en ordenaer I:
permanente perd cada una de las fespectiios
iniciar desde el ciudades. estf:dios de
primer afie.  |* Lograr por cada g
oiia i factibilidad para
roducto en SilicHsh ds e
r;romocién nuevas agencias
*Definir por parte
del comité de
expansion, un
cronograma de
las actividades g Comité d " |
realizar en |os omieds 4 semanas $60,000,000 FANGIMA.LE
‘resERGE expansian. aclivicdacden
incluyendo los
respectivos
estudios de
factibilidad.
. oetnicles Comité de Infarme de Area
areas criticas de i 1 semana $10,000,000
o expansion. Citiem
operacion.
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OBJETIVO

ESTRATEGIAS

DE NEGOCIOS| FUNCIONALES

METAS

ACCIONES

RESPONSABLE

TIEMPO

RECURSOS

INDICADOR DE
LOGRO

* Nombrar lideres
de areas:
Logistica,
mercadeo,

talento humano,
sistemas de
tecnologia y
comunicacién,
consecucion y
arrendamiento de
espacios,
adecuacion de
espacios y
estanteria.

Comité de
expansidn.

4 semanas

$125,000,000

Actas y contratos
de nombramient

S o —0coo—m

o
® ® 30 ——00 =0T O

ked

=

o >a

Consecucion y
arrendamiento de
local

Lider de area

8 semanas por
negocio

$36,000,000

Contratos de
arrendamiento

Adecuacion de

Lider de area

4 semanas por

$60,000,000

Obra terminada

local en obra civi negocio
lluminacion, Equipos
hardware, ; . 4 semanas por instalados y
: Lider de area . $100,000,000
sistemas y negocio pruebas de
comunicaciones funcionamiento
Estanteria
Compraie 3 semanas por instalada en
instalacion de | Lider de area > $150,000,000 v
- negocio condiciones de
estanteria
uso
Compra e S SEEN S GaT Inventario fisico y
instalacion de Lider de &rea ! P $45,000,000 facturas de
; N negocio
activos fijos compra
2 semanas por Inventario surlido

Inventario

Lider de area

negocio

$1000,000,000

y en bodega
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ESTRATEGIAS

. INDICADOR 1
OBJETIVO METAS ACCIONES RESPONSABLE|  TIEMPO Recursos |'NPICARORDI
DE NEGOCIOS | FUNCIONALES LOGRO
Proceso de
convocatoria,
leccid s g 8 Conlralon de
B A Lider de area SEMANASPAT ] £50,000,000 LU
j vinculacién y negocio peraonal
a P capacitacion de
oo B personal
r o = = -
u % 7 Campaha de Campana
c = mercadeo y & SEAAIEE BoF agencia
i i definicion de Lider de drea ne Dciop $50,000,000 publicitaria y
] % R promociones pof e contratos con los
n - marca medios
d @ Apertura y . = Actan de
. organizacion pog Hidelesdeares 6 semanas por Irocclon
s s correcclonss
& 9 P personal A p $20,000,000 y
apertura del negocio mejoras en las
y contratado i
negocio diferentes areas)
Implementar
planes
constantes de
capacitacién en
Estrtegia de pac = 0.
; .| las innovaciones]
Expansion hacia i iy
. tecnolégicas,
. otras ciudades. —
Perfecionar los U aR6 par para el personal] Procesos de Capacitar interna y Contar can
rocesos de . tiende al leccion d externamente al personal i MWBON: he
p cadaagencia que atiende a seleccion de P Gerencia 3 meses $20.000.000 | ™ rsonal lddneo

seleccion del
recurso humano

iniciando por

Pasto donde
tiene ya
agencias.

cliente, con el fin
de brindarle una
adecuada
asesoria técnica
en el manejo y I3
utilizacion de
productos con
nueva tecnologial

personal altmente)
efectivos

encargado de liderar los
procesos de seleccion.

Administrativa

an las ditorenta)
Aroa de trabajo
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OBJETIVO

ESTRATEGIAS

INDICADOR DI

aprovecharlos y
negativos para
enfrentarlos.

METAS ACCIONES RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS N
DE NEGOCIOS | FUNCIONALES LOGRO
Monitorear Diserio de nuevos planes de
constantemente financiacion atractivos parg
cli s al
Penetracion de los pa_trones y hente:.s reales y potencw?\ e
cambios en el con bajas tasas de interés -
mercado. Plan g ! B Ventas a crédito
" consumo a través con posibilidades de abonos ;
Incrementar en un| tres afos. Un JeecHidee b Incremento del 5 capital-S fecliTita Departamento superiores en un
30% las ventas af  afio por cada B 30% las ventas a i P N 1 semana $ 1.000.000 |30%, a las ventas
o . . mantener L sanciones. Igualmente Financiero i
crédito. agencia previo crédito. ; ; a crédito
: respuesta ampliar opciones de
estudio de - g i actuales.
o inmediata a los créditos a traves de
factibilidad. ) :
cambios que convenios con otras
requiere el empresas. Ejemplo las de
mercado. servicios pliblicos.
Mantener un
constante
conocimiento del .
Monitorear
entormno, para lo
i constantemente -
cual disefara los Identificar las .
p ; los patrones y ; Estudio de
mecanismos de | Estrategia de ; variables et 22
o i cambios en el Adquirir documentacién mercados
seguimiento y |expansion en tres S relevantes del : ‘
o = . |consume a través, actualizada y permanente terminado y
analisisde las | afios. Un afio i entarno, que y N
: . de estudios, paral . ~ ! per diferentes medios, Area de aprobado,
variables que lo por agencia. inciden directa € 6 meses $ 40.000.000 U .
. ) mantener - respecto al entorno Mercadeo Definicion
afectan, con el fin| Previo estudio de indirectamente S :
: . respuesta econdmico y social del devariables
de anticiparse a | factibilidad para| . " en las .
s inmediata a los segmento de mercado. oxogenas
los cada negocio. N operacones del
[ cambios que ) actualizacaz,
acontecimientos 3 nhegocio.
ositivos para 1equisrs sl
e mercado.
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

K*TRONIX cuenta con una serie de fortalezas y oportunidades muy
importantes, las cuales adicionadas a su excelente alianza y relacion
con las marcas multinacionales muy poderosas y el respaldo de su
compania matriz ALKOSTO S.A,, le aseguran de alguna forma, éxito en
sus objetivos de expansion, penetracién del mercado y diversificacion
horizontal.

Es conveniente ejecutar el plan de expansién a 3 afos y los planes de
penetracién del mercado y diversificacién horizontal a un afno maximo,
siguiendo juiciosamente las acciones y estrategias programadas, para
optimizar los recursos en el tiempo, logrando el maximo beneficio
econdémico.

Para la implementacion de la estrategia de EXPANSION debera realizar
previamente los estudios de mercados necesarios para establecer la
factibilidad de llevar el negocio a estas ciudades y una vez tenga los
resultados positivos proceder con el montaje. El alcance de nuestro
trabajo permite determinar la posibilidad de expandirse mas no la
factibilidad de establecerse en las ciudades que recomendamos.

Realizar un adecuado seguimiento al alcance de las metas y el
cumplimento de los indicadores de logro.
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Anexo A. INDICADORES DE GESTION PARA KTRONIX
INDICADOR FORMULA META

INDICE DEL MECADO
Ventas totales de la empresa en la calegoria

Participacion total en el do PTM = : G0
SERHPSSI [SIh SrSiaae Ventas totales de la competencia y la empresa on la calogoria
INDICE DE CLIENTES
Calidad del producto + Calidad del Sorvicio
Val do VA = - o = - 07 %
A ingan Precio Competitivo + Entrega completa oportuna + Posvonla 4
INDICES DE COMERCIALIZACION
Efectividad comercial EC = T e TR 100,
Venlas proesupuosladas
Productividad Comercial PC = Senias nelda. | 20%
Vanlas presupuestadas
Hevalucienas:= Tolal dovoluciones o
olal venlas
Clienles aclivos ‘
(00,

Eficacia en ventas EV - S
Clientes en Carlera

INDICES DE SATISFACCION

[Hilice Ha ratericnn daalisrtas = Chentes- lotales - Deserlores B 00U
Clientes totales

Clientes desertores

Indice de desercion = ) —
Cientes totales

Clientes reincorporados
Clientes desertores

Indice de reincorporacién de clientes =

Ndmero de compras produclos emprosa
Numero de compras competencia

Indice de lealtad =
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Anexo B. Resultados de la Encuesta

1. Haescuchado hablar de Ktronix? Sl 17 NO 33

8

0 5 10 15 20 25 30 35
2. Que opina acerca del montaje en Pasto de un almacén Pasto no lo
especializado en Electrodomésticos y productos para el hogar de  Excelente 42 Bueno . 2

. necesita

alta tecnologia?

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

. Imacé - Productos de

3 Que le,gl.lsmna encontrar en un especializado ?n LineaBlanca 10 entretenimient 13 Audio y Video 27
Electrodomésticos y productos para el hogar de alta tecnologia? o

Audio y Video

4. Es usted cliente habitual en la compra de productos de alta
tecnologia?

Sl 37 NO

25 30 35

o
[¢;]

10 15

5. Que factores tienen mayor incidencia en su decision de

17 Precio
compra?

Calidad 11 Servicio

8 Respaldo

0 2 4 6 8
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Anexo C. Encuesta

K-TRONIX S.A.

Encuesta N°

SEGMENTO. 50 Personas, hombres o mujeres entre 15 — 65 afios de Estrato 3 en adelante.

Cordial Saludo:
Somos representantes de K-TRONIX, deseamos contar con su valiosa colaboracion para responder algunas preguntas.
OBJETIVO: Determinar la aceptacion de K-TRONIX en la ciudad de Pasto.
1. Ha escuchado hablar de K-TRONIX? SI NO

2. Que opina acerca del montaje en Pasto de un almacén especializado en Electrodomésticos y productos para el hogar de
alta tecnologia? Excelente Bueno Pasto no lo necesita

3. Que le gustaria encontrar en un almacén especializado en Electrodomésticos y productos para el hogar de alta

tecnologia? Linea Blanca Audio y Video Productos de entretenimiento
4. Es usted cliente habitual en la compra de productos de alta tecnologia? SI NO
5. Que factores tienen mayor incidencia en su decision de compra? Calidad Servicio Precio Respaldo

DEPEDIDA: Gracias por su colaboracion (obsequio un dulce)
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