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GLOSARIO

Anodizado de aluminio: Proteccidn contra el desgaste mecanico y la corrosion ademas de

convertir la superficie en aislante eléctrico.

Autopartes: cadena productiva del sector automotor, estad conformada por la fabricacion de

vehiculos y por la fabricacion de piezas que conforman los vehiculos

Detal: Sector econdmico que engloba a las empresas especializadas en la comercializacion

masiva de productos o servicios uniformes a grandes cantidades de clientes.

Maquila: Sistema econémico y de produccion que consiste en el ensamblaje manual o unitario

de piezas en talleres industriales ubicados en paises con mano de obra barata, cuyo resultado son

productos que tienen generalmente como destino un pais desarrollado.

Omnical: Integracion de todos los canales existentes en el mercado, de manera tal de generar
caminos que se interrelacionen para que un cliente que inicié una comunicacion por una via de

interaccion pueda continuarla por otra.
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Outsorcing: En el mundo empresarial, designa el proceso en el cual una organizacion contrata a

otras empresas externas para que se hagan cargo de parte de su actividad o produccion.

Resina: Sustancia organica de consistencia pastosa, pegajosa, transparente o transldcida, que se
solidifica en contacto con el aire; es de origen vegetal o se obtiene artificialmente mediante

reacciones de polimerizacion.

11
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INTRODUCCION

El presente plan de mercadeo se desarrolla para la empresa POLIKEM S.A
dedicada a la fabricacion y venta de productos de la industria automotriz, es te fue
desarrollado gracias al resultado de una investigacion de mercados realizada por una
estudiante de la especializacion de gerencia de mercadeo de la Institucion Universitaria

Esumer, el cual se formul6 durante los meses de febrero de 2016 y enero de 2017

Se debe tener presente que el plan de mercadeo debe estar en constante revision y
andlisis dado los constantes cambios en el entorno en que se desenvuelve la empresa para

poder adoptar nuevas estrategias y ofrecer mejores productos.

El plan de mercadeo inicia con los antecedentes de la empresa se analiza su
misién y vision ademas el mercadeo en que se desenvuelve y la manera como desarrolla
estrategias para competir en el. Posteriormente se presenta la investigacion de mercados y
se definen los objetivos y estrategias para implementar el plan de mercadeo desarrollando
un plan tactico, cronogramas y presupuesto finalizando con la forma de control y medicién

del plan.

12
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ABSTRACT

The present work of degree applies to the formulation of a marketing plan for the
company POLIKEM SA dedicated to the manufacture and commercialization of products
for the automotive industry, it develops an internal analysis of the company its mission,
vision, and its strategic plan In addition to a market study in which it competes and then
reach the market research of qualitative type which will allow the development of the
objectives, strategies, tactics, budget and indicators for its constant monitoring of the

marketing.

The marketing plan is focused on the strategy of positioning in the large supermarkets
in Colombia as are the Exito and Homecenter for the company POLIKEM SA with
innovative products, striking, quality, differentiators in front of the competition also

targeted with price strategy, And adequate promotion.

Key Words:
POLIKEM, surfaces, investigation, product, automotive, innovators, Exito, Homecenter, quality,
differentiators.

13
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de grado se aplica a la formulacién de un plan de
mercadeo para la empresa POLIKEM S.A dedicada a la fabricacion y
comercializacion de productos para la industria automotriz, se desarrolla un anélisis
interno de la empresa su misién, a vision, y su plan estratégico ademas un estudio
del mercado en el que compite para luego llegar la investigacién de mercados de
tipo cualitativa lo que permitira el desarrollo de los objetivos ,estrategias, tacticas ,

presupuesto e indicadores para su constante seguimiento del plan de mercadeo.

El plan de mercadeo esta enfocado en la estrategia de posicionamiento en
las grandes superficies de Colombia como lo son el Exito y Homecenter para la
empresa POLIKEM S.A con productos innovadores, Ilamativos, de calidad,
diferenciadores frente a la competencia encaminados también con estrategia de

precio, y una adecuada promocion.

Palabras claves

POLIKEM, superficies, investigacion, producto, automotriz, innovadores, Exito, Homecenter,

calidad, diferenciadores.

14
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1. ETAPA DE ANTECEDENTES

1.1. JUSTIFICACION DEL PLAN

Realizar un diagnostico de la situacion de la empresa a trabajar en este caso:
POLIKEM S.A, e identificar el cumplimiento de los objetivos, las estrategias y los planes

de accion para lograr las metas establecidas por la organizacion.

El plan de mercadeo a su vez posibilitara identificar las posibles oportunidades de
negocio, sefializar como desarrollar una investigacion de mercados que permita conocer el
mercado cémo llegar a él y conquistar a los consumidores y lograr clientes potenciales, lo
que generara la definicion de estrategias y politicas que permitan mejorar los procesos y la

eficiencia en cada una de las éreas de la organizacion.

Es importante mencionar que en esta era de Globalizacion y grandes tendencias el
consumidor es cada vez mas exigente al momento de adquirir un producto o servicio,
orientado por calidad, precio, y disposicion del mismo, igualmente las empresas se
preocupan por desarrollar estrategias que permitan la fidelizacion de clientes, apertura de
nuevos negocios y buenos canales de distribucion que logren satisfacer las necesidades del
cliente.

Por ende desarrollar un plan de mercadeo para la empresa POLIKEM S.A lograra que

no solo se centre en un solo tipo de proveedor que actualmente esta ubicado en el sector

15
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automotriz como lo son los talleres de autos ,motos ,consorcios de automoviles y camiones
sino que explore nuevos mercados como lo son las grandes superficies las cuales
representan una gran vitrina de exhibicion de productos, publicitar, y posicionar marcas,
negociones directas, operacion logistica acorde a los productos, se enfatizan los programas
de fidelidad de los clientes , se logra procesos de croos Docking estableciendo formas de
entrega centralizadas en las bodegas del cliente, optimizando las redes de distribucion .

En relacién a esto POLIKEM S.A tendria que desarrollar un plan estratégico de
mercadeo que esté alineado con una inversion en capital de trabajo para cumplir con los
pedidos exigidos, ademas realizar una inversion en tecnologia que le permita adquirir

compra de software para los pedidos electronicos.

En Segundo lugar POLIKEM S.A se enfrentaria a una lucha de marcas propias
patrocinada por las grandes cadenas las cuales ofrecen productos en diversas categorias
con precios muy llamativos enlazados con una estrategia de fidelizacion como son las

tarjetas, y puntos de consumo.

En este Orden de ideas POLIKEM S.A debe evaluar los beneficios de incursionar en la
plataforma de grandes superficies presentando productos innovadores y de alta calidad que
vayan de la mano con buenas estrategias de imagen, precio, tecnologia, informacién por lo
cual el plan de mercadeo seria un herramienta muy eficiente para el desarrollo de esta

estrategia.

16
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1.2. RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

POLIKEM S.A es una empresa familiar que naci6 en el afio 1970 en la ciudad

de Medellin Antioquia, hoy en dia cuenta con 85 empleados, fue fundada inicialmente por
el sefior Carlos Castafieda el cual establece en la ciudad de Medellin una organizacion
Ilamada Cartex de Colombia dedicada a fabricar resinas, auxiliares textiles y productos
para para el tratamiento de metales. Para el afio de 1979 el negocio de textiles es vendido,
continda el de productos para el tratamiento de metales. En el afio de 1980 POLIKEM se
instala con una nueva planta en el municipio de Itaglii Antioquia, durante la década de los
afos 1990 al 2010 POLIKEM establece un fortalecimiento tecnoldgico firmando
convenios de distribucion y/o de trasferencia de tecnologias con Dow AUTOMOTIVE,
CCIl, CORPORATION, HENKEL, e IDEMITSU. Se abran nuevas oficinas de ventas en
la ciudad de Bogota y Cali creando a su vez lineas privadas de productos Car-Care para

las principales marcas de vehiculos.

Durante ésta década de consolidacion de negocios también se logré firmar un
contrato de “outsourcing” con la empresa RENAULT para la operacion de su planta de
tratamientos de superficies. Para el afio 2011 se establece la construccion de una nueva
planta en Rionegro, Antioquia. Encaminados en la basqueda de productos con certificacion
de calidad se obtuvo el certificado de calidad EAQF GRADO “A” (Renault)- ISO

9001:2008-1SO/TS 16949:2009. Otros premios de gran reconocimiento a destacar son:

17
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e Afio 2008: Reconocimiento como proveedor destacado durante 40 afios otorgado por
Renault
e Afio 2009: Mejor proveedor dentro de los mejores otorgado por Renault

e Afio 2010: Mejor proveedor del afio en Post Venta otorgado por Renault

e Afio 2014: Premio Chemical leasing otorgado por la ONU en Viena Austria

La estructura organizacional de POLIKEM esta orientada hacia un sistema
solar, este sistema le permite a la empresa lograr mas eficiencia y agilidad en sus
operaciones condiciones indispensables para competir con empresas mas
poderosas, las cuales en su mayoria operan bajo estructuras rigidas piramidales,
otra de las ventajas de ser una organizacion solar es la comunicacion agil ente los
funcionarios, el trabajo en equipo, la flexibilidad administrativa, el trabajo por
objetivos, contacto personalizado con los clientes y rapidez en la toma de

decisiones.

18
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Figura 1: “Direccionamiento estratégico 2015-2017 POLIKEM S.A”

La empresa ha enfocado su estrategia en el crecimiento del mercado, apalancandose
en el alto conocimiento de los procesos y excelentes relaciones con los proveedores para
ofrecer soluciones a clientes, ademas la junta familiar decidié nombrar un Director de
operaciones externo quien se encarga del manejo de la planta y relaciones comerciales, en

donde es apoyado por los socios de la compafiia.

POLIKEM S.A es una empresa que se basa en la fabricacion y especializacién
de productos para la industria automotriz, con una estrecha relacion en el sector quimico
como fuerte aliado de insumos para los productos fabricados como el anodizado de
aluminio, tratamiento y proteccién de metales y productos de alta calidad para la limpieza,
proteccion desinfeccion y mantenimiento en el hogar e instituciones, también es

especialista en servicios de postventa, outsorcing y maquila para marcas privadas.

19
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©
En el sector automotriz sus principales distribuidores son los consorcios de

automoviles, talleres de autos, motos y empresas que representa como:

e CClI Corporation (liquidos para frenos , refrigerantes para
motores)
e IDEMITSU (Aceites de motor, liquidos de transmision )

e DOW AUTOMOTIVE ( Adhesivos para parabrisas , juntas y
estanquidad)

e HENKEL ( productos para el tratamiento y proteccion de metales y

adhesivos

e AXSON ( Adhesivos para juntas y estanquidad)

Las lineas de negocio con las que cuenta la empresa son: Division OEM
(fabricacién de equipos originales); Division industrial; Distriker ahora ker (marca
propia de elementos de belleza y cuidado para vehiculos); Marcas representadas:
CC liquidos para frenos y refrigerantes, IDEMITSU lubricantes para motores, cajas
de cambio, DOW adhesivos, Henkel.

Ademas se tiene el servicio de “in plant” para la preparacion de superficies

en la zona de pintura en la empresa SOFASA, situacion que le ha permitido trabajar

como proveedor en la ensambladora logrando una trasferencia de buenas practicas a

POLIKEM S.A

20
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A continuacion se desglosan las divisiones a nivel de producto
Divisién industrial:

e productos para plantas de ensamble de vehiculos y de autopartes
e Productos para mantenimiento industrial
e Productos para el tratamiento de aluminio

Divisién de consumo:

e Productos para el hogar y las instituciones

Division maquila y marcas privadas:

e Formulas disponibles para el cuidado de los automoviles
e Formulas disponibles para el cuidado de motocicletas

Division Outsorcing:

e Tunel de tratamiento de Superficies Planta Renault en Envigado, Colombia

1.3. DEFINICION DEL SECTOR EN QUE COMPITE LA EMPRESA
La industria automotriz en Colombia inicié sus primeros pasos en la década de
los 50 pero no fue hasta las décadas posteriores que empez6 a desarrollarse con la

composicion de grandes ensambladoras General Motors, Renault y Mazda.

Segun datos de Proexport 2012 la industria automotriz en Colombia esta
definida por la actividad de ensamblaje (vehiculos ligeros, camiones, buses y motocicletas)

y la fabricacion de partes y piezas utilizadas en dicho proceso , ademas se relacionan los

21
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proveedores de otras industrias como metalmecanica, petroquimicos (plasticos — cauchos)

y textiles.

Actualmente el sector automotriz ocupa el cuarto puesto en

produccion de vehiculos en Latinoamérica empleando el 2.6% del personal ocupado dentro

la industria manufacturera, ademas el sector representa el 4% del PIB industrial segin

reportes de proexport Colombia para el afio 2012.

Es importante destacar que gracias al crecimiento de la produccion y a las
ventas de vehiculos el mercado autopartista cobra un papel fundamental en el desarrollo y
oferta de los proveedores de partes originales y de reposicion.
Durante el 2014 el sector automotriz presentd un crecimiento frente afios anteriores esto

gracias a que las grandes ensambladoras como Renault Sofasa y GM Colmotores también se

convirtieran en productoras y buscaran nuevos mercados.

Es el ejemplo de Renault, que tom¢ la planta de Medellin como plataforma para
producir para la regiéon los modelos Logan, Sandero y Duster; y le ha permitido a la

industria paisa tener refuerzos en la promocién del producto local en otros mercados.

Igual sucedié con GM Colmotores, que trajo al pais la tecnologia que_le permite
estampar la carroceria de unos de sus modelos, que ya vende en el mercado local, ahora el

reto es llevar esos modelos a otros mercados. (Portafolio ,2014).

El panorama del sector automotriz en Colombia en el afio 2015 present6 una
atmosfera diferente dado al deterioro del consumo de las familias y por encarecimiento de

los bienes importados. Por ende, el reto que se enfrenta el sector es seguir ampliando
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nuevos mercados, estrategias industriales de calidad de producto, e iniciativas orientadas

hacia la innovacién

En el pais las principales ensambladoras son Sociedad de Fabricacion de
Automotores S.A. — Sofasa, General Motors Colmotores — GMC y la Compafiia
Colombiana Automotriz — CCA, pero se destacan las empresas como Hyundai, Toyota de
Colombia y Metrokia con una alta labor comercial; dichas empresas disefian estrategias
similares pero estan orientadas a buscar consumidores con gustos particulares para poder

competir en el mercado.

En Colombia, los lideres en ventas durante 2011 fueron: Chevrolet con el 32,6%
del mercado, seguido de Renault con 14,4%, Hyundai con 9,1% y Kia con 8,2%. Estas
cuatro compariias generaron el 64,4% de las ventas de vehiculos en Colombia con 209.022

unidades vendidas. (Proexport, 2012).
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Mercado automotor en Colombia por compaiiia

2010 % 2011 % Variacion | Cambio en la

Participacion | Participacion

Ventas | participacion
2010 - 2011 | 2010- 2011

Chevrolet 85.171  105.823 33,5% 32,6% 24,2% -0,9
Renault 38.026 46.841 15,0% 14,4% 23,2% -0,5
Hyundai 24.910 29.622 9,8% 9,1% 18,9% -0,7

Kia 19.632 26.736 7.7% 8,2% 36,2% 0,5
Missan 14.800 24.193 5,8% 7,5% 63,5% 1,6
Toyota 14.179 13.534 5,6% 4,2% -4,5% -1,4
Mazda 13.736 13.345 5,4% 4,1% -2,8% -1,3

Ford 6.964 10.669 2,7% 3,3% 3,3% 0,5
Volkswagen 7.006 71.707 2,8% 2,4% 10,0% -0,4
International  1.167 4.312 0,5% 1,3% 269,5% 0,9
Otros 28.278 41.788 11,1% 12,9% 47,8%

B T N TN

Figura 2: Mercado automotor en Colombia por compariia 2010-2011.

Una de las estrategias por la que estas empresas se ven altamente
preocupadas y por lo que le apuntan es a la logistica interna y externa de los
vehiculos a producir dado que las caracteristicas demograficas del pais son un

factor crucial para la productividad y por ende la competitividad.

Por otra lado hay estrategias de diferenciacion, empresas como SOFASA se
destacan en el tema de innovacion y grandes plantas para el desarrollo de productos
mientras que la comparfiia americana Chevrolet posee la red de concesionarios mas

grandes del pais y una gran cobertura a nivel nacional.

Por otra parte Hyundai como empresa extranjera en Colombia ocupa en
tercer lugar en ventas aunque todos sus repuestos sean importados tiene gran

acogida en el panorama nacional, Toyota en cambio esta orientado al desarrollo de
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vehiculos todo terreno; a su vez el mercado de autopartes cobra importancia ya que el pais
se destaca en la elaboracion de autopartes de calidad que representan la buena mano de
obra que tiene el pais permitiendo al mismo tiempo el crecimiento de una imagen

internacional.

Teniendo presente lo anterior las estrategias que apliquen cada una de las empresas

que participan en el sector automotriz deben tener como meta principal la innovacion y

la calidad para lograr una diferenciacion y enfrentar a un consumidor mas exigente con

sus necesidades y gustos.

1.4. RESENA HISTORICA DEL SECTOR

Los inicios del sector automotriz en Colombia se remontan al siglo XX con
la etapa de importacion de marcas de vehiculos como el Cadillac, Fiat, Renault, Ford y los
camiones Reo. Durante esta época los resultados de las importaciones eran muy bajas
debido a los altos aranceles lo que causaba que los mercados extranjeros no fueran muy

Ilamativos para adquirir vehiculos lo que dio paso a las grandes ensambladoras.

La actual General Motors GM Colmotores, antes conocida como

Fabrica Colombiana de Automores S.A. inicio6 sus operaciones produciendo camperos,
camiones y microbuses Austin , posteriormente la ensambladora inicia operaciones de
vehiculos de la Chrysler corporation entre las cuales se encuentra el Dodge Coronet y

Simca, para el afio de 1979 la ensambladora es comprada por la General Motors

Corporation donde inicia produccién de vehiculos Chevrolet.
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Otras de las ensambladoras que cobran reconocimiento son Compafiia
Colombiana Automotriz (CCA) y la Sociedad de Fabricacion de Automotores S.A.
(SOFASA) esta tltima creada en 1969 la cual se caracteriza por los vehiculos de

marca Renault, Toyota y Daihatsu.

La creacion de ensambladoras en Colombia ayudo al crecimiento del sector
industrial del pais, ya que aporto, y sigue aportando, cientos de puestos de trabajo
en las diferentes plantas en el pais. Ademas; la creacion de pequefias empresas para
la comercializacidn y creacion de autopartes o repuestos gener6 aportes para el PIB,

0 en términos generales, mejoramiento de las condiciones econdmicas de la nacion.

Durante los 40 afios siguientes es interesante analizar el comportamiento de

las ventas y la evolucion del sector automotriz

De 1969-1979

B58.415
GO0 1

70000

:

- 45,708 49.163

50000 43296 43.136

40000
30000
20000
10000

24.176 22822

Unidades Vendidas

1969 1970 1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979

Figura3: Ventas del sector automotriz del afio 1969 a 1979
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Durante esta época la compafiia General Motors era protagonista con las

producciones del Dodge, Polara Simca, camionetas y tractomulas como p9000 y
camiones 300, 600, este periodo también se destaco por los modelos de la ensambladora
Renault el modelo 4,6 y 12 Break, junto con las furgonetas comerciales. También se
destacaron marcas importadas como Ford Ranger y Chevrolet, durante esta época las

ventas fueron de $419.021 con un promedio de 38.098 unidades de vehiculos anuales.

De 1980 a 1990

80.000 (2=

70.000

60.000
50.000
40.000
30.000

Unidades Vendidas

20.000

tedy E R R ERERDN

1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 15989 1990

-

Figura 4: Ventas del sector automotriz del afio 1980 a 1990

Este periodo se caracteriz6 por las importaciones de Europa , Japon, Corea y
los Estados unidos destacandose compras en las marcas Fiat 132, Hyundai Pony, Spring,

Mazda con los modelos 323, 626, y Pickup B1.600. Colombia también desarroll6 una
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comercializacion de gran variedad de automoviles como los modelos 18, 9y 21 de

la marca Renault. A lo largo de estos diez afios las ventas oscilaron en 636.564

vehiculos con un promedio anual de 57.8609.

De 1990 a 2000

160000
140000
120000
100000
80000
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Unidades vendidas

40000
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149,929
144,707
140.615 137 040

123.884

=
i
'y
&
B

60.360
0.666 48372

1990 1991 1992 1993 1994 1935 199 1997 1998 1999 2000

Figura 5: Ventas del sector automotriz del afio 1990 a 2000

Dada la apertura econdémica que se desarrollé en este periodo se

aumento la comercializacion de automoviles Cadillacs, Buick ,Pontiasc originarios

de los Estados Unidos, también aumentaron las ventas de la marca Mazda con el

modelo 929. Para el afio 1992 Renault modificé el Renault 9 e introduce al mercado

el clio y el Renault 19 por otra parte la marca Toyota inicié el ensamblaje de la

Hilux, Land Cruiser y Prado. Se lograron ventas records de 140.615 unidades de

vehiculos.
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De 2000 a 2011
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Para el afio 2000 y hasta el 2007, el sector automotriz presentd un crecimiento en la
venta de vehiculos gracias a la industria extranjera promovida por Europa, paises como
Japon y Estados unidos, alcanzando ventas de 253.036 vehiculos. En los afios 2008 y 2009
hubo una crisis diplomética con los paises de Venezuela y Ecuador lo que generé grandes
incertidumbres sobre los efectos de crecimiento de la industria, las ventas durante este

tiempo acumularon 219.498 vehiculos vendidos, para el afio 2009 disminuyeron en un

Figura 6. Ventas del sector automotriz del afio 2000 a 2011

15,6% con respecto al 2008, obteniendo un acumulado de 185.129 vehiculos.
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Esta situacion provoco que las ensambladoras generaran el despido de
miles de personas debido que durante el mes de enero del 2008 las ventas no habian

sido buenas y el crecimiento de las ventas al por mayor habia sido inferiores en un

6.3 % a las registradas en el mismo mes del afio 2007.

Para los afios 2010 y 2011 el sector automotriz presentd una recuperacion total en
la venta de vehiculos registrando las cifras mas altas de la historia en Colombia de 253.869
a 324.570 este comportamiento responde a la satisfaccion de las necesidades del
consumidor y a la optimizacion en el ensamble de los vehiculos proporcionando productos

de mayor calidad.

En la actualidad la industria automotriz segin datos de Proexport
genera cerca de 24.783 empleos directos lo que representa la cuarta posicién en
produccion de vehiculos en América Latina, en cuanto a la produccion de
motocicletas Colombia ocupa el segundo lugar en américa latina con una
fabricacion anual de 515.000 motos. Colombia cuenta con un parque automotor de
aproximadamente 4 millones de vehiculos los cuales el 59.5% son importados. En
ventas de automaviles nuevos se registraron cifras de 315.968 unidades. Segun el
servicio de estudios de BBVA la produccion anual de autopartes en Colombia
equivale a 1608 millones de ddlares exportando 47% a paises como Venezuela,

Estados Unidos, Alemania y Sudéfrica.
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2. ETAPA DE ALINEACION DE FILOSOFIA ESTRATEGICA PARA EL PLAN DE
MERCADEO

2.1. DEFINICION / REVISION DE LA MISION
Mision
POLIKEM es una organizacion dedicada al desarrollo, produccion y

comercializacion de productos quimicos para el sector hogar, industrial y automotriz.

Es importante tener en cuenta que la mision de una organizacion debe responder a
ciertas preguntas como ¢quién somos?, ¢ qué buscamos?, ¢qué hacemos?, ;dénde lo
hacemos?, ¢por qué lo hacemos?, ;para quién trabajamos?, por ende la mision de la
empresa POLIKEM debe complementar ain mas su mision para poder expresar su rol

organizacional que logre mejorar y generar mas y mejor valor.

Se propone la siguiente misién:

Somos una empresa lider en produccion, y comercializacion de productos
guimicos del sector hogar, industrial y automotriz, satisfaciendo las necesidades de
los clientes por encima de sus expectativas, brindandoles productos de calidad y con

excelencia en el servicio.
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2.2. DEFINICION / REVISION DE LA VISION
Vision

Continuar siendo lideres en la fabricacion y suministro de productos
quimicos OEM para la industria automotriz y sus servicios de postventa, asi como
para el tratamiento y proteccion de metales. Igualmente, fortalecer nuestros servicios

de maquila para marcas privadas y “outsourcing”.

La vision de la organizacion debe informar lo que la empresa desea alcanzar a
mediano o largo plazo, por ende, debe responder a preguntas como ¢Cual es la imagen
deseada de nuestro negocio?, ;Como seremos en el futuro?, ; Qué haremos en el futuro?,
¢Qué actividades desarrollaremos en el futuro? Ademas, debe apuntar al logro de los
objetivos que los miembros de la organizacion deseen alcanzar, estos deben ir hacia una

misma direccion.

La vision también debe contemplar la coherencia entre los valores y la cultura
de la organizacidn, la vision debe ser ambiciosa pero a la vez factible y realista, teniendo

presente la capacidad de los recursos de la empresa.
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Se propone la siguiente vision para la empresa POLIKEM:

Para el afio 2018 incrementar la participacion en el mercado nacional y
consolidarnos en la region andina en los sectores de hogar, automotriz e industrial

con procesos y productos integrales con un buen servicio postventa.

2.3. DEFINICION / REVISION VALORES CORPORATIVOS

Es importante destacar que la filosofia en las organizaciones define el sistema
de creencias y valores, la filosofia estd compuesta por una serie de principios que
responden a preguntas como quién es la empresa, cuales son sus creencias, ademas la
importancia de conocer sus principios y responsabilidades con los clientes externos e

internos, que pe permitiran generar valor.

Los valores corporativos de la empresa POLIKEM se definen de la siguiente

manera:

*  Nuestros clientes son la parte mas importante de nuestro negocio, actividades y
proyecciones, por lo cual estamos comprometidos a brindarles el mejor servicio con
honestidad, eficiencia, valor agregado, la mejor calidad en nuestros productos, tecnologias

de punta, innovacion y competitividad.

33



ESUMER

INSTITUCION UNIVERSITARIA

S

»  Valoramos, fijamos retos y recompensamos a nuestros empleados,
tratdndolos con respeto y dignidad, esperando de estos su maximo desempefio para
beneficio de nuestros clientes, para nuestra empresa y para ellos mismos.

«  Ofrecemos la maxima confiabilidad y confidencialidad a nuestros asociados
con quienes mantenemos convenios de transferencias tecnoldgicas o de distribucion, asi
como con los usuarios de nuestros servicios de maquila, marca privada y “outsourcing”.

»  Buscamos siempre la sostenibilidad en el tiempo de nuestros negocios en los
aspectos financieros y técnicos.

»  Estamos comprometidos con la proteccion del medio ambiente, asi como en la

seguridad y salud de nuestros empleados y de las comunidades en donde operamos.

2.4. ESTRATEGIA COMPETITIVA DE LA EMPRESA

Segun Porter 1997 la estrategia competitiva de una empresa se define por la

posicion competitiva y sostenible que puede tener una empresa frente a sus rivales

En consecuente la empresa POLIKEM S.A se ha preocupado por establecer las
siguientes acciones para definir su estrategia competitiva: (Direccionamiento

estratégico 2015-2017 POLIKEM S.A)

= Estamos enfocados en el servicio, aplicando la herramienta del Chemical

Leasing.
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= |dentificacion y desarrollo de canales de distribucion para productos de
postventa automotriz marca privada.

= Definicion de un plan de mercadeo apropiado para el mercado de postventa
automotriz, teniendo como fortaleza el desarrollo de los in house.

= Desarrollo de marcas propias (KER) para productos de postventa automotriz,
para el mantenimiento, proteccion, restauracion y embellecimiento del vehiculo, con su
respectivo plan de mercadeo, soportdndonos en socios estratégicos como Milla 11y
adicionalmente buscaremos desarrollo de imagen manejando la linea Ker en algunos
clientes automotrices.

=  Flexibilidad para las maquilas de nuestros productos buscando mayor
rendimiento y eficiencia, enfocandonos en el servicio total.
e Enfoque de la estrategia comercial en el mercado postventa.
e Cumplir con los presupuestos de ventas de acuerdo con la situacion del mercado.
e Disminuir la dependencia de la linea de ensamble carros OEM en menos del 45%
e Mantener la rentabilidad de los negocios de POLIKEM con margenes entre el 30% y el 45

% respecto a las ventas netas.

e Mantener los costos de la mercancia vendida en maximo 65% respecto a las ventas netas.

e Mantener los gastos de venta y administrativos en un 21% respecto a las ventas netas.
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Matriz estratégica POLIKEM: Teniendo presente las anteriores acciones se

disefiaron las siguientes estrategias por linea de negocio

Lineas d e negocio
STR Productos quimicos para el Productos de
2 A ensamble automovil yotras postventa de vehiculos Productos Hogar (Cliente Distrileer)
industrias automotores.
Madurez Continuar con | Por tratarse de lineas nuevas en el mercado es esencial contar
el desarmllo de los | con parfida presupuestal para promociones, publicidad e
Madurez: Mantener 1a canales come:{_:i.z_!.les: incentivos a mayoristas. Diezarrollo de canales de dtslnbucwn._
ASIGNACION | eficiencia operativa con el ifo;ﬂ;:io la publicidad | A n[;eduia qusmzl;i}zj. p[meI:L'a.mi;c;fsl‘_mzr_czi|:1c>r 85 NECesaro
DE RECURSOS | minimo de  inversion para | % cada marca. conitar con pers e ventas o socios estrafégicos
rentabilizar al maxime. Incrementar in house 2
medida que e
incrementen las ventas,
Lidw en <o, con_recin [ Lide_en_co._con | ESo SIS Pocunts o s g s o0
COMPETITIVI | competitives v con una |precies compefifives v eﬁ;swljx AOCiGn, P P -
DAD operacion eficients, ([con una  operacion o Y "
manteniendo la calidad. flexible.
Distribucion mediante proceso VIP - sistema de Ventas
Individualez Perzonalizadas, a traveés de Concesionanos (no son
los mizmos de la linea automotriz) v Distribuidores, en el
sguiente orden:
Desrllode mevos ienes ¥ | Desroll de s de | poLicen
CRECIMIENTO i.tu:_lus_»l:rial ) (gleta]mmnica: dssarmllp de | . E&%&E&HO
plastice, aluminie). exportaciones. » DETRIBUIDCR > USUARIOFINAL
Desarrolle de wventas a  empleados (Desarrolle como
CONCE S ONAros)
Lmeas da nagocio
ESTRATEGIA

Productos quimices para el ensambla
automovil v otras industrias

Productos da postventa da
wvehieulos automotoras.

Productos marca propia {Distriker)

Empresas da
MERCADO OBJETIVO

indirectas.

sector sutomotor =
industrial mediants ventas directas a

Principalmente las marcas de

origsn japonss (aceitss).

Productos de consumo masive,
desds talleras especializados hasta
consumidor final para la linea

EER

Grandes empresas con flotas de
vahienlos.

Con la lmea hogar wentas
institucionales.

Posicionado por su excelents asistencia

Posicionado por el respalde de
las marcas propias para los

Aun por desarrollar, por tratarss de
linea nuava.

clisnts

Faspuests dgil a las nacesidadas dsl

Faspussts agil a las nacesidadas
del clisnta

POSICIONAMIENTO técnica v seguimisnto. productos postventa,
capacitacion v asistancia tacnica.

Productos homologados por las casas Flaxibilidad para atendar las

. = P o Productos homologados por las . P .
matrices w¥/o productos de ultima trics = nacesidades del clienta
generacion tacnologica. CAsas matrices (prasantacionas, desarollo nuaves
VENTAJAS ) . productos, ate).
. Calidad, apove técnico v costo.
COMPARATIVAS Calidad v costo. : 3P0 :

Faspussts inmediata a  las
nacasidades del clisnte. Canales d=

distribucion sstratagicos.

Tabla 1: Matriz estrategias empresa POLIKEM.
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3. MARCO TEORICO
3.1. TEORIA SOBRE EL TEMA TECNICO (PRODUCTO/SERVICIO)

Estructura organizacional de la empresa POLIKEM

La estructura organizacional de POLIKEM esta orientada hacia un sistema Solar,
este sistema le permite a la empresa lograr mas eficiencia y agilidad en sus operaciones
condiciones indispensables para competir con empresas mas poderosas, las cuales en su
mayoria operan bajo estructuras rigidas piramidales, otra de las ventajas de ser una
organizacion solar es la comunicacion agil ente los funcionarios evitando al maximo
hacerla via internet 0 mensajes de texto a través de celulares, sin dejar de mencionar el
trabajo en equipo, la flexibilidad administrativa, el trabajo por objetivos, contacto

personalizado con los clientes, rapidez en la toma de decisiones.
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TTS-Cunas
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Figura 7: “Direccionamiento estratégico 2015-2017 POLIKEM S.A”
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La empresa ha enfocado su estrategia en el crecimiento del mercado, apalancandose
en el alto conocimiento de los procesos y excelentes relaciones con los proveedores para
ofrecer soluciones a clientes, ademas la junta familiar decidié nombrar un Director de
operaciones externo quien se encarga del manejo dela planta y relaciones comerciales, en

donde es apoyado por los socios de la compafiia.

Estructura del area de mercadeo

POLIKEM S.A no cuenta con una estructura de mercadeo, por lo tanto se
propone anexarla en la estructura solar de la organizacion, la cual contemple un director de
mercadeo, una gerencia en mercadeo y una gerencia en investigacion de mercados, dado
gue es una empresa en crecimiento es fundamental tener un pleno conocimiento de los

clientes, sus necesidades y requerimientos por lo tanto se propone lo siguiente:

Mercadeo

o Comercial
Logistica
TS-Cunas

Gestion

Control
Calidad ‘ SHan
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Figura 8: Propuesta area de mercadeo POLIKEM S.A
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Mercados que sirve

POLIKEM S.A es una empresa que se basa en la fabricacion y especializacion
de productos para la industria automotriz, con una estrecha relacion en el sector quimico
como fuerte aliado de insumos para los productos fabricados como el anodizado de
aluminio, tratamiento y proteccion de metales y productos de alta calidad para la limpieza,
proteccion desinfeccion y mantenimiento en el hogar e instituciones, también es

especialista en servicios de Postventa, outsorcing y maquila para marcas privadas.

En el sector automotriz sus principales distribuidores son los consorcios de

automdviles, talleres de autos y motos y empresas que representa como:

CCI Corporation (liquidos para frenos , refrigerantes para motores)

e IDEMITSU (Aceites de motor, liquidos de transmision )

e DOW AUTOMOTIVE ( Adhesivos para parabrisas , juntas y estanquidad)

e HENKEL ( productos para el tratamiento y proteccion de metales y adhesivos

e AXSON ( Adhesivos para juntas y estanquidad)
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Portafolio de productos
Las lineas de negocio con las que cuenta la empresa son: Division OEM
(fabricacion de equipos originales); Division industrial; Distriker ahora ker (marca propia
de elementos de belleza y cuidado para vehiculos); Marcas representadas: CC liquidos para
frenos y refrigerantes, IDEMITSU lubricantes para motores, cajas de cambio, DOW

adhesivos, Henkel.  Ademas se tiene el servicio de “in plant” para la preparacion

de superficies en la zona de pintura en la empresa SOFASA, situacién que le ha permitido
trabajar como proveedor en la ensambladora logrando una trasferencia de buenas practicas a

POLIKEM S.A.

A continuacion se desglosan las divisiones a nivel de producto

Divisién industrial:
e productos para plantas de ensamble de vehiculos y de autopartes

e Productos para mantenimiento industrial

e Productos para el tratamiento de aluminio

Division de consumo:

e Productos para el hogar y las instituciones

Division maquila y marcas privadas:

e Formulas disponibles para el cuidado de los automoviles
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e Formulas disponibles para el cuidado de motocicletas

Division Outsourcing:

e Tunel de tratamiento de Superficies Planta Renault en Envigado, Colombia

A modo de estudio se trabajara la division industrial con la marca Distriker ahora
Ilamada KER ésta esta conformada por productos profesionales para el
embellecimiento y mantenimiento de vehiculos. Esta dirigida especialmente a centros de
servicio y talleres de mecéanica automotriz y a sus clientes. Son productos de nueva
generacion y maxima calidad, con alto compromiso ecoldgico, acorde a los estandares

internacionales y a los exigentes requerimientos de los principales fabricantes de vehiculos
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A continuacion se relacionan los productos de la linea KER

L'}
s
E o
A
E - P A
L v F L !
PRODUCTOS Y SISTEMAS x L 1R ' | °
PROFESIONALES PARA EL T A D! c H
CUIDADO INTEGRAL = N R : A B
DE VEHICULOS R T 7 i el -
J A O E o 3
= s Sswn NG
R T -
[ -] A
Referencia PRODUCTO L
02-47-201-00 CHAMPU AUTOBRILLANTE COMCENT RADO ]
02-47-203-00| LAVA & BRILLA EN SECD ] [
02-47-204-00 LAVAPARABRISAS CONCENT RADO [ |
02-47-206-00| ANTIEMPANANTE PARABRISAS |
02-47-207-00 | ANTILLUWVIA PARABRISAS [ ]
02-47-208-00 POLY-BRITE - CERA RENOVADORA DE PINTURAS - REFORZADA CON POLIMEROS ||
02-47-210-00 QUICK WAX - CERA LIQUIDA ABRILLANTADORA |
02-47-211-00 EMBELLECEDOR PROTECTOR & EN 1 [ |
02-47-212-00| RENOVADOR DE LLANTAS Y PARTES PLASTICAS [ |
02-47-213-00 UMPIADOR DE COJINERIA Y TECHO
02-47-214-00 AMBIENTADOR CARRO NUEVO
02-47-216-00 PURIFICADOR DE AIRE ACONDICIONADO - USO PROFESIONAL [ |
02-47-218-00 RENOVADOR COJINERIA DE CUERO
02-47-221-00 UaQuIDO REFRIGERANTE DE MOTOR K-150 - LONG LIFE COOLANT - VERDE [ |
02-47-224-00 RADIASOL - UQUIDO REFRIGERANTE DE MOTOR - LONG LIFE COOLANT - ROJO |
02-47-225-00 LAVARADIADOR - -
02-47-227-00 DESENGRASANTE HEAVY DUTY -
02-47-229-00| LIMPIADOR ELECTRICO Y ELECTRONICO ||
02-47-231-00 UMPILADOR CUERPO DE MARIPOSAY CARBURADOR - -
02-47-232-00 JET-KLYN GAS PRO - LIMPIADOR DE INYECTORES DE GASOLINA - USO PROFESIONAL | ||
02-47-233-00 MOTOR-FLUSH - UMPLADOR SISTEMA DE LUBRICACION |
02-47-234-00 POWER-KER GASOLINA -TRATAMIENTO POTENCIALIZADOR PARA MOTORES DE GASOUNA [ |
02-47-237-00 | LIMPIADOR SISTEMA DE FRENOS || ||
02-47-238-00 DESENGRASANTE ECOLOGICO MULTI-USOS
02-47-240-00 DEOXIGEL - REMOWVE DOR DE CORROSION
02-47-250-00 LIQUIDO REFRIGERANTE DE MOTOR 50/50 - LONG LIFE COOLANT - ROSADO -
02-47-251-00 CHAMPU GP PARA USO GENERAL ||
02-47-256-00  LIQUIDO PARA FRENOS DOT 3 | ]
02-47-257-00| LIQUIDO PARA FRENOS DOT & || |
02-47-262-00 PK-3 - DESPLAZADOR DE HUMEDAD PROTECTOR DE CORROSION
02-47-287-00 POWER-KER DIESEL - TRATAMIENTO POTENCIALIZADOR PARA M OTORES DIESEL [ |
02-47-290-00| JET-KLYN DIESEL PRO - LUMPIADOR DE INYECTORES DIESEL - USO PROFESIONAL ||
02-47-297-00| UQUIDO PARA FRENOS DOT 5.1 || [ |
02-47-298-00| LIMPIADOR DE MOTOR EN SECO
02-47-299-00| QUITA RAYONES ||
02-47-300-00| ABRILLANTADOR DE RINES ¥ CROMADOS ||
02-47-306-00| AMBIENTADOR ANTI-TABACO
02-47-319-00| AIR-KLYN EXPRESS - PURIFICADOR DE AIRES ACONDICIONADOS
02-47-331-00 LIQWDO REFRIGERANTE DE MOTOR DIAMANTE - EXTENDED LOMNG LIFE COOLANT - AZUL .
02-47-356-00| RADIASOL - UQUIDO REFRIGERANTE DE MOTOR - LONG LIFE COOLANT - VERDE ||
02-47-361-00 BACTROX - BACTERICIDA PARA TANQUES DE ALMACENAMIENTO DE COMBUSTIBLE DIESEL .
02-47-362-00| DESENGRASANTE EN SECO PARA MANOS
02-47-378-00| COPAOD KER #3 ROSADO - COMPUESTO RESTAURADOR DE PINTURAS ||
02-47-379-00| COPAO KER #2 AZUL - COMPUESTO RESTAURADOR DE PINTURAS ||
02-47-380-00| RADIASOL - UQUIDO REFRIGERANTE DE MOTOR - LONG LIFE COOLANT - ROSADO ||
02-47-386-00| RENOVADOR PROTECTOR DE TABLERO

Tabla 2: Manual técnico de consulta KER

42




l69 ESUMER

INSTITUCION UNIVERSITARIA

3.2. TEORIA SOBRE PLAN DE MERCADEO E INVESTIGACION DE

MERCADOQOS

3.2.1. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO

El plan de marketing segin Sanz (1974) es un documento debidamente
estructurado y comprensible con sus respectivos analisis y estudios que parte de unos

objetivos iniciales que son alcanzados en un tiempo determinado. (Sanz, 1974)

Analizando la definicion anterior se puede identificar una premisa clave en
plan de marketing, su contenido debe ser sistematizado y estructurado , es decir debe tener
presente el analisis del entorno , un analisis dinamico del mercado teniendo presente las
oportunidades y amenazas que se pueden presentar en la organizacion, trabajando
conjuntamente con las debilidades y las fortalezas, ademas la definiciébn comprende otros
puntos importantes como lo es la fijacion de objetivos a un determinado periodo y la
creacion de estrategias que deben estar encaminadas por un plan de accion que enlace las

4’ps ( producto, precio, plaza , promocion).
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.
Autores como Sainz (2008) también definen la estructura de un plan de mercadeo

de la siguiente manera

Analisis de Decislones estratégicas de
la situacion marketing
externa
Estrateglas de
Marketing:
Diagnosti :
lagnostico Segmentacié
- %0 la »| Objetivos M » P‘:::l:n“
situacion | |44 “Fidelizacion
Marketing Zﬁm.u'.‘,'g' mix):
Analisis de B o
la situacion -Distribucion
interna Comunicacion
1"Etapa | 2*Etapa 3'Etapa | 4" Etapa 5* Etapa
1* FASE 2' FASE 3' FASE

Figura 9: Plan de marketing en la préctica. Sainz (2008)

Ventajas del marketing

Es importante mencionar algunas ventajas que proporciona la implementacion

de un buen plan de mercadeo segun Sainz (2008).
-Tener un enfoque sistémico para la toma de decisiones
-implementar programas de accion acordes al mercado objetivo

-- involucrar todas las areas de la organizacién en la toma de decisiones
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Es importante resaltar que si la empresa se traza objetivos y unas metas comerciales

claras la adopcion de un plan de mercadeo asegurara que la organizacion sea rentable

Por otro lado para Cohen (2001) el plan de marketing es esencial para el
funcionamiento de las organizaciones ya que proporciona una vision clara de los objetivos
a alcanzar y la forma de como llegar a cumplirlos, también sirve para informar a todos los
participantes de cada una de las areas dela organizacion comunicar los problemas,

oportunidades y amenazas del entorno estudiado. (Cohen, 2001)

Uso de la estructura del plan de marketing

Para Ferrell & Hartline (2012) se deben tener presente algunos consejos para

utilizar la estructura para desarrollar un plan de marketing:

e Planear con anticipacion: el plan de marketing debe tener una correcta

redaccion y ademas una acorde planeacion de tiempos de entrega

e Revision: analizar adecuadamente los entornos para luego revisar
cuidadosamente los elementos que resten del plan de marketing y que se relacionen entre

s

SI.

e Creatividad : en un plan de marketing la innovacion es pilar fundamental para

su contenido , la creatividad sera la esencia de su contenido

e Implementacidn: siempre se debe analizar el cbmo se implementara el plan de
marketing, se debe tener una correcta alineacion con los objetivos y metas trazadas por

lo tanto debe ser realistas.
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e Actualizacion del plan de marketing: Despues de implementado el plan de
marketing es necesario que se realicen actualizaciones periodicas ya sean trimestrales o

semestrales con el fin de estar acorde a variables externa e interna del mercado.

3.2.2. INVESTIGACION DE MERCADOS

Investigar para muchos autores es buscar informacion que permita dar respuesta
a supuestos e hipétesis o también buscar comprobarlos lo que permitira elaborar un analisis

concreto de las causas y los efectos para que se puedan tomar decisiones

Segln Nicolas & Castro (2000). La investigacion de mercados sirve como
vinculo entre las empresas y su entorno por ende sigue varios pasos como la
especificacion, la recoleccion de datos, el procesamiento de datos, el analisis y
procesamiento, que en su conjunto permitiran detectar problemas y oportunidades para

desarrollar la toma de decisiones.( Nicolas & Castro,2000).

Importancia de la investigacién de mercados

La importancia de la investigacion de mercados radica en la prevencion de
riesgos gracias a la informacion obtenida lo que minimiza la incertidumbre. También
desarrolla un proceso de clasificacion, analisis, interpretacion de datos tano de fuentes
secundarias y primarias que lograran tomar acordes decisiones segun las necesidades de la

empresa.
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Tipos de investigacion
Hay tres tipos de investigacion de acuerdo con su finalidad

e Exploratoria: se trata basicamente de realizar una investigacion preliminar

sobre una situacion, se basa en fuentes secundarias, encuestas, y analisis de casos.

e Concluyente: se desarrolla mediante objetivos especificos trazados por el
gerente. Para este tipo de investigacion de mercados se evallan encuestas, experimentos,

observaciones, simulaciones.

e Monitoria y desempefio: Después de implementar una investigacion de
mercados y se ponga en marcha un plan de marketing se inicia esta etapa donde se hace un

constante monitoreo de varias variables del entorno y un analisis del mercado.

Relacion de la investigacién mercados con el plan de mercadeo

La investigacion de mercados cumple un papel fundamental en el plan de
marketing ya que conecta a las empresas con sus clientes ya que evalUa las necesidades y
deseos. Una buena definicion préactica de la investigacion de mercados es que es una
buena herramienta para tomar correctas decisiones. Esa si que plan de mercadeo es el
documento que guia todas las actividades de mercadeo para una empresa o un producto.
Establece objetivos, define como se medira el éxito, y describe las estrategias y tacticas

que se utilizaran. (Pope, 2002)

47



(4)) ESUMER

Segun Nogales (2004) el objetivo fundamental del marketing es impulsar la
relacion de intercambio entre la empresa y su entorno donde exista un beneficio de ambas
partes es asi que la investigacion de mercados cumple un papel fundamental porque sirve
para la obtencidn de informacion util para el desarrollo de decisiones y por tanto para el

disefio e implementacion del plan de marketing. (Nogales, 2004)

La investigacion de mercados finalmente se convierte en una metodologia para
la obtencion y el analisis de datos proporcionando métodos y técnicas adecuadas para tratar
y analizar los resultados obtenidos que permitan deducir conclusiones validas para la toma
de decisiones en el plan de marketing.

Para este trabajo se empleara la investigacion cualitativa como metodologia de
investigacion, la cual proporcionara aparte de la recoleccion de datos un analisis del
contexto y actores sociales. La investigacion cualitativa aborda realidades subjetivas e
intersubjetivas, ayuda a comprender la realidad a partir de la lI6gica de sus protagonistas
por ende valora lo subjetivo, vivencial y la interaccidn con los sujetos investigados.

(Galeano, 2004)

De acuerdo a lo anterior se empleard como instrumento de investigacion las
entrevistas a profundidad por medio de un cuestionario de preguntas abiertas a las

principales superficies de la ciudad de Medellin las cuales son Homecenter y Exito

la muestra es selectiva dado que son de interés de la empresa POLIKEM los autores

a investigar.
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4. ETAPA DE ANALISIS ESTRATEGICO

4.1. DETERMINACION DE LOS FACTORES CLAVES DE EXITO

La empresa POLIKEM S.A para lograr su ventaja competitiva en el mercado desarrolla

los siguientes factores claves para lograr el éxito:

= La Empresa POLIKEM esté orientada hacia el servicio por lo tanto para obtener buenos

resultados se aplica la herramienta del Chemical Leasing.

= Flexibilidad para las maquilas de los productos buscando mayor rendimiento y

eficiencia, enfocandose en el servicio total.

= Excelente relaciones con los proveedores ( ensambladoras de carros , motos del pais)

= Productos de linea homologados por las ensambladoras carros y motos

= Marcas creadas para los clientes y marcas privadas en la linea de postventa automotriz.
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4.2. ANALISIS DE LAS FUERZAS DEL ENTORNO EXTERNO

Segun Porter (1991) existen cuatro condiciones genéricas que conforman el entorno en que una

organizacion logra favorecer su ventaja competitiva.

Las cuatro condiciones son las siguientes:

ESTRATEGIA,

— o -—--—-p] ESTRUCTURA ¥

. RIVALIDAD DE LA

Casualidad EMPRESA
F 3
o
il '“'“\ -
r \ N
N el
COMDICIONES DE LOS % -y , COMNDICIONES DE LA
FACTORES [ ™. DEMANDA
- (Y
T, N
N )
- |
A - - i
A" -
-
5
\.
F
Gobierno

SECTORES COMEXDS ¥
DE APOYO

Figura 10: Las cuatro fuerzas genéricas Porter (1991)

4.2.1 CONDICIONES DE LOS FACTORES

Se refiere a los factores de produccion de la organizacion es decir los insumos
para poder competir en el sector como por ejemplo la mano de obra, los recursos naturales,

terrenos.
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Colombia es un pais que posee altos niveles de competitividad en mano de
obra, recursos naturales por lo tanto las caracteristicas demograficas cobran un papel
fundamental para el sector en el que compite la empresa POLIKEM el cual es el sector
automotriz, Colombia no cuenta con las suficientes zonas pavimentadas par a fortalecer la
logistica interna externa de compafiias del sector, lo que a veces afecta la productividad y

competitividad del pais

Otra variable que se destaca son los tratados de libre comercio la cual no
favorece a las gran des ensambladoras del pais como Renault y Chevrolet, pero favoreceria
a los consumidores de carros de gama alta como BMW, Mercedez —Benz, Kia. Para los
insumos para carros la empresa POLIKEM S.A se enfrentaria a nuevos competidores que

traerian nuevas caracteristicas y crearian necesidades a los consumidores existentes.

4.2.2 CAPACIDAD DE LA DEMANDA

Identificar las necesidades del consumidor es un factor importante a la hora de

desarrollar productos y asi poder crear una ventaja competitiva por

ejemplo en Colombia se destacan dos marcas que cubren casi la totalidad del
mercado es el caso de la marca Renault destacandose por su calidad pero dejando atras la
diversidad en modelos vehiculares por lo que la marcha Chevrolet aprovecha esta
debilidad para crear mayor variedad de automoviles con las especificaciones que los

clientes requieren.
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Dada la variedad de autos que se encuentren POLIKEM S.A aprovechara esta
oportunidad para elaborar productos con las especificaciones que requieran los clientes

que satisfagan sus necesidades

4.2.3 ESTRATEGIA, ESTRUCTURA'Y RIVALIDAD DE LA EMPRESA

El mercado automotriz en Colombia tiene un gran compromiso hacia el cliente
ya que logra satisfacer las diferentes necesidades del consumidor lo que lo convierte en un

sector solido en el mercado.

Un ejemplo claro es Renault Sofasa que logra adaptarse a las necesidades del
mercado adoptando medidas a los requerimientos de los clientes, es el caso de su planta de
ensamblaje en Envigado que mejoro para el desarrollo de su modelo 4x4 de la Renault
Duster lo que advierte su capacidad de innovacion. Construir POLIKEM aprovecha esta
estrategia para establecer una planta de tratamiento en dicha ensambladora y poder asi

prestar su servicio directo en el cuidado, embellecimiento de los autos fabricados.

4.2.4 SECTORES AFINES Y DE APOYO

Colombia se destaca en el sector automotriz también por fabricar

autopartes para diferentes compariias automotrices como Renault, Mazda, Ford, Chevrolet
lo que refleja la calidad en la mano de obra y produccion del sector industrial, y la buena

imagen para compafiias internacionales que invierten en el pais.

Otras fuerzas que influyen indirectamente segun Porter son:
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El Gobierno:

El Gobierno es un ente que establece las normas y reglamentos locales y
nacionales concernientes al desarrollo de productos, lo que delimita la fabricacion de

ciertos productos que puedan satisfacer las necesidades de los compradores.

La casualidad:

Son acontecimientos que estan fuera de control, son hechos no previstos que

causan cambios en el entorno y en la ventaja competitiva de las organizaciones.

A modo de complemento Porter también identifica otras fuerzas que se originan en el sector

externo como:

Ambiente tecnolégico

El mundo esta en constante cambio por ende obliga a las organizaciones a hacer
adaptaciones urgentes para sobrevivir en el nuevo entorno de los negocios y ventas; en
consecuente la empresa POLIKEM S.A se ve enfrentada dia a dia a los nuevos avances en

calidad de productos que se ven reflejados en la innovacion e investigacion y desarrollo.

Ambiente natural

Los productos que desarrolla la empresa POLIKEM S.A deben
elaborarse con las normas ambientales que rigen el cuidado y la no contaminacion de aguas

y entorno natural, por ende POLIKEM recibi6 el premio Chemical leasing otorgado por la
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ONU en Viena Austria, por el buen manejo de productos quimicos elaborados con la méas

alta calidad y cuidado con el medio ambiente.

Ambiente cooperativo

Para alcanzar una mayor sintonia con la sociedad y poder adaptarse al

mercado POLIKEM debe desarrollar valores, principios y normas que se reflejen en la

cultura organizacional y que a su vez logre la consecucién y logro de objetivos.

4.3. ANALISIS DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

POLITICO:
-Excelente relacion con ensambladoras de carros.
ECONOMICO:

-Flexibilidad con los clientes garantizando la calidad de
los productos a precios competitivos.

-presencia en el mercado automotor carros y motos,
principalmente en la linea de postventa el cual sigue
creciendo.

SOCIAL:

- Personal competente y comprometido que ayuda al
mejoramiento continuo de la organizacion.

-La implementacidn de polivalencias en los principales
procesos estratégicos hacen que no se afecte la respuesta
ante el cliente.

TECNOLOGICO:

- Productos de linea homologados por las ensambladoras
carros y motos.

POLITICO:
-Dependencia en el mercado Colombiano.
ECONOMICO:

-Dependencia elevada de clientes de
ensambladora de carros. Sin embargo con la
linea de postventa automotriz se ha disminuido
esta dependencia.

- Los actuales proveedores de insumos tienen
varias dificultades en tiempo entrega, costo y
calidad, afectandonos nuestra estructura de
costos.

SOCIAL:

- Manejo de confidencialidad (Metodologia de

riesgos 1SO 31000)- seguridad de la informacion
(1SO 27001)

TECNOLOGICO:

-Conocimiento solamente del mercado de la red
de concesionarios, no hay venta directas y
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-Experiencia y conocimiento técnico en productos
quimicos para el sector automotor y metalmecanica.

-Contamos con marcas de los clientes y marcas privadas
en la linea de postventa automotriz.

-Sistema de gestion certificado en las normas 1ISO 9001.
TS 16949 y sello de calidad para liquidos de frenos bajo
la norma ISO 1721.

-Dos marcas genuinas de aceites en el mercado
colombiano YAMAHA y MAZDA.

AMBIENTAL:

-Planta de produccion moderna que se orienta

permanentemente al cumplimiento de la normatividad
ambiental y ofrece ambientes seguros para las personas.

LEGAL.:

-Representacion 'y soporte de empresas de gran
reconocimiento internacional, contando con tecnologia de
Gltima generacién.

ECONOMICO:

- Aumento del parque automotor de carros dando
oportunidad de mayor participacion con todos los
productos.

- Entrada de nuevas marcas de vehiculos al parque
automotor.

- Oportunidad de ingresar en la linea de ensamble de
motos (OEM), ya se estan vendiendo algunos productos
para en Auteco y AKT.

- Oportunidad con el mercado ecuatoriano, donde
comenzaremos con el sector de ensamble (OEM) y linea
automotriz.

SOCIAL:

- Incremento en la estructura comercial para atender
mercados industriales en otras regiones del pais.

tampoco presencia en grandes superficies.

ECONOMICO:

- Mercado local altamente competitivo.

- La union entre Toyota de Colombia y
Distoyota, donde se decida si reducen
proveedores.

SOCIAL:

- Reduccién de la produccion nacional de
vehiculos por posible convenio TLC.

TECNOLOGICO:

- Entrada de competidores locales e
internacionales en el mercado del pais, altamente
competitivos.
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TECNOLOGICO:

- Sector industrial con necesidades de productos quimicos
para tratamiento y proteccion de superficies.

- Desarrollar productos para el hogar y uso institucional
aprobados por el INVIMA.

- Inversibn en equipos nuevos para aumentar la
productividad de los procesos productivos.

- Las marcas genuinas como MITSUBHISHI, HINO y
YAMAHA, entre otras, se estdn dando cuenta de
potencializar su nombre para incrementar su crecimiento,
y este es el nicho de trabajo que se estd enfocando
POLIKEM, especialmente en aceites.

Tabla 3: Matriz DOFA empresa POLIKEM

4.4. ANALISIS AL INTERIOR DEL SECTOR INDUSTRIAL

4.4.1. ESTRUCTURA DEL MERCADO EN QUE SE COMPITE

La industria automotriz colombiana esta conformada por la actividad de ensamble

de vehiculos, de produccion de autopartes y de ensamble de motos.

El sector de vehiculos se destaca por sus altos aportes a la transferencia de
tecnologias y desarrollo. El porcentaje de vehiculos importados ha crecido lo que ha
favorecido la satisfaccion de las nuevas necesidades de los consumidores que cada vez son
mas exigentes a la hora de elegir un auto, moto, o camién; esto ha generado que las
empresas que componen el sector se comprometan aun mas en el disefio y fabricacion de
productos que logren satisfacer esas necesidades, productos que exigen una mayor calidad,

compromiso con el medio ambiente, e innovacion.
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FLUJOGRAMA PRODUCTIVO
SECTOR AUTOMOTOR - AUTOPARTES

=T

Figura 11: Flujograma productivo sector automotor y de autopartes. Andi

Se destacan las siguientes ensambladoras en el pais

e General Motors Colmotores( Marcas Isuzu, Volvo, y Chevrolet)

e Sociedad de Fabricacion de Automotores- SOFASA( Marca Renault)
¢ Hino Motors Manufacturing S.A ( Marca Hino grupo Toyota)

e Foton

e Carrocerias Non Plus Ultra ( Marca propia, CKD Volkswagen)

e Compaiiia de Autoensamble Nissan ( Marca Nissan)

e Navistrans S.A (Marca Agrale)

e Daimler ( Marca Mercedes Benz)
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En el sector de autopartes se divide en sistemas de suspension, direccion, escape,
transmision, refrigeracion, materiales de friccion, partes eléctricas como las baterias y los
cableados, productos quimicos, rines, llantas, filtros para el aire, lubricantes y
combustibles, tapicerias en tela y cuero, vidrios templados, laminados, aires
acondicionados, partes de caucho, metal y accesorios. Es importante destacar que este
sector se caracteriza por el alto nivel tecnolégico y de calidad lo que ha generado que
consumidores externos se vean atraidos lo que ha permitido exportar autopartes en altos

niveles.

Por otra parte la industria de ensamble de motos en Colombia ocupa el segundo
lugar en produccion después de Brasil Segun reportes de la Andi. Este sector también se ha
caracterizado por la garantia y productos de calidad superior.

En Colombia operan las siguientes ensambladoras de motocicletas:

e Autotécnica Colombiana S.A- Auteco ( Marcas Kawasaki, Bajaj, Kymco, KTM y
Victory)

e Honda-Fanalca S.A ( Marca Honda)

¢ Incolmotos-Yamaha ( Marca Yamaha

e Suzuki S.A ( Marca Suzuki)

e Corbeta ( Marcas AKT y TVS)

e AYCO (Marca AYCO)

e Hero Motocorp ( Marca Hero)
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4.4.2. ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

La empresa lider del mercado que compite con la empresa POLIKEM es CRC la cual

se caracteriza y logra ventaja competitiva por los siguientes factores:

e Proveedor global de productos quimicos especiales con sede principal en Estados Unidos

e Clientes en todo el mundo con fabricacion y distribucion en las areas comerciales de
Europa, América Central, Ameérica del sur, y Asia-Pacifico.

e 14 plantas que producen mas de 70 millones de latas de productos en aerosol cada afio.

e CRC tiene productos certificados bajo las normas 1SO-9001 e ISO-14001

e Marca lider en el mercado colombiano de productos en aerosol, con un amplio portafolio
de soluciones, innovacion constante, respaldo documental y asesoria técnica

e Amplia linea de servicios en el sector automotriz: limpiadores, Desengrasantes,

Removedores y convertidores, inhibidores de corrosion, recubrimientos.

La empresa que se destaca como seguidora con respecto a CRC y POLIKEM es

Simoniz la cual se caracteriza y se diferencia por los siguientes factores:

e Primera empresa en el pais y en el mercado internacional de fabricar los productos lideres

en brillo y proteccion para autos.

e Cuenta con un Departamento de mercadeo Técnico y operativo de experimentados

ingenieros y personal altamente calificado capacitado en los estados unidos los cuales dan
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soluciones a inquietudes de colaboradores y beneficiarios teniendo siempre presente las

necesidades de los clientes.

e Disposicion de pagina web para consulta general de sus productos y solucion de

inquietudes.

e Linea de productos de lavado, limpieza exterior e interior, brillo, visibilidad, 6ptima

fragancia, lubricaciéon y temperatura.

Los retadores aunque son mas pequefios en cuanto tamafio y nivel de produccién en
comparacion de las empresas anteriores sobresalen en el mercado por las preferencias y
necesidades de los consumidores entre ellos estda EXRO empresa que se caracteriza por
fabricacion de productos inhibidores de corrosion y limpiadores industriales es pionera en
Colombia en programas de tratamientos quimicos preventivos de aguas industriales. Se
destaca por los siguientes factores:

e Presencia en Colombia, Venezuela y Ecuador.
e Tres décadas de presencia en la industria
e Laboratorios dotados de monitoreo y control de los programas quimicos

e Sistema de gestion de calidad 1SO 9001 V 2000

POLIKEM también es un retador que esta en la vanguardia con todos los procesos en
innovacion y calidad en el desarrollo de productos para el sector automotriz, comprometido

con sus clientes para satisfacer sus necesidades y preferencias.
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4.4.3. ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS

e Amenaza de ingreso (Competidores potenciales): POLIKEM S.A se ve
enfrentado a varios competidores potenciales entre ellas grandes multinacionales que
cubren grandes mercados o en el mundo y que cada vez son mas competitivos empresas
como CRC, y EXRO. Dichos competidores se destacan por tener productos diferenciados,

innovadores y de bajo costo.

e Intensidad de la rivalidad entre los competidores existente ( industria
competitiva):POLIKEM S.A se destaca por tener unos precios competitivos en el mercado,
un buen servicio al cliente, productos de calidad y con garantia, esos factores hacen que la

empresa sea competitiva en el mercado

e Presidn de productos sustitutos (Sustitutos): Para la industria automotriz los
productos sustitutos del cuidado del automavil en realidad son muy pocos sin embargo la
empresa POLIKEM esté atenta a la competencia que pueda surgir en el mercado por ende

la innovacién hace parte de las estrategias para evitar productos sustitutos.

e Poder negociador de los compradores (Compradores): Los compradores de la
empresa POLIKEM son personas de estratos 3, 4, 5, buscan productos innovadores, de

calidad y cercanos a punto de venta de autos como lo son los concesionarios.

e poder de negociacion de los proveedores (Proveedores): La empresa
POLIKEM cuenta con variedad de proveedores ubicados la mayoria de ellos en

concesionarios, taller de autos y empresas ensambladoras. Los proveedores cuenta con
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precios de descuento, con el respaldo de productos de calidad y capacitaciones para

el uso adecuado del producto.

4.5. ESTRUCTURA COMERCIAL Y DE MERCADEO PARTICIPANTES DEL
SECTOR

POLIKEM S.A no cuenta con una estructura de mercadeo sino un area comercial
que realiza diversas labores comerciales como ventas, manejo de proveedores y clientes lo
que genera una desventaja frente a la competencia ya que la mayoria de ella son

multinacionales muy bien constituidas en el sistema organizacional.

El area de mercadeo de las multinacionales que elaboran productos para el
sector automotriz se destacan por tener gran departamento de mercadeo que incluye el
gerente de ventas, gerente de investigacion de mercados y gerentes de producto, asi como

analistas de apoyo a cada una de las areas.

4.6. MAPA DE PRODUCTOS Y PRECIOS

Dado que la empresa POLIKEM tiene varias lineas de producto, a modo
de estudio solo se tendra presente la linea de cuidado integral de vehiculo
conformado por productos exteriores, vidrio, motor, llantas, frenos, enfriamiento,

antibacterial, y uso general.
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LINEA CUIDADO INTEGRAL VEHICULO

EXTERIOR

Champu auto brillante

concentrado -250 ml- 1

Galon , desde $25.000
|

Lava y briilaen seco -
500 ml -1 Galén dede

$ 18..000
.|

Copao ker(
restaurador de
pinturas ) $ 25.000,
250 ml, 1 litro, 1
galén

= QUita =
rayones Abrillantador de
$18.000, 75 |rines y cromados $
ml_a 120 ml 32.000

POLY BRITE, cera renovadora de pinturas
250 ml-1 Galén desde $32.000

Quick wax-, cera tiquida
abrillantadora , 500 ml -1 Galén
desde $30.000

Figura 12: Categoria exterior empresa POLIKEM S.A

Categoria vidrio:

LINEA CUIDADO INTEGRAL
VEHICULO

VIDRIOS

Lavaparabrisas concentrado ||

Anti- empafiante
35ml- 250ml desde $8000 parabrisas 120 ml desde

$6000

Anti - lluvia
parabrisas 120 ml
desde $12000

Figura 13: Categoria vidrio empresa POLIKEM S.A
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Categoria llantas:

LINEA CUIDADO INTEGRAL
VEHICULO

LLANTAS

Renovador de Ilantas y partes
plasticas 500 ml - 1 Galon desde
$25.000

Figura 14: Categoria llantas empresa POLIKEM S.A

Categoria frenos

LINEA CUIDADO INTEGRAL

VEHICULO
FRENOS
| |
Liquido pra frenos DOT 3, Limpiador sistema de frenos 400
4,5.1 ’290$g10| 6%)(')'”0 desde ml aereosol desde $ 18.000

Figura 15: Categoria frenos empresa POLIKEM S.A
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LINEA CUIDADO INTEGRAL

VEHICULO
INTERIOR
.. - Renovador .

Limpiador de L Ambientadores
cojirFl)erl'a y techo  Purificador de aire  SOJINEra de CUerol .o nuevo y
E00ml 1 Galé acondicionado 250 ml - 1 galon antitabacon
desdn; $12 008 on 240 ml aereosol [desde $8.000 18ml a 120 mi

. dede $16.000 spray e

$ 10.000

Figura 16: Categoria interior empresa POLIKEM S.A

Categoria Motor

LINEA CUIDADO

INTEGRAL VEHICULO

MOTOR

Limpiador de
motor en seco 500
ml - 1 Galon,
desde $32.000

Limpiador cuerpo
de mariposa y
carburador 240 ml
1- Galdn , desde
$28.000

JET KLYN GAS PRO
Y DIESEL , 355ML 1
Galon , desde $35.000

Figura 17. Categoria motor empresa POLIKEM S.A
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LINEA CUIDADO
INTEGRAL VEHICULO

ANTIBACTERIAL

Bactrox -Bactericida para
tanques de almacenamiento de
combustible diesel - 1 Galon
desde $40.000

Figura 18: Categoria exterior empresa POLIKEM S.A

Categoria uso general :

LINEA CUIDADO
INTEGRAL VEHICULO

USO GENERAL

Limpiador eléctrico y
electrénico ,240 ml aereosol
desde $12.000

PK -3, desplazador de
humedad protector de
corrosién ,240 ml
aereosol desde $18.000

Champu GP
uso general ,
1 Galén,
desde $22.000

Figura 19: Categoria uso general empresa POLIKEM S.A
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4.7. ANALISIS DEL CLIENTE Y DEL CONSUMIDOR

Clientes:
e Concesionarios: Distribuidos en las principales ciudades de Colombia Bogota,

Cali, Medellin.

e Talleres de motos y carros : ubicados la mayoria de ellos en el centro de las

ciudades de Colombia

e Ensambladoras: Sofasa-Renault como méaximo representante en la aplicacion del

producto en areas de produccion.

e Superficies: EI mercado meta a alcanzar es el Exito y Homecenter.

Consumidores:

Los consumidores de los productos desarrollados por la empresa
POLIKEM estan orientados a personas de estratos 3,4 y 5 con capacidad de adquisicion de
vehiculo o moto, cuyo perfil es de personas que se vean atraidas por productos de calidad,

innovadores y practicos.
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5. ETAPA DE INVESTIGACION DE MERCADOS APLICADA AL PLAN

5.1. FICHA TECNICA

EMPRESA POLIKEM S.A

Investigacion de mercados a los principales
almacenes considerados superficies de la ciudad de

Medellin ( Homecenter, Exito)
REFERENCIA DEL ESTUDIO

Identificar las variables criticas de éxito para que la
empresa POLIKEM S.A pueda llegar a constituirse
en las grandes superficies como lo es el Exito, y
Homecenter.

OBJETIVO

Cualitativo-Exploratorio
NATURALEZA DEL ESTUDIO

Entrevista a profundidad con datos Primarios y
TECNICA secundarios

Entrevistas a profundidad con cuestionario
INSTRUMENTO semiestructurado y abierto.

Negociadores de las principales superficies de la
ELEMENTO MUESTRAL ciudad de Medellin (Homecenter, Exito.)

Ciudad de Medellin
ALCANCE

No aplica
NIVEL DE CONFIANZA'Y MARGEN DE ERROR

2 almacenes Superficies ( Exito ,Homecenter)
TAMARNO DE LA MUESTRA

Del 1 al 15 de septiembre de 2016
FECHA INVESTIGACION

Tabla 4: Ficha técnica investigacion de mercados
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5.2. RESUMEN EJECUTIVO DE LA INVESTIGACION

Las grandes superficies como lo son el Exito y Homecenter son un canal
de distribucion que le permitird a la empresa POLIKEM S.A fortalecer ain méas su marca,

dar a conocer sus productos de manera masiva llegando asi a mas consumidores.

Para el desarrollo de la investigacion se implementé una metodologia cualitativa
cuyo instrumento de investigacion fueron las entrevistas a profundidad con un
cuestionario de preguntas abiertas realizadas a dos grandes superficies de la ciudad de
Medellin que son Homecenter y el Exito. La muestra fue selectiva de acuerdo al interés de
la empresa POLIKEM de llegar a estas grandes superficies. La recoleccion de datos
externos tuvo algunos limitantes por la confidencialidad de los datos; por lo tanto las
personas entrevistadas conservan el anonimato.

De acuerdo a lo planteado se pudo analizar que la empresa POLIKEM debe contar
con una serie de requisitos que le permitan constituirse en estas superficies como ser una
persona juridica y cumplir con las normas legales y sanitarias de la venta de sus productos,
tener estrategias de precios competitivos, presentacién de sus productos con imagen
innovadoras que le permita diferenciarse de sus competidores potenciales. POLIKEM
ademas debe contar con un sistema tecnolégico adecuado a las exigencias de pedidos y
control de inventarios, manejar sistemas de codificacion de barras como EAN y un sistema

de produccion eficiente.
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5.3. DEFINICION DEL PROBLEMA/OPORTUNIDAD

POLIKEM S.A con el fin cumplir con estrategias de mejora para el
cumplimiento de metas, desarrolld para el afio 2013 un programa de extensionismo
tecnoldgico cuyo objetivo segun el comité de personas expertas que participaron en su
elaboracion era desarrollar una metodologia para realizar un diagnoéstico y establecer el
plan de mejora que le permitiera a la empresa POLIKEM S.A elevar su nivel de
productividad identificando elementos claves que le permitieran implementar estrategias,

tacticas acciones y actividades en el mejoramiento de sus gestion.

El plan de extensionismo tecnoldgico fue desarrollado por el convenio suscrito
entre el servicio nacional de Aprendizaje (Sena) Y el centro nacional de productividad (
CNP), el cual contemplaba las etapas de entendimiento de la empresa, mediciones
cualitativas, mediciones cuantitativas, anlisis, informes y plan de mejora. El diagnostico
fue realizado por un equipo de trabajo conformado por funcionarios de alto rango de la
empresa POLIKEM S.A como los directores del area de logistica, produccion, comercial,
gestion humana y financiero junto con el acompafiamiento metodoldgico del grupo de
extensionistas del centro nacional de productividad (CNP).

En el andlisis se encontraron las areas a priorizar ocupando en primer lugar el
area comercial que contemplaba a su vez el area de mercadeo no cOmo una estructura
organizada sino como un apoyo al area comercial, en esta area se identifico que se debia
realizar un constante seguimiento de los clientes por ende se proponia una investigacion de
mercados que contemplara clientes actuales y futuros clientes potenciales, ademas de

realizar un plan de mercadeo y ventas que estuviera alineado con la estrategia del negocio.
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Teniendo presente dichas observaciones se plantea la busqueda de segmentos
de mercado que atraigan a nuevos clientes y a su vez clientes potenciales; como son las
grandes superficies que cada dia cobran mayor dinamismo generando una mayor oferta
comercial ,mejor servicio, calidad en los productos y precios competitivos ; cabe aclarar
que laempresa POLIKEM S.A solo se ha orientado mercados del sector automotriz los

cuales contemplan consorcios de automoviles, talleres de autos y motos siendo éstos sus

principales distribuidores de sus productos.

5.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Objetivo general

Identificar las variables criticas de éxito para que la empresa POLIKEM S.A

pueda llegar a constituirse en las grandes superficies como lo es el Exito, y Homecenter.

Objetivos especificos
e ldentificar los requisitos necesarios para la llegada de la empresa POLIKEM S.A a las

grandes superficies Exito, y Homecenter.

e Determinar la mezcla de marketing (producto, precio, promocion y distribucion) que

necesita la empresa POLIKEM S.A para llegar a las grandes superficies.
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Hipotesis
Primera hipotesis
Los almacenes considerados grandes superficies son escenarios de crecimiento para la empresa

POLIKEM S.A.

Segunda Hipotesis
La empresa POLIKEM S.A cuenta con la capacidad para desarrollar una mezcla de mercadeo

(producto, precio, promocidn, distribucion) 6ptima para llegar a las grandes superficies.

Tercera hipotesis

La empresa POLIKEM cumple con los requisitos necesarios para llegar a las grandes
superficies

5.5. METODOLOGIA APLICADA

Investigacion cualitativa

Segun Martinez (2011) La investigacion cualitativa se encarga de interpretar
sucesos, hechos, que posteriormente correlaciona en un contexto social

Para dicho autor la investigacion cualitativa busca la realidad humana y social
cuyo propdsito es ubicar y orientar la accion humanay su realidad subjetiva en
consecuente los estudios cualitativos buscan comprender la personas dentro de su entorno
histdrico cultural examinar su realidad mediante la interpretaciones de sentimientos,
creencias y valores. (Martinez, 2011)

Ademas dentro de la investigacion cualitativa podemos encontrar diversas técnicas como
e Laobservacion
e Laobservacion participante
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e Laentrevista

e Laentrevista grupal

e El cuestionario

e El grupo de discusion

La herramienta utilizar en la investigacion de mercados es la entrevista a profundidad-

La entrevista a profundidad

Consisten en una conversacion entre entrevistado e investigador donde se induce
a hablar al sujeto. Se alcanza un notable grado de confianza; de acuerdo con el rol del
investigador existen dos modalidades, la entrevista guiada y la no guiada. (Jany, 2000).

La entrevista a profundidad se ocupa del estudio del individuo mediante
entrevistas directas en el cual se habla de un tema en especifico. Se da inicio a preguntas
generales y luego se da paso a preguntas mas concretas o especificas.

El guion debe realizarse de manera estructurada teniendo presente las hipdtesis y
objetivos de la investigacion, el entrevistado debe conocer previamente el proposito de la
entrevista y se le debe informar que los datos que suministre seran utilizados con
confidencialidad.

Para el desarrollo de la entrevista se debe contar con recursos para la recoleccion
de datos como grabaciones de audio e imagen donde se podré evidenciar la hora, dia y
lugar, este tipo de grabaciones permite detallar las opiniones del entrevistado, sin embargo
el uso de estas debe ir con previa autorizacion. Otro método de recoleccion son las
anotaciones en la libreta de campo dado que la comunicacion verbal y no verbal es clave
para identificar detalles que puedan servir para la investigacion. (Grinnell, 1997 en:
Hernandez et al., 2003).
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5.6. LIMITACIONES

La entrevista a profundidad es una técnica que requiere de tiempo y en algunos casos es
muy dificil de contactar a las personas expertas por ser aplicada a personas con altos

cargos empresariales, ademas se derivan una serie de limitaciones como lo son:

e Se debe realizar mucha persuasion para superar obstaculos como lo son las
recepcionista, secretarias y servicio al cliente que generalmente son mandos medios para

poder obtener una cita con los ejecutivos.

e Las entrevistas deben ser grabadas si son aprobadas por el entrevistado con
miras de un analisis posterior, sin embargo esto es molesto para algunos entrevistados por
lo tanto se debe tomar nota de todas las ideas lo que ocasiona estar muy atentos para

plasmar toda la informacion posible.

e Debido al poco tiempo que pueden suministrar los ejecutivos las preguntas
elaboradas deberan ser concisas y precisas sin embargo a veces hay que abordar un poco

mas sobre puntos especificos lo que limitaria el acceso a la informacion.

e Laconfidencialidad de la informacion es un factor muy importante porque

depende del acceso que se pueda lograr la investigacion sera completa.

e Algunas grandes superficies como lo son Makro e Easy en la ciudad de

Medellin son de dificil acceso a la informacion dado la confidencialidad de los datos.
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5.7. HALLAZGOS - RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Los almacenes superficies que se aplicaron para la investigacion de mercados
fueron Exito y Homecenter. Las preguntas realizadas a los expertos son basadas en las

siguientes preguntas:

1) ¢Cuadles son los requisitos generales para las empresas que quieran hacer parte

de la superficie Exito o Homecenter?

2) Cuél seria la mezcla adecuada de producto, precio, promocién y distribucion en

una superficie como el éxito y Homecenter.

3) ¢Las empresas del sector automotriz pueden ser competitivas en la venta de sus

productos en las grandes superficies como lo es el éxito y Homecenter, si, no y por qué?
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Almacén Exito

1) ¢ Cuéles son los requisitos generales para las empresas que quieran hacer

parte de la superficie Exito?

Los requisitos generales para ser proveedor de los almacenes éxitos son los

siguientes:

»  Ser persona juridica que tenga condicion de comerciante, de conformidad con

la legislacion vigente.

» Carta de presentacion con los respectivos datos generales del proveedor (Nit, la
razon social, cobertura, direccidn, ciudad teléfono, fax, representacion legal, representante

de ventas, representante legal, representan de ventas.

« Informacion razonable que le permita a la cadena de almacenes verificar la
moralidad comercial y la capacidad e idoneidad financiera, comercial, operativa, de

produccién y suministro
*  Presupuesto de ventas para los respectivos productos para seis meses

» Matricula o registro mercantil y certificado de existencia y representacion
legal expedido por la Camara de Comercio respectiva, con no mas de tres meses de

antiguedad.

* Vinculacion a sistemas tecnoldgicos como sistema EDI, cdédigo como
productor en el Gs1 Colombia, codigo EAN , identificacion de la mercancia con codigo de

barras
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2  ¢Cual seria la mezcla adecuada de producto, precio, promocién y

distribucion en una superficie como el éxito?

En cuanto los requisitos de producto se evaltan las siguientes caracteristicas

» Laempresa debe pertenecer al portafolio de productos que la compafiia tiene

definido dentro de su surtido o al menos cumplir con sus expectativas.

» Los productos deben cumplir con los estandares de calidad ofreciendo al

cliente como minimo las garantias establecidas por la ley

* Los productos deben cumplir con las normas sanitarias incluyendo registro

sanitario

»  se debe anexar un analisis microbioldgico y fisico - quimico del producto que

se pretende codificar.
»  Aportar copia de la Declaracion de Importacion para mercancias importadas.

En cuanto los requisitos de precio se evaltan las siguientes caracteristicas

» su comercializacién ofrezca el nivel minimo de rentabilidad determinado por la

cadena para la respectiva categoria.

*  Los precios deben ser competitivos
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En cuanto los requisitos de promocién se evallan las siguientes caracteristicas

« Laelaboracion de un plan que contenga la estrategia para el lanzamiento del

producto y su  posicionamiento en la correspondiente cadena.

»  Contar con una adecuada presentacion para ser exhibido en la gondola.

En cuanto los requisitos de distribucion se evalGan las siguientes

caracteristicas

e Debe existir disponibilidad de espacio en las gondolas los almacenes. En caso
de no existir, se evaluara en su conjunto la propuesta del proveedor, y si se considera que le
da valor agregado al surtido, presenta buen nivel de rentabilidad y responde a las

necesidades de los consumidores, el producto se codificara.

e Para efectos de la seleccion del producto a retirar, la cadena empleara
fundamentalmente los siguientes parametros: rotacion, rentabilidad, participacion de
mercado, oferta completa, plazo de pago, estacionalidad e innovacion. El peso relativo de

cada uno de esos parametros serd informado al proveedor cuyo producto sera retirado.

e Debe existir una estructura de produccién sélida y/o importacién que le

permita cumplir con los niveles minimos de entrega del producto

e Identificacion de la mercancia con un solo codigo de barras por EAN o su

equivalente, tanto en la unidad de venta o consumo, como en la de empaque.
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Las empresas que deseen comercializar sus productos en la cadena Exito deben
dirigirse al administrador de negocio solicita cita previa para presentar la propuesta
comercial, ésta se evaluara en un comité que se reune mensual donde se analizan cada uno
de los parametros exigidos, en caso de que el producto no fuera aceptado y el proveedor no
quede satisfecho podré dirigirse con el subdirector y plantear nuevas alternativas que se
evaluaran nuevamente en un comité . EI Administrador de Negocio es el encargado de
negociar con el proveedor los empaques, subempaques, las frecuencias, los métodos de
compra tiempos y sitios de entrega para los productos nuevos, de manera que faciliten el

manejo del inventario, las actividades de resurtido, favorezcan la rotacion de la mercancia

en el punto de venta y en general satisfagan las expectativas de los clientes.

3) ¢Las empresas del sector automotriz pueden ser competitivas en la venta de

sus productos en una superficie como lo es el éxito?

Si, el sector automotriz es muy llamativo para los consumidores, el sector de
productos para autos ubicado en las cadenas del éxito maneja una frecuencia alta en visitas
y compras, son productos que generalmente son usados para el dia a dia, son econémicos
y de alta calidad. Las marcas deben tener estrategias creativas de innovacién para lograr

diferenciarse y poder perdurar en el tiempo.
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Homecenter

1) ¢Cuales son los requisitos generales para las empresas que quieran hacer

parte de la superficie Homecenter?

Sodimac-Homecenter busca permanentemente de sus proveedores 7 variables
fundamentales que son la: Disponibilidad del producto, calidad del servicio, rentabilidad,

diferenciacion, confianza, relaciones de largo plazo, desarrollo conjunto del negocio.

Para Homecenter es clave las relaciones con los proveedores vy estas se deben regir
por los principios del respeto, libre competencia, lealtad comercial, libertad de iniciativa

privada, teniendo presente las necesidades del consumidor.

La eleccion entre un proveedor u otro dependerd de la calidad del producto o
servicio, las condiciones econémicas en que lo ofrece, la oportunidad de entrega, la

estrategia de diferenciacion, la solvencia y solidez de la firma
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2 ¢Cual seria la mezcla adecuada de producto, precio, promocion y distribucion en una

superficie como Homecenter?

En cuanto los requisitos de producto se evalGan las siguientes caracteristicas

e El Proveedor debe entregar informacion relevante del producto (informacion
béasica comercial, identificacion, instructivo de uso, componentes, condiciones y plazo de
vigencia de la garantia), expresada en idioma espafiol, de acuerdo con el sistema de pesos y
medidas aplicables en Colombia (Sistema Métrico Decimal). Asi mismo, deberd informar
de manera explicita y clara las precauciones, riesgos de contaminacion y otras
caracteristicas particulares del producto, de tal forma que se cumplan las normas de
rotulado y Proteccion y defensa de los Derechos de los Consumidores y sus
modificaciones. Los productos deberdn ademas incluir las advertencias e indicaciones

necesarias para garantizar su uso en condiciones seguras.

e El Proveedor es responsable de que cada producto contenga un manual de
instrucciones y cuidados, adecuado, legible, en idioma espafiol y que contenga las
advertencias e instrucciones necesarias y Utiles al efecto, ademas de las condiciones y

periodos de garantia.
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En cuanto los requisitos de precio se evallan las siguientes caracteristicas

e Las listas de precios correspondientes a los productos del proveedor no regiran
hasta los 30 dias corrientes posteriores a su entrega y la aprobacion de la gerencia

comercial de Homecenter

e El alza de precios debe estar regida por la evaluacion de conformidad del

mercado demostrado por el shopping de precios

En cuanto los requisitos de promocidn se evallan las siguientes caracteristicas

e El empaque del producto debe ser apropiado y adecuado a las caracteristicas y
condiciones de la mercancia; y el acordado con el Gerente de Negocio. El producto debe
encontrarse en buenas condiciones para su exhibicion y venta, estar rotulado con su
descripcion en idioma espafiol y debe incluir el codigo de barras adherido a él, el cual debe

ser legible por los dispositivos de Homecenter

e Homecenter desarrolla su campafa publicitaria de forma anual por lo tanto el

proveedor debe acordar voluntariamente los términos de su participacion en las camparfias

e Homecenter planifica su campafa publicitaria anual y la desarrolla en las
temporadas correspondientes. El Proveedor debera acordar voluntaria y libremente los

términos de su participacion en dichas campanas.



(4)) ESUMER

e Homecenter desarrolla un plan de medios en estrategias BTL y ATL como
avisos en prensa, tv, folletos, catadlogos, merchandising para los puntos de venta por ende el

proveedor debe facilitar los elementos necesarios para promocionar el producto.

e El proveedor debe elaborar capacitaciones y entrenamientos relacionadas con
los productos y sus usos al el personal de ventas de Homecenter con el fin mejorar el

servicios y las ventas.

En cuanto los requisitos de distribucion se evaltan las siguientes

caracteristicas

e Larelacion comercial de las partes se establecen mediante emision de 6rdenes
de compra por parte de Homecenter donde se identifica el tipo de producto, cantidad,
precio, plazo de entrega; La érdenes de compra son asignadas a cualquier almacén o
tienda Homecenter si el proveedor no pude suministrar o vender el producto debe llegar a

acuerdos para que no se presenten dichas situaciones.

e Homecenter podré realizar devoluciones a los proveedores de todos los
productos que considere necesario por ejemplo por deterioro, defectos, baja rotacion,

problemas de empaque, descontinuacién, cambio de temporada.

e El Proveedor se obliga a mantener una disponibilidad del 100% en sus

productos de alta rotacion.

e El proveedor debe comprometerse a que cada producto esté codificado por

cddigo de barras segun las especificaciones de Homecenter

83



l69 ESUMER

INSTITUCION UNIVERSITARIA

3) ¢Las empresas del sector automotriz pueden ser competitivas en la venta de

sus productos en una superficie como lo es Homecenter?

Si, los productos deben ser muy competitivos y diferenciadores y sobre todo de
alta calidad para que los consumidores los prefieran ademas la forma como se exhibe el
producto es esencial al momento de elegir dado que hay muchas marcas que estan

compitiendo y ofrecen el mismo requerimiento de los consumidores.
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5.7.1 INFORMACION SOCIODEMOGRAFICA

Almacenes éxito

Es una entidad de negocios, lider en el comercio al detal en Colombia, cuenta
con 537 puntos de en todo en todo el pais, y con 54 puntos de venta en el pais de Uruguay,
el grupo éxito emplea una estrategia omnical donde el cliente se encuentra en el centro y es
el que decide qué, como. Cuando y donde comprar, por lo tanto es una estrategia

multimarca, multiformato, multiindustria y multinegocio.

Los servicios que complementan la oferta del éxito es el crédito consumo
(Tarjeta éxito), Viajes éxito, seguros éxito, Industria textil y de alimentos, e.commerce,
distribucion de combustible (estaciones de servicio) y un negocio inmobiliario donde se

desarrollan centros comerciales.

El grupo éxito es reconocido por su buen servicio, calidad y satisfaccion de los

consumidores incentivando que siempre tengan un motivo por el cual regresar.

El grupo éxito construye relaciones de valor y confianza con sus proveedores y
aliados, cuentan con més de 3600 proveedores nacionales, 374 son comerciales, y 758 de
ellos producen marcas propias , 1700 son de bienes y servicios administrativos , 1007

inmobiliarios, 319 de la industria de alimentos y 145 de la industria textil.
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Homecenter (Sodimac)

Homecenter Colombia es una empresa de caracter internacional 51% de la
organizacion Corona y 49% de la organizacion Falabella de Chile. En Colombia se
establecio en el afio de 1993 con la apertura de su primer almacén en la ciudad de Bogota,
a partir de ese momento inicia su expansion como una gran cadena dedicada al

mejoramiento del hogar. Hoy en dia cuenta con 25 tiendas en todo el pais.

Homecenter esta posicionado entre las 20 empresas con mejor reputacion en el
pais ademas cuenta con el privilegio de ser la segunda marca que mas bienestar genera y

mayor valor le da a la vida y el entorno de los colombianos.

Homecenter es lider en Colombia en la categoria denominada “mejoramiento del
hogar y construccion” cuenta con dos formatos Homecenter y constructor para atender
cualquier requerimiento de los clientes en productos y servicios para construir y remodelar,

mejorar el hogar, empresa, oficina, local comercial otros.

La experiencia de compra en las tiendas Homecenter es muy buena pues cuenta
con innovacién constante, la tienda es facil de recorrer, cuenta con asesores expertos en
caso que sea necesario. Cuenta con una politica de bajos precios, ademéas cuenta con

variedad de medios de financiacion facilitando la adquisicion de productos.
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5.7.2. RESULTADOS GENERALES

Almacén éxito

En el almacén éxito se pudo identificar que hay requisitos fundamentales para que
los proveedores puedan ser parte de la compariia. ES necesario tener entrevistas previas con
el personal encargado en este caso el administrador de negocios para analizar la propuesta

de venta de productos con un respectivo comité que evaluara la viabilidad de los productos

y su rentabilidad en la superficie.

Los productos deben ser competitivos y diferenciadores, de alta calidad por lo
tanto deben cumplir con ciertas normas tanto legales y sanitarias para la satisfaccion de los

consumidores

Se debe contar con un sistema de codificacion, tanto de codigo de barras (EAN)

ademas tener un sistema de produccion 6ptimo que garantice el requerimiento de pedidos.

El Almacén éxito cuenta con una seccion llamada automdviles donde se ofrecen
Ilantas para carros, hay zona de frescura todo lo relacionado con aromatizantes para el

carro, lubricantes y aceites para carros y motos.
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A continuacion se relacionan algunas imagenes de presentacion de las gondolas y

productos ofrecidos:

L) “.r ‘I\ 14 llﬂ{j' "“

Figura 21: Presentacion de las géndolas almacenes Exito
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Figura 22: Maca lider “Simoniz”

Figura 23 : Descuentos del 20% almacenes Exito
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Figura 24: Descuentos con puntos Exito

Se identificd la marca lider en la presentacion de las gondolas, es la marca Simoniz
competencia importante para la empresa POLIKEM S.A, Simoniz esta presente en todas

las categorias de producto: lubricantes, aceites, aromas.

Almacenes éxito realiza descuentos frecuentes en todas sus secciones para la
seccion de automdviles hay del 20 % de descuento en algunas marcas, ademas aprovecha
su estrategia de fidelizacion de clientes con puntos éxito para aplicar grandes descuentos al

producto ofrecido.

Otras marcas que sobresalen en la seccion de Autos de Almacenes Exito son CRC,

Mobil, Turtle wax.
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Homecenter

Sodimac Homecenter es una Superficie con variedad de requerimientos muy
rigidos y especificos para poder incursionar como proveedor de la cadena, esta regido por
principios como el respeto , confianza, calidad del servicio el cual va ligado a la calidad

del producto, una imagen adecuada y diferenciadora

La promocién de los productos deben ser acordes a las exigencias de
Homecenter, deben estar alineados a las camparias que se realicen en el afio dado que
estas son anuales; los empaques deben ser llamativos y deben informar todas las

especificaciones del producto, composicion, precio.

Los productos que se ofrezcan deben estar codificados con codigo de barras y el

proveedor debe garantizar el 100% de disponibilidad de productos de alta rotacion.

Homecenter exige capacitaciones a sus vendedores de los productos que ofrece
por lo tanto los proveedores deben tener programas de formacion de ventas para generar un

mejor servicio.
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A continuacion se relacionan algunas imagenes de presentacion de las gondolas y productos

ofrecidos:

Figura 26: gondolas Homecenter
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Figura 27: Marcas lideres del sector automdvil Homecenter

En homecenter se destacan marcas lideres en la categoria de lubricantes ,aceites y aromas la

marca CRC, Simoniz y Sonax grandes competidores para la empresa POLIKEM S.A .

A diferencia de almacenes Exito no se observd ninguna aplicacion de descuentos en ninguna

categoria de producto de la seccién de automéliles en la cadena Homecenter

5.8. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

Los requisitos necesarios para la llegada de la empresa POLIKEM S.A a las
grandes superficies Exito, y Homecenter radican en que debe ser una persona juridica con
condicion de comerciante, matricula o registro mercantil y certificado de existencia y
representacion legal expedido por camara de comercio, tener solvencia financiera y contar

con un sistema tecnoldgico de distribucion como el EDI, EAN, cuyos productos estén
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identificados con cddigos de barras, la empresa POLIKEM cumple con dichos requisitos
por lo tanto puede llegar a constituirse en superficies como lo son el Exito y Homecenter
lo que permitira que estos se canales sean motor de crecimiento para la empresa

POLIKEM S.A, los productos podran lograr un buen posicionamiento y la marca cobrara

fuerza en el mercado.

La mezcla de marketing (producto, precio, promocion y distribucién) que
necesita la empresa POLIKEM S.A para llegar a las grandes superficies como lo son el
Exito y Homecenter esta determinada por productos de alta calidad, que cumplan con
normas sanitarias establecidas por la ley, ademas los productos deben contener un
instructivo de uso, informar precauciones, riesgos de contaminacion de tal forma que se
cumpla las normas y la proteccion al derecho de los consumidores. En cuanto a precios
estos deben ser competitivos dado el alto nivel de competidores en la categoria que la
empresa POLIKEM se vera enfrentada, sin embargo la empresa debe tener presente que
superficie como lo es el éxito genera descuentos constantes y la estrategia de fidelizacion
como lo son los puntos éxitos podria afectar su nivel de ganancias por productos dado que

debe acogerse a esta estrategia.

La promocién en ambas superficies debe ser agresiva y diferenciadora dado los
competidores a los que se ve enfrentado POLIKEM (SIMONIZ, CRC, SONAX) los productos
deben ser llamativos, el empaque, la forma de exhibir el producto seran fundamentales para
la eleccion de los consumidores. POLIKEM S.A ademas debe desarrollar estrategias ATL

y BTL que vayan dela mano con las estrategias de cada una de las superficies,
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acompariadas de capacitacion al personal para dar a conocer el producto a los

consumidores.

A nivel de distribucién del producto, POLIKEM debe tener presente la
codificacion mediante codigo de barras o sistema EAN para la presentacion de sus
productos ademas de garantizar el 100% de disponibilidad de producto de alta rotacion;
Aunque cumple con estas exigencias la empresa debe comprometerse en inversiones en
tecnologia para garantizar los pedidos, para el control de inventarios y produccion

eficiente.

5.9. RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION

POLIKEM S.A si desea incursionar en las superficies como lo son almacenes
Exito y Homecenter debe crear el area de mercadeo para fortalecer su posicionamiento en
el mercado. Esta area le permitira desarrollar estrategias competitivas para activar la

marca.

La empresa POLIKEM S.A debe fortalecer su sistema de produccién para poder
cumplir 100% con los pedidos requeridos en las grandes superficies con almacenes Exito y

Homecenter

POLIKEM S.A debe llegar a acuerdos de gana-gana con las superficies donde va a
incursionar para no bajar la rentabilidad de sus productos y tener problemas de exceso de

inventarios.
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Para diferenciarse de la competencia que esta presente en las superficies a
incursionar, POLIKEM debe desarrollar productos diferenciadores tanto en calidad, precio

e imagen.

6. ETAPA DE FORMULACION ESTRATEGICA

6.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO

6.1.1. OBJETIVO GENERAL

Incursionar para el afio 2017 en ventas de producto de un 20 % adicional
en las grandes superficies a nivel nacional generando estrategias de concentracion,

producto, precio, plaza y promocion

6.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Estructurar el &rea de mercadeo para la empresa POLIKEM S.A fortaleciendo su actividad

comercial y la relacién con sus clientes al cabo del 2017.

Incursionar en los almacenes considerados grandes superficies de la ciudad de Medellin al cabo

del 2017.

Implementar una imagen innovadora en el 70% de los productos de la linea automotriz de la

empresa POLIKEM S.A
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Establecer un programa promocional para el afio 2017 que incentive la compra de los productos

de la linea automotriz de la empresa POLIKEM S.A en las grandes superficies.

Garantizar a los consumidores productos de excelente calidad y un servicio eficiente al cierre

del afio 2017.

6.2. PRESUPUESTO DE VENTAS

El presupuesto de ventas de la linea automotriz de la empresa POLIKEM S.A
para el afio 2017 es de $9.750.082. 236 el cual esta distribuida a nivel nacional tanto para
ventas a proveedores, marcas propias y terceros. A continuacion se desglosa un panorama

general de la linea automotriz.
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PRESUPUESTO DE VENTAS EMPRESA POLIKEM 2017

POLIKEM
(Expresado en miles de pesos).
CONCEPTO DIVISION SUBLINEA OBSERVACIONES TOTAL
AUTOMOTRIZ

VENTAS TOTOTA ACEITES % 2. 761.000_000
DEYVOLUCIOMES, REBAJASY DESCUENTOS 0,503 $13.805.000
COMISIONES Y FEGALIAS L 4 $ 135,020,000
VYENTAS CCA ACEITES $ Z2.156.000.000
DENVOLUCIOMES, REEBAJAS Y DESCUENTOS

COMISIONES Y REGALIAS

VENTAS LIBUIDDE DE FRENDS % 336.150.100
DEVOLUCIOMES, REBAJASY DESCUEMNTOS 3 $10.054.503
COMISIOMNES Y FEGALIAS 0,503 $1.630.751
VENTAS REFRIGERANTES $ 969.897.366
DEVOLUCIOMES, REBAJASY DESCUEMNTOS 3 $29.096.921
COMISIONES Y FEGALIAS 0,503 $4.549.457

TISTEMA LIMFIADDR DE
VENTAS FRENDS $ 576.8677.400
DEVOLUCIOMES, REEAJASY DESCUENTOS 3 17,306,322
COMISIOMES Y FEGALIAS 0,503 $2.884.387
OTROE [ REETO

YENTAS PEODUCTOS] F2.640.000.000
DEYVOLUCIOMES, REBAJASY DESCUENTOS 3 £ 79,200,000
COMISIOMES Y FEGALIAS 0,503 $13.200.000
TOTAL DE YENTAS $ 9. 750.082.236
DESCUENTOS Y BEGALIAS $ 310157370

Tabla 5: Presupuesto de ventas empresa POLIKEM S.A 2017
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6.3. FORMULACION DE LAS MACRO-ESTRATEGIAS

La estrategia a desarrollar es de enfoque o concentracion basada en la
segmentacion del mercado, para POLIKEM es muy importante implementar esta
estrategia dado que su punto de concentracion sera llegar a las grandes superficies un
sector muy bien definido para llegar a grades consumidores y poder dar a conocer sus
productos.

La estrategia de enfoque o concentracion también tiene presente la
diferenciacion y los costos por lo tanto esto le permitird a la empresa POLIKEM
enfocarse alin més en sus clientes objetivos implementando productos acordes a las
necesidades de los consumidores, productos con mayor calidad, precio, estrategias de

promocion y servicio eficiente.

6.4. FORMULACION ESTRATEGIAS

Objetivo 1: Estructurar el rea de mercadeo para la empresa POLIKEM S.A fortaleciendo su
actividad comercial y la relacion con sus clientes al cabo del 2017.

Estrategial: motivar a la creacion de una nueva area organizacional (mercadeo) para la
empresa POLIKEM S.A que relna las areas de ventas, comercial, y publicidad.
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Propuesta area de mercadeo para la empresa POLIKEM S.A

La propuesta del area de mercadeo se basa en la sinergia de cada una de las areas de ventas

y compras, comunicaciones, investigacion de mercados, innovacion.

VENTAS Y
COMPRAS

INVESTIGACION
COMUNICACIONES MERCADEO DE MERGADOS

Figura 28: Propuesta del area de mercadeo para la empresa POLIKEM S.A

Descripcion de las areas
Ventas y compras:

El area de ventas tiene como funcion planear, ejecutar todos los proyectos de
ventas y compras tanto de insumos y producto terminado, ademas controla los
procesos de negociacién con proveedores y clientes. También es la encargada de la
fuerza comercial, del seguimiento de los vendedores de las metodologias, y

estrategias de ventas.
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Conformada por 10 personas profesionales de diversas carreras como
administracion de empresas, negocios internacionales, comercio exterior, especialista
en mercadeo, contaduria, mercad6logos. Esta area la conforma un gerente de area,

ejecutivos de lineas, e impulsadores de marca.

Investigacion de mercados

Tiene como funcidn desarrollar las investigaciones de mercados pertinentes a
lanzamiento de productos y nuevos segmentos. Conformada por 4 personas
profesionales entre ellas un especialista en investigacion de mercados, un estadistico,
dos especialistas en mercadeo. El area la compone un coordinador de areay los

demas analistas de proyectos.

Innovacion

El area de innovacion tiene como funcion desarrollar nuevos productos que
son necesidad del cliente y consumidores se caracteriza por tener 10 personas de
diversas areas profesionales, Ingenieros mecanicos, ingenieros industriales,
disefiadores industriales, quimicos. Se componen por un gerente de area, un

coordinador de proyectos, y un equipo de analistas innovadores.
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Comunicaciones

El &rea de comunicaciones tiene la funcion de posicionar la marca y los
productos mediante estrategias de comunicacion ATL y BTL .la componen 5
personas profesionales de las areas de disefio grafico, publicidad, comunicacion
social, especialistas en mercadeo. Se compone basicamente en un coordinador de

proyectos y analistas de proyectos.

Objetivo2 :Implementar una imagen innovadora en el 70% de los productos de la linea
automotriz de la empresa POLIKEM S.A

Esrategia2 :Mejoramiento imagen del producto que sea mas llamativo frente a la competencia

Objetivo3: Incursionar en los almacenes considerados grandes superficies de la ciudad de
Medellin al cabo del 2017

Estrategia3: Penetracion y desarrollo de nuevos mercados
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Objetivo4: Establecer un programa promocional para el afio 2017 que incentive la compra de
los productos de la linea automotriz de la empresa POLIKEM S.A en las grandes superficies.

Estrategia4 : Desarrollo e implementacion de un plan integrado de comunicaciones

Objetivo5: Garantizar a los consumidores productos de excelente calidad y un servicio eficiente
al cierre del afio 2017.

Estrategia5 : Administracion de las relaciones con los clientes
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6.5. DETALLE TACTICO DEL PLAN

Objetivos Especificos

Actividades

Metas

1) Estructurar el area de
mercadeo para la empresa
POLIKEM S.A
fortaleciendo su actividad
comercial y
la relacion con sus clientes
al cabo del 2017.

Presentar una propuesta de la estructuracion del area
de mercadeo

Entrega de la propuesta de estructura de
area de mercadeo para presentar a la junta
directiva

2) Implementar una
imagen innovadora en el
70% de los productos de
la linea automotriz

de la empresa POLIKEM
S.A

1) realizar una investigacion de mercados
para identificar el cbmo se quiere ser visto

2) realizar una propuesta de disefios
innovadores en la linea de productos automotriz

3)capacitacion, y presentacion de la linea automotriz
mejorada y actualizada a proveedores, distribuidores,
vendedores

1) realizar 100 encuestas a proveedores,
distribuidores y vendedores

2) realizar 2 propuestas de disefio para cada
producto de la linea automotriz

3) realizar 2 capacitaciones de la linea automotriz
a proveedores, distribuidores, vendedores
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3) Incursionar en los
almacenes considerados
grandes superficies de la
ciudad de Medellin al cabo
del 2017

1)Vinculacién a sistemas tecnol6gicos como sistema
EDI, codigo EAN y cédigo de barras

2)Manual de instrucciones y cuidados, en idioma
espafol que contenga las advertencias e instrucciones
necesarias de usos y garantias

3)realizar acuerdos gana-gana con las superficies para
no bajar la rentabilidad de los productos

1) actualizar los sistemas tecnoldgicos con base a
sistemas EDI, EAN.

2) Desarrollo de manual de instrucciones de uso
para cada producto.

3) tener acuerdos gana-gana que aumenten la
rentabilidad de los productos

4) Establecer un programa
promocional para el afio
2017 que incentive la
compra de los productos
de la linea automotriz de la
empresa POLIKEM S.A en
las grandes superficies.

1) Activaciones de marca

2) implementacion de mailing

3) publicacion en medios de comunicacion

4) impulso de mercaderistas

5) puntas de gondola

1) implementar 5 stands en cada una de las
principales superficies de la ciudad de Medellin.

2) Envio de portafolio de productos, anuncios
con descuentos a los clientes y consumidores
potenciales

3) realizar 2 pautas publicitarias en el afio, pauta
publicitaria en revistas especializadas, generacién
de free press

4) capacitacion de 10 mercaderistas a nivel
nacional para impulso de marca

5) tener las mejores posiciones de exhibicion de
productos en las grandes superficies
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5) Garantizar a los
consumidores productos de
excelente calidad y un
servicio eficiente al cierre
del afio 2017.

1) ofrecer garantias de satisfaccion

2) atencidn de quejas y reclamos

3) crear programas de lealtad

1)
2)

3)

garantizar la devolucion de la totalidad de
dinero sino esta a gusto con el producto.
atender oportunamente en un 90% las quejas
y reclamos de clientes y consumidores

crear tres programas de lealtad (tarjetas de
descuentos, programa de recompensa, viajes-
rifas, descuentos.

Tabla 6: Detalle tactico del plan
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6.6. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADEO

VALOR DEL PRESUPUESTO

ACTIVIDADES FECHA ( Pesos Colombianos)
1)Presentar una propuesta
de la estructuracion del area de mercadeo ENERO 2017 $0
2) realizar una investigacion de mercados para
identificar el como se quiere ser visto ENERO 2017 $30.000.000
3 realizar una propuesta de disefios
innovadores en la linea de productos automotriz FEBRERO 2017 $ 20.000.000
4) capacitacion, y presentacion de la linea
automotriz mejorada y actualizada a MARZO 2017
proveedores, distribuidores, vendedores $5.000.000
5)Vinculacion a sistemas tecnolégicos como
sistema EDI, codigo EAN y cddigo de barras. FEBRERO-MARZO 2017
$20.000.000
6) Manual de instrucciones y cuidados, en
idioma espafiol que contenga las advertencias e FEBRERO-MARZO 2017
instrucciones necesarias de usos y garantias $5.000.000
7) realizar acuerdos gana-gana con las
superficies para no bajar la rentabilidad de los MARZO. DICIEMBRE 2017
productos
$0
10)Activaciones de marca SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $ 20.000.000
11)implementacién de mailing SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $2.000.000
12)publicacién en medios de comunicacion SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $ 40.000.000
13) impulso de mercaderistas
SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $10.000.000
14) punta de géndolas ABRIL-DICIEMBRE 2017 $5.000.000
15) ofrecer garantias de satisfaccién
SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $10.000.000
16) atencion de quejas y reclamos SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $ 20.000.000
17) crear programas de lealtad SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2017 $100.000.000
TOTAL PRESUPUESTO $287.000.000

Tabla 7: Presupuesto plan de mercado
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6.7. CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PLAN DE MERCADEO

Es el valor incremental de las ventas, lo que se requiere para pagar el plan de

mercadeo, acorde con el margen bruto que se maneja en la compafiia normalmente.

Total inversion en

PUNTO DE EQUILIBRIO $ mercadeo

Margen Bruto

Total inversion en mercadeo: $ 287.000.000
Margen Bruto: 42%

Punto de equilibrio: $683.333.333
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7. ETAPA DE IMPLEMENTACION, CONTROL E INDICADORES

7.1. REQUERIMIENTOS PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN

A NIVEL DE ESTRUCTURA

A NIVEL DE RECURSOS

A NIVEL DE CULTURA ORGANIZACIONAL

Contar con un area de mercadeo que integre las lineas de venta,
publicidad, disefio

Presupuesto de ventas para los
respectivos productos para seis
meses

Elaborar capacitaciones y entrenamientos relacionadas
con los productos y sus usos al el personal de ventas

ser persona juridica que tenga condicion de comerciante

Los precios deben ser competitivos

Los productos deben cumplir con las normas sanitarias
incluyendo registro sanitario

Nit, la razon social, cobertura, direccion, ciudad teléfono, fax,
representacion legal, representante de ventas

Contar con una adecuada
presentacion para ser exhibido en la
gondola.

sistemas tecnoldgicos como sistema EDI, cddigo como productor
en el Gs1 Colombia, codigo EAN ,identificacion de la mercancia
con codigo de barras

Disponibilidad del 100% en sus
productos de alta rotacion.

los productos deben contener un manual de instrucciones en
idioma espafol y que contenga las advertencias e instrucciones,
ademas las condiciones y periodos de garantia.

Desarrollo de estrategias BTL ,
Exhibicion de géndolas

Tabla 8: Requerimientos para la implementacion del plan
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7.2. FORMULACION DE INDICADORES DE GESTION DEL PLAN DE
MERCADEO

Es importante mencionar que el seguimiento de indicadores lo realizara el
area de mercadeo trimestralmente a las areas que estén relacionadas con las
actividades que se implementen con el fin de garantizar una gestion adecuada de la

evaluacion y ejecucion del plan.

Objetivo 1: Estructurar el area de mercadeo para la empresa POLIKEM S.A fortaleciendo

su actividad comercial y la relacion con sus clientes al cabo del 2017.

Indicadores:

e cumplimiento de la entrega de la propuesta area de mercadeo Enero 2017

e Evaluacion del area de mercadeo

Evaluacion del area de mercadeo CALIFICACION

departamento/caracteristicas 1 2 3 4 5

Continuamente recopilan y evallan ideas para nuevos
productos mejoras a productos y servicios

Estudian las necesidades y deseos del cliente en
segmentos de mercado bien definidos

Desarrollan ofertas ganadoras

Miden la imagen de la empresa y la satisfaccion del
cliente de manera continua

Exhortan a todos los departamentos y empleados de la
empresa a estar centrados en el cliente

Tabla 9: Evaluacién departamento del marketing

Fuente: Auditoria y evaluacion del marketing (Cano. 2014)

110




INSTITUCION UNIVERSITARIA

Objetivo 2: Implementar una imagen innovadora en el 70% de los productos de la linea

automotriz de la empresa POLIKEM S.A

Indicadores:

e NuUmero de propuestas de tipo de disefio para los productos de la linea

automotriz

e Calificar de acuerdo a los siguientes aspectos de forma general , donde 1 es

la calificacion mas baja( negativa) y 7 la maxima calificacion propuesta:

Concepto la imagen del producto CALIFICACION

1 2 3 4 5 6 /

Descriptiva

Recordable

Ajustado al producto

Simple

Clara

Significativa

Agradable

Atractiva

Original

Tabla 10: Evaluacion imagen del producto

Fuente: Auditoriay evaluacion del marketing (Cano. 2014)

Después de calificar se suman las posiciones sefialadas en los 9 items, se calificay se
toman las decisiones correspondientes.

- Verde 63-38 bien, se continua con un mejoramiento continuo

- Amarillo 37-17, cuidado, se deben mejorar aspectos
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- Rojo 16-0 Muerto, se requiere de un cambio, se debe realizar una nueva

investigacion

Objetivo 3: Incursionar en los almacenes considerados grandes superficies de la ciudad de

Medellin al cabo del 2017.

Indicadores:

e Numero de productos con manuales / totalidad de productos
e Numero de superficies incursionadas / totalidad de superficies en Medellin/ nivel

nacional

Objetivo 4: Establecer un programa promocional para el afio 2017 que incentive la compra
de los productos de la linea automotriz de la empresa POLIKEM S.A en las grandes

superficies.

Indicadores:

e Rendimiento del marketing:

Beneficio o ROS: contribucidn neta de marketing/ ventas *100
¢ Rentabilidad del producto
ROI linea de productos = Beneficio de la linea 0 margen bruto/ inversion directa

realizada en esa linea
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e Costo de adquisicion de clientes (CAC) = costo total de ventas y marketing en un
periodo (programas de publicidad, sueldos, comisiones, bonos)/ Numero de nuevos
clientes en ese periodo.

e Reconocimiento de la marca en unidades = unidades vendidas de la marca/

unidades vendidas de la categoria

Objetivo 5:
Garantizar a los consumidores productos de excelente calidad y un servicio eficiente al

cierre del afio 2017.

Indicadores:

e NuUmero de productos rechazados

e Numero de quejas y reclamos por parte de clientes y consumidores
e Grado de satisfaccion = (clientes que han consumido en el periodo- clientes que se

han mostrado insatisfecho)s/clientes totales en el periodo

e Grado de satisfaccion en funcion de reclamacion = nimero de clientes que han

mostrado alguna reclamacion en el periodo / clientes totales.

e Porcentaje de aceptacion de la comunicacion = nimero de clientes que tuvieron
una buena percepcion de la comunicacion/ nimero total de clientes a quienes llego

la comunicacion

e Eficacia de la comunicacion a través de un medio = total de ventas en el

periodo/total de anuncios transmitidos en el periodo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Al término de la creacion y puesta en marcha del area de mercadeo para la
empresa POLIKEM S.A se podra implementar de manera adecuada todas las
estrategias enfocadas a los departamentos de ventas, publicidad, disefio y los planes

de mercadeo para cada una de sus lineas.

Dada la implementacion del plan de mercadeo la empresa POLIKEM S.A
lograra nuevas oportunidades de negocio, estara en la capacidad de llegar a grandes
superficies a nivel nacional ofreciendo productos innovadores y de calidad frente a la

competencia.
A continuacion se destacan los principales aspectos del presente trabajo:

Los requisitos necesarios para la llegada de la empresa POLIKEM S.A a
las grandes superficies Exito, y Homecenter radican en que debe ser una persona
juridica con condicion de comerciante, matricula o registro mercantil y certificado de
existencia y representacion legal expedido por camara de comercio, tener solvencia
financiera y contar con un sistema tecnolégico de distribucion como el EDI, EAN,

cuyos productos estén identificados con codigos de barras, la empresa POLIKEM
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cumple con dichos requisitos por lo tanto puede llegar a constituirse en superficies
como lo son el Exito y Homecenter lo que permitira que estos se canales sean motor

de crecimiento para la empresa POLIKEM S.A, los productos podran lograr un buen

posicionamiento y la marca cobrara fuerza en el mercado.

La mezcla de marketing (producto, precio, promocion, y distribucién) que
necesita la empresa POLIKEM S.A para llegar a las grandes superficies como lo son
el exito y Homecenter esta determinada por productos de alta de calidad que
cumplan con normas sanitarias establecidas por la ley. Los precios deben ser
competitivos dado el alto nivel de competidores, La promocion debe ser agresiva y
diferenciadora con productos llamativos, la forma de exhibir el producto sera

fundamental para la eleccion de los consumidores.

A nivel de distribucion del producto, POLIKEM debe tener presente la
codificacion mediante codigo de barras o sistema EAN para la presentacion de sus
productos ademas de garantizar el 100% de disponibilidad de producto de alta
rotacion; Aunque cumple con estas exigencias la empresa debe comprometerse en
inversiones en tecnologia para garantizar los pedidos, para el control de inventarios y

produccién eficiente.

El presupuesto de ventas de la empresa POLIKEM S.A para el afio 2017
permitird una inversion para el area de mercadeo significativa para la implementacion

del plan de mercadeo.
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El plan tactico le permitird a la empresa POLIKEM desarrollar el plan de

mercadeo de una manera adecuada y acorde a las exigencias del mercadeo, con un
cronograma e indicadores claves para un buen seguimiento y control que permita el

logro de objetivos propuestos

Recomendaciones

POLIKEM S.A si desea incursionar en las superficies como lo son
almacenes Exito y Homecenter debe crear el area de mercadeo para fortalecer su
posicionamiento en el mercado. Esta area le permitira desarrollar estrategias

competitivas para activar la marca.

POLIKEM S.A debe llegar a acuerdos de gana-gana con las superficies
donde va a incursionar para no bajar la rentabilidad de sus productos y tener

problemas de exceso de inventarios.

Se debe implementar una gran fuerza en el area de ventas con programas
de capacitacion para las impulsadoras de marca con el objetivo de brindar una mejor

asesoria del uso del producto y sus beneficios.

Al plan de mercadeo presentado se le debe hacer seguimientos periddicos,
cada 6 meses para validar la informacién que arroje el mercado de acuerdo a nuevas
exigencias del consumidor que permita desarrollar estrategias para la venta del

producto en las grandes superficies.
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