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Resumen

Industrias Inval nace en la ciudad de Palmira en el afio 1988. Inicia sus operaciones con la
fabricacion de Bafles y Racks para equipos de sonido, gabinetes de televisores para empresas
ensambladoras como Sony, Panasonic, Pioneer, Hitachi, Sharp y LG.

Después de esta labor decide producir muebles para el hogar, oficinas y empresas como
Carvajal y Bima; desde entonces industrias del Valle se han especializado en la produccion de
muebles practicos incursionando en el mercado, trabaja con altos estandares de calidad en la
fabricacion e implementando la mejor materia prima, ofrece disefios y colores innovadores
optimizando espacio con el proposito de satisfacer las necesidades del consumidor. La mision es
ser la solucidn para los hogares colombianos. Parte de la materia prima utilizada es importada de
chile, su principal proveedor es Masisa. Los principales puntos de venta estan concentrados en la
ciudad de Bogota en almacenes de cadena de gran superficie como son Falabella, Flamingo,
Homecenter y Alkosto. Inval cuenta con mayor participacion en ventas en almacenes Alkosto en
la linea de muebles para oficina, centros de computo, centros de entretenimiento y closets donde
se necesita mayor atencion.

Tras un analisis de venta en los diferentes puntos Alkosto se evidencia que Inval tiene mayor
acogida presentando mayores ventas en punto 68 a diferencia del punto Venecia, donde las
ventas en sus diferentes lineas no tienen una buena participacion, generando menos ventas y
poca rotacion respecto a la competencia. Los datos que se obtuvo de la investigacion muestra que
Alkosto Venecia esta ubicado en una zona de mayor demanda y presencia de personas, existen
zonas comerciales con gran afluencia de publico en busca de satisfacer las propias necesidades.

La localidad de Tunjuelito se encuentra en un entorno socio-econdmico favorable, donde
existe un poder adquisitivo positivo, existe una estratificacion entre 2 y 6 en los barrios que la
constituyen, las personas compran por necesidad o simplemente por renovar. Basado en dicha
informacion se evidencia que la problematica que existe en las ventas de closets Inval no esta
afectado por la poblacion que visita el PDV Alkosto.es asi que para ello se implement6 un plan
de accion estratégico entre Inval y Alkosto con el fin de lograr incrementar la rotacién y ventas

de los closets acompafiado de estrategias de Trade Marketing.
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Glosario

Calidad

Este término se define como concepto basico dirigido a una cosa o un objeto basado en las
cualidades y en la excelencia de su creacion o procedencia, tiene un buen desempefio lo cual
garantiza un funcionamiento 6ptimo y efectivo lo que permite posicionarse en cualquier ambito

(conceptodefinicion.de, 2014)

CRM
(Customer Relationship Management) termino que hace parte del area de mercadeo enfocado en
la relacion y gestion con los clientes, esta disefiado para satisfacer las necesidades del cliente y

plan de fidelizacion, utilizado a través de diferentes plataformas y software empresariales.

(SumaCRM, 2014)

Déficit
(Falta. Escasez, deficiencia) dirigido especificamente a alglin factor o elemento que es de vital
importancia y necesidad y del cual existe poca presencia o carencia del bien. (Julian Pérez Porto

y Ana Gardey, 2008)

Fidelizacion
Este concepto hace parte del area de mercadeo basado en estrategias aplicadas a la consecucion y

retencion de clientes respecto a un producto o un servicio. (Conceptodefinicion.de, 2015)

Innovacion
Son todas aquellas transformaciones por las que esta dispuesto a pasar un producto o servicio de
forma original y novedosa proyectados a ser exitosos en el mercado. (Conceptodefinicion.de,

2013)
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Nicho de mercado

Son aquellos grupos de mercado de mayor tamafio, lo conforman un grupo de personas,
empresas u organizaciones que tienen necesidades o deseos especificos y buscan su mayor
satisfaccion y estan dispuestos a pagar y adquirir un producto o servicio que llene

completamente sus expectativas. (Thompson, Promonegocios.net, 2005)

Posicionamiento
Se conoce como el lugar que ocupa el producto en la mente de las personas teniendo en cuenta
las marcas de la competencia con relacion a los beneficios, servicios e innovacion que estos

ofrecen y el cubrimiento que tiene este en los mercados. (Escoto, 2017)

Rotacion de producto o inventarios

Se establece por la cantidad de veces que el producto debe ser reemplazado en un tiempo
determinado y para ello se establece una logistica que tenga mayor cubrimiento en un
determinado tiempo, que permita una mayor eficacia en los aprovisionamientos y suministros

para las cadenas. (Nathanael Mion, 2012)

Stocks
Se define como la cantidad de productos inventarios o existencias que hay dentro de un almacén
en exhibicion para su comercializacion con el fin de asegurar el buen flujo de productos de

acuerdo a la demanda. (Significados.com, 2016)

Top of Mind
Es considerado como la primera impresion o recordacion que tiene el Shopper sobre una marca o
producto especifico donde se tiene en cuenta el precio, caracteristicas fisicas que los lleva a la

decision de compra. (Top of Mind)
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Introduccion

La realizacion de este proyecto se hace con el fin de contribuir en el crecimiento, fortalecimiento
y posicionamiento de la marca INVAL S.A., S.A., en los almacenes de cadena Alkosto de la
ciudad de Bogota, presentando propuestas innovadoras que puedan ser aplicadas de forma
estratégica por la empresa para asi poder superar cualquier déficit que interfiera en las ventas y
rotacion de sus productos en el punto de venta. Al mismo tiempo generar conciencia a través de
los diferentes métodos que les permite identificar y evaluar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas a las que se enfrentan en el mercado y puedan actuar en busca de
nuevas oportunidades aplicando nuevas tecnologias e innovacion en sus productos.

Hoy dia empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de muebles estan en la
necesidad de innovar sus productos utilizando nuevas tecnologias que permitan la incursion en
nuevos mercados y los existentes, generando valor en la industria por medio de nuevos procesos,
actuando con principios éticos y siendo socialmente responsable con el ser humano y la
naturaleza para un mejor bienestar del pais.

Para esta empresa es de vital importancia generar acciones oportunamente y en el menor
tiempo posible por motivo a que la industria de muebles es cada vez mas extensa y competitiva
en temas de precios, planes promocionales, materias primas y disefios exclusivos.

Es asi que en mi rol como profesional esta la responsabilidad de llevar y aplicar mis
conocimientos en los procesos estratégicos relacionados con TRADE MARKETING AND
CATEGORY contribuyendo en el cumplimiento de los objetivos que tiene la empresa en temas

de negociacion, comercializacion y distribucion con el canal.
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Planteamiento del problema

(Qué estrategias se pueden aplicar a la fabrica de muebles INVAL, para ayudar a incrementar

sus ventas y rotacion de closets para el hogar en el punto de venta Alkosto Venecia?

Descripcion Del problema

Basado en el comportamiento de ventas del afio anterior y un previo andlisis de la marca en el
punto de venta frente a su competencia, se determina que el fabricante de muebles para el hogar
INVAL presenta dificultades en la venta y rotacion de la linea de closets, esto se presenta por
falta de innovacion en sus disefos, tendencias de colores, asesoria al cliente y falta de
capacitacion del personal; adicionalmente los precios no estan acordes a la demanda del mercado
y sus competidores, también carecen de planes promocionales y publicitarios ademas de no

contar con ubicacion estratégica dentro del punto de venta.

Antecedentes

Se estima que a nivel mundial existen una extension de bosques que comprende 3.870 millones
de hectareas determinadas en un 95 % representan los bosques naturales y el 5% pertenece a
plantaciones forestales. (H, Carlos E. Montealegre, 2005)

Hoy dia el mercado mundial esta determinado por la creacion y comercializacion de
productos forestales, Posicionado en el tercer lugar como uno de los productos mas importantes
junto con el petroleo y el gas, presenta un alto grado de transaccionalidad.

Es asi que uno de los principales mercados esta impulsado por la venta de madera, muebles y
sus derivados con mayor presencia en estados unidos con una participacion del 30% en
importaciones de madera, el 36 % de importaciones de muebles, lo sigue los mercados de

México, Chile y Venezuela. (H, Carlos E. Montealegre, 2005)
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En un pais como Colombia existe una importancia econdémica y social dentro del sector de la
madera, Tiene una extension de 114 millones de hectareas de las cuales 55 millones
corresponden al 48 % de la superficie de bosques naturales y plantados.

Sector forestal de Colombia

Figura .1 sectores forestales de Colombia
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(H, Carlos E. Montealegre, 2005)

Todas las actividades productivas de madera y muebles y accesorios no incluyen la reforestacion
comercial para la obtencion de la materia prima. En Colombia existen potencialmente bosques
productivos, para el afio 2002 fueron utilizados en un porcentaje significativo 500.000 hectareas
con una distribucion de 200.000 Se reforestaron para diferentes actividades comerciales en
donde participaron ciudades conocidas como Boyacé, Cauca, Valle, Cundinamarca y Antioquia.
(Departamento Nacional de Planeacion, 2003)

Debido a la segmentacion del mercado y a la alta diversidad de productos y disefios, esta
industria se caracteriza por tener un importante numero de grandes y pequeiias empresas donde

se exhiben diversos productos para todos los gustos y niveles econdmicos.
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En 2001 existian en Colombia 460 establecimientos productores de madera y muebles de
madera y 13.907 personas empleadas en las actividades que conforman la cadena. Las
principales empresas son: Pizano S.A muebles y almacenamiento técnico, Carvajal S.A

tableros, Maderas de Caldas S.A, Ima-Industria de articulos de madera S.A, Industrias Spring
S.A., Industria de muebles del Valle Ltda., Inval S.A., Muebles y Accesorios Ltda. ,
Manufacturas terminadas S.A y maderas del Darién S.A. (Departamento Nacional de Planeacion,
2003)

Durante los ultimos diez afios la industria de madera y muebles ha perdido participacion y
presenta una decadencia en la oferta de empleo, Sin embargo, la productividad se mantiene o se
ha incrementado gracias a las nuevas tecnologias e innovacion de la cadena. (Departamento
Nacional de Planeacion, 2003)

En Colombia se dice que por cada 7 empresas de muebles que funciona y tienen a cargo entre
350 y 500 empleados, existe un subsector de pequefios talleres conformado por menos de 5
empleados considerandose un sector artesanal. La industria y comercio de muebles estan
concentrados principal ente en la ciudad de Bogota comprendida por las diferentes zonas y
localidades de la ciudad; le sigue la sigue Medellin, Cali, Popayan, pasto y costa atlantica.
(Economia de la Madera caso Colombia, Sf)

De acuerdo a las ultimas estadisticas proyectadas por la federacion nacional de madera y el
DNP la industria de muebles representa el 4 % de la produccion total de la industria. (Federacion

nacional de industria de la madera, S,f)

Objetivos

Objetivo general

Diseniar estrategias de Trade Marketing para la marca Inval en el punto de venta Alkosto
Venecia, que permitan mejorar el comportamiento en la rotacion y venta de closets para

diciembre del afio 2018.
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Objetivos especificos

v Realizar un diagnostico por medio de herramientas de analisis (Dofa, Ansoff) que

muestren el estado actual de la empresa frente a su competencia.

v Identificar las estrategias resultantes del diagnostico, orientadas a la linea de closets en el

punto de venta.

v Proponer a la empresa Inval, La implementacion de estrategias de Trade Marketing para

el aumento de ventas de la linea de closets en el punto de venta Alkosto Venecia.

Marco referencial

Marco contextual (Analisis del sector)

Tras la crisis politica que se ha vivido en Colombia durante las Gltimas décadas, en temas del
conflicto y grupos armados, los confusos acuerdos de paz del gobierno; podemos ver que la
economia, los sectores industriales del pais y la sociedad civil se han visto a afectados de forma
directa, por motivo a el mal manejo que se le ha dado a esta problematica. la guerra ha sido el
principal factor que ha perjudicado de forma sustancial la economia del pais, la razon de esto se
debe a que los excesivos atentados a los oleoductos petroleros, los ataques de otros sectores
econdmicos del pais como extorsiones, vacunas; sin embargo, el atentado en la industria
petrolera genera aun mayor impacto generando consecuencias naturales y ambientales, también
es el factor més importante generador de recursos econémicos para la nacidn, es por eso que al
ser atacada esta industria hace que se desestabilice la economia nacional. Incrementandose los
costos del combustible y sus derivados que son utilizados en la mayoria de la industria
colombiana para la produccion.

El entorno Socio-econdomico colombiano se ha visto afectado de diversas maneras en las

ultimas décadas, llegando a afectar de forma directa los ingresos de los ciudadanos, en la
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actualidad vemos que no ha cambiado de forma positiva, ya que factores relevantes como la
Inflacion, el alza del dolar, las tasas de intereses se estan incrementando cada vez mas, el peso
colombiano se esta devaluando, lo cual impacta de forma directa a los sectores Agroindustriales,
de Manufacturas , Textiles, Servicios , importadoras de materias primas y alimentos. Han sido
obligadas, a reducir el personal causando mas desempleo, bajar su produccion, disminuir la
calidad de sus productos y ofrecer precios elevados; llevando esto a otro contexto las industrias
de muebles se estan afectando directamente con esta crisis, ya que muchas industrias importan de
diferentes paises, la madera, accesorios, maquinarias para la fabricacion de sus productos lo cual
las obliga a reducir costos, generando incrementos en el costo de vida de los colombianos.

El incremento en las tasas de interés es otro factor que esta interviniendo en la desaceleracion
de la economia colombiana; llevando esto a otro contexto los intereses que se pagan por
financiaciones son demasiado exorbitantes, perjudicando el bolsillo de quienes hacen uso de este,
lo que conlleva a que exista incumplimiento y mora en los pagos y que las personas no salgan de
ese circulo provocando sobreendeudamientos con temas de créditos para estudio, créditos
hipotecarios, créditos de libre inversion y las Tarjetas de crédito.

Durante los dos ultimos afios la industria de produccion presento un incremento 3,5% en el
afio 2016 a diferencia del 2015 con el 1,8%, esto indica que para los afos siguientes existe la
probabilidad de que mejore la participacion de la industria e incremente la economia de las

personas, esto se debe también a las nuevas negociaciones y refinanciaciones del petréleo.
Sector geografico.
Ubicacion localidad de Tunjuelito.
La localidad de Tunjuelito estd ubicada al sur de la ciudad. Limita, al norte con Puente Aranda y
Kennedy, al occidente con la localidad de Ciudad Bolivar y al sur de la ciudad limita con Usme y
al oriente con localidad de Rafael Uribe. (Secretaria Distrital de Planeacion, 2009)
Tunjuelito cuenta con una extension de 1.062.33 hectareas en donde predomina el estrato 2.

Su topografia en algunas zonas son planas y otras se determinan quebradas hacia el sur,

constituida por barrios como lo son San Benito, Tunjuelito y Abraham Lincoln de acuerdo al
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censo que se realizo en el ano 2005 con una cantidad poblacional de 225.51 Habitantes, fuente
suministrada por el departamento administrativo nacional de estadistica (Dane), entre sus lugares
se destacan la escuela de policia y de artilleria, la zona industrial y el parque metropolitano el
Tunal. (Alcaldia mayor de bogota, S.f)

Los barrios que conforman esta localidad también encontramos Condado de Santa Lucia,
Conjunto Residencial Nuevo Muzu, El Carmen, Fatima, Isla del Sol, Laguneta, Nuevo Muzu,
Ontario, Rincon de Muzu, Rincon de Nuevo Muzt, Rincoén de Venecia, Zamore, San Vicente,
San Vicente de Ferrer, Santa Lucia, Tejar de Ontario, Ciudad Tunal, Venecia, Venecia

Occidental, Villa Ximena, Abraham Lincoln, San Benito, San Carlos, Tunalito, Tunjuelito

Localidad de Tunjuelito

Figura 2. Localizacion

(Localidad de Tunjuelito, S.f)

La localidad de Tunjuelito presenta un territorio relativamente plano conformado por depositos
fluviales del rio Tunjuelo que constituye un espacio ambiental para 2 millones de personas de
estratos bajos, sus usos generan un mayor impacto ambiental en donde se destaca el relleno
sanitario, explotaciéon minera y curtiembres que son de alto grado de contaminacion para el rio.

(Secretaria Distrital de Planeacion, 2009).
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En su historia el rio Tunjuelo ha sido reconocido por los dafios que ha causado por intensas
lluvias inundando grandes zonas aledanas, tras estas dificultades se construyd un embalse
contenedor de grandes cantidades de lluvias y asi detener inundaciones en la localidad.
(Secretaria Distrital de Planeacion, 2009)

Con disposicion del plan de ordena miento territorial la UPZ estan clasificadas
respectivamente por sus caracteristicas predominantes de la siguiente forma: (Fondo financiero

de proyectos, 2004).

v Urbanizacion residencial incompleta: se denomina asi por sus sectores periféricos no
consolidados en estratos 1 y 2 de uso residencial con deficiencias en la infraestructura,

accesibilidad y espacio publico

v Sector residencial consolidado: en este sector predomina los estratos medios de uso

residencial, presenta un aumento en el cambio de ocupacion no planificado.

v’ Sector residencial cualificado: sectores de estratos medios y altos con uso residencial,
cuentan con infraestructura de espacio publico equipamientos, condiciones de habitat y

ambientes adecuados.

v Sector de centro urbano: esta consolidado por su centro donde el uso residencial ha sido

desplazado por la actividad econémica.

v" Sector comercial: son sectores del centro donde el uso esta destinado a las actividades

economicas terciarias de intercambio de bienes y servicios.

v" Sector industrial: su actividad principal es la industria aun existiendo comercio y lugares

productores de dotacion urbana.

Tunjuelito estd conformado por dos UPZ donde Venecia es un sector de tipo residencial

consolidado incompleto.
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Sector Demografico.
Estructura poblacional.
Para los afos 2009 la poblacion bogotana fue de 7.259.597 personas y la localidad de Tunjuelito
de 202.119 que representa 2,8% de los habitantes del distrito capital con respecto al censo

poblacional del ano 2005. (Fondo Nacional de proyectos, 2004)

Tabla 1. Proyecciones de poblacion por sexo y tasa de crecimiento. 2005-2015. Tunjuelito

Tasa de
o § Ambos o
Anos Hombres Mujeres Ccrecimiento
Sexos -
Expomnemncial (x 100)

2005 g9 195 103 147 202 342

2005 99.253 102,992 202 245 0,05
2007 99 337 102,861 Z0Z2.198 0,02
2008 99 431 102 737 Z0Z2 168 -0,01
2009 99.517F 102,602 Z20Z2.119 0,02
2010 99. 575 102 . 434 Z20Z2.010 0,05
2011 a9 578 102 265 Z201.843 -0.,08
2012 a9 557 102 0326 201 5932 0,12
2013 99 504 101. 726 Z201.220 -0,18
20714 99 411 101.314 200 725 -0.25
2015 a9 259 100. 779 200 048 0,24

(Fondo Nacional de proyectos, 2004)

Entre el afio 2005 y 2015 Ia localidad de Tunjuelito pierde significativamente presencia
poblacional pasando de 3.0% de la totalidad bogotana en el 2005 y pasando a 2.5% en el afio 2015

esto se da por la emigracion poblacional hacia otros lugares de la ciudad o del pais.
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Sector Socioeconomico.

El sector socioecondémico esta fundamentado en la estratificacion que determina a una poblacion
y se mide por estratos de 1 a 6. Las viviendas, su entorno y caracteristicas y calidad de vida de
las personas que conforman los hogares.

Se conoce como “caracteristicas fisicas de vivienda los materiales de las fachadas, puertas,
ventanas antejardines y garajes. (Fondo financiero de proyectos, 2004)

“En las caracteristicas del entorno estan las vias de acceso, andenes y focos de contaminacioén
entre otros. (Fondo financiero de proyectos, 2004)

“En el contexto zonal urbano esté relacionado la zona, ciudad y servicios publicos. (Fondo
financiero de proyectos, 2004)

La clasificacion de estratos socioecondmicos esta disefiada por: (Fondo financiero de
proyectos, 2004)

v Estrato 1: bajo — bajo

Estrato 2: bajo
Estrato 3: medio — bajo
Estrato 4: medio
Estrato 5: medio — medio

Estrato 6: alto

AN N N N NN

No residencial uso diferente a viviendas: industrias, comercio y dotacional

La poblacion Bogotana y sus localidades por estrato socioeconémico para el afio 2009 el 41, 4
% de la poblacion se encuentra ubicada en estratos bajos, 35.3 % en estratos medios y bajos, el
9.8 % bajo-bajo, el 7.8 % en estratos medios, 2.4 % medio — alto, 1.8 % alto y 1.5 % sin estratos.
(Fondo financiero de proyectos, 2004)

Las localidades de Bogota estan distribuidas por estratos socioeconomicos donde se
determina que la localidad de Kennedy estd en 18.5%, bosa 16.0 %, subal5.3 % y san Cristdbal
10. 7 % se encuentran en un estrato bajo. En estrato medio - bajo podemos ver que Engativa esta
en el 22.6 %, Kennedy 15.6 % y suba 13.3 %, el estrato bajo — bajo se encuentra ciudad bolivar y
Usme con el 50. 8 % y el 22 .1 %; en el estrato me dio esta Teusaquillo con el 20.7%, Usaquén

con el 20.1%, suba 18.0%y Fontibon 16.0 %. Estrato medio alto esta suba con 52.4%y Usaquén
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con 33.1% por altimo el estrato alto lo comprenden las localidades de Usaquén y chapinero.

(Fondo financiero de proyectos, 2004)

Actividad econdomica.
Teniendo en cuenta los resultados del censo realizado en el afo 2005 por parte del departamento
administrativo nacional de estadistica (Dane) podemos ver que los hogares particulares en
localidad de Tunjuelito es de 55.644 que corresponde a un 6.5 % en donde existe actividad
economica siguiendo a otras localidades como Antonio Narifio que estd en el 6.9 % y le sigue
Usme con el 6.7%. (Fondo financiero de proyectos, 2004)

Actividad economica

Figura 3. Actividad econdmica Tunjuelito

ACTIVIDAD ECONOMICA

Tunjuelito

(Fondo financiero de proyectos, 2004)
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Actividad economica de establecimientos comerciales.

En el censo realizado de establecimientos comerciales en el afio 2005 podemos detallar que
Tunjuelito representa el 14.1 % equivale a cuarta localidad con mayores establecimientos
comerciales antes de Sumapaz 18.6% y Antonio Narifio, 16.9%, luego le sigue puente Aranda
con 14.8 %. El sector comercial con el 43,4 % y el sector de servicios con un 31.4% y el 8.9 %

con otras actividades. (Fondo financiero de proyectos, 2004)

Comercio local

Figura 4. Actividad econdmica establecimientos comerciales

COMERCIO LOCAL

50.000%
40.000%
30.000%
20.000%
10.000%

Serie 1 Columna2 Columnal

(Fondo financiero de proyectos, 2004)

De acuerdo a la unidad de planeamiento zonal las actividades mas importantes para la
localidad encontramos a Venecia con un alto grado de valor en sector de comercio, sector
servicios e industrial. Alli podemos ver que el promedio de personas es de 32.231 y representan

el 2.1 % del total promedio de empleados de la capital. Venecia es uno de los barrios que cuenta
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con un alto porcentaje de personas ocupadas con un (76.5%). (Fondo financiero de proyectos,

2004)

Descripcion de la empresa Inval S.A.

Inval S.A., es una empresa especializada en la fabricacion y comercializacién de Muebles
Modulares. Nace en la ciudad de Palmira hace 27 afios con el objetivo de proveer muebles
innovadores disefiados para hogares y empresas medianas y pequefias que buscan soluciones y
variedad de materiales, disefios, colores, tamafios y medidas que optimizan los espacios. Inval
S.A., se ha caracterizado por desarrollar muebles con altos estandares de calidad, innovacién y
tecnologia, lo que ha permitido satisfacer a los usuarios con un amplio portafolio de productos
presente en Grandes Superficies, Almacenes de Cadena, Distribuidores y Mayoristas a nivel

nacional e internacional. (Inval, S.f).

Como antecedente historico esta empresa inicia sus operaciones en 1988 en Palmira, Valle
fabricando bafles, racks para equipos de sonido y gabinetes de televisores para empresas
ensambladoras reconocidas a nivel nacional e internacional como SONY, PANASONIC,
PIONEER, HITACHI, SHARP y LG. Después de esta labor decide producir muebles para el
hogar y oficinas a empresas de gran trayectoria en el sector como OFIMUEBLES S.A del grupo
Carvajal y BIMA S.A desde entonces industrias del valle (INVAL S.A.) se especializo en la
produccion de muebles précticos en el armado con los que logro posicionarse facilmente en el

mercado. (Inval, S.f)

Cuenta con una planta productora principal ubicada en la ciudad de Palmira donde se
distribuye a diferentes ciudades del pais y a supermercados de grandes superficies; es también
reconocida por sus operaciones a nivel internacional en paises como Estados Unidos, Pert,

Ecuador, Guatemala, Panama, Bolivia, Costa Rica, Venezuela y Honduras.

La calidad en todos los procesos de creacion, produccion y distribucion se ve reflejada en la
responsabilidad y consciencia de todo el equipo; hoy dia cuenta con certificaciones de calidad a
nivel internacional como ISO 9001en sistemas de calidad y un largo portafolio de productos.

(Inval, S.f)
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Su vision estd enfocada a ser lideres a nivel nacional e internacional, siendo una empresa
proveedora de productos innovadores para el hogar y oficina aplicando los mejores indices de

calidad, seguridad y rentabilidad.

La mision de industrias INVAL S.A., esta en proveer muebles innovadores que contribuyan a

mejorar la calidad de vida de los usuarios.

Valores corporativos.

Figura 5. Valores corporativos INVAL S.A

@

(Autoria Propia)



Puntos de venta Inval S.A.

Figura 6. Presencia Inval S.A., a nivel nacional y en el exterior
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Puntos de venta en Colombia

Figura 7. Puntos de venta INVAL S.A.
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Productos y Servicios.

Dentro del portafolio de Industrias INVAL S.A., se encuentra una variedad en muebles,
disefiados para diferentes nichos de mercados; elaborados con materiales de calidad y disefios
exclusivos, estos productos estan clasificados por dos lineas de acuerdo a las necesidades del
publico, como es hogar y oficina. Tras un analisis previo podemos encontrar que la linea hogar
es de mayor preferencia, sin embargo, existe mayor rotacion en algunas de sus categorias que en
otras, es asi que se evidencia que una de estas son los closets, tienen poca rotacion y no estan

generando rentabilidad.

Portafolio Inval

Figura 8. Productos por categorias INVAL S.A.
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Bibliotecas
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Escritorios

Mesas de television

(Inval, S.f)
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Certificacion de Calidad.

Figura 9. Normas de calidad INVAL S.A.

ICO4MTEC

(Inval, S.f)

Dentro del proceso de fabricacion de muebles podemos encontrar que los materiales utilizados
por INVAL S.A., son amigables con el medio ambiente por su debido proceso con los mas altos
estandares de calidad. Es precisamente madera reforestada “Aglomerada”, es el resultado que se
obtiene después de ser molida y después de haber pasado por maquinas prensadoras de madera
donde se aplican resinas sintéticas y de la aplicacion de melanina de color como efecto o acabado
final en el proceso. Esta madera no se deforma, no se decolora, resistente a plagas y al fuego.
(Inval, S.f). Es asi que INVAL S.A., ofrece una excelente garantia al comprador por un lapso de
Safios en los que cubre cualquier defecto del mueble ya sea parcial o total con alguno de sus
componentes. Por tanto, este pude ser reparado o reemplazado. Sin embargo, cabe resaltar que
INVAL S.A., se ha destacado por producir muebles con los mejores estdndares de calidad,

innovacion y nuevas tecnologias aplicando buenos disefios de gran funcionalidad. (Inval, S.f)



Comparativo de Ventas.

Tabla 2. Ventas historicas INVAL S.A.
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2016 1016 017 017
VENECIA ALKOSTO 68 2016/2017 VENCTA VENECIA ALKOSTO 68

EMPRESA CANTIDAD| VENTATOTAL | CANTIDAD | % | VENTATOTAL % CANTIDAD | VENTATOTAL | CANTIDAD | % VENTATOTAL
INVAL SA 2200 |5 343.599.608 2264 28 [5386.704.209 23 257 § £83.220.500 2289 14 |5 837.134.073
MADERKIT 84 4830 |5 1.119.808.290 6633 271 |8 1.799.007.076 41 §689 § 2299743213 8345 20 |5 2429313973
MODUART 84 3607 (5731149489 39 -16 |5 720.663.014 106 4034 § 134479347 3973 1513 739.147.000
PRACTIMACSAS | 10524 |32.5317.850.100 11303 10.8 |5 3.095.738.084 223 13637 § 3452681353 18356 285 |8§ 4753004229
TOTAL GENERAL | 21181 [§4.932.407487 24269 39,1 |§6.200.132.363 18.597 18597 §  TITL126784 33665 184 |8 §.628.691.276

(Autoria Propia)

Esta tabla muestra el historico de ventas del afio 2016/2017 de la marca INVAL S.A., y sus
diferentes competidores en almacenes Alkosto de Venecia y Av. 68. Segun la tabla se puede ver
que en el afio 2016 la rotacion de muebles de las diferentes marcas en Alkosto Venecia fue
menor a la de Alkosto 68 con una diferencia porcentual del 39 %. En relacién a la competencia
en ambas partes la rotacion de muebles es superior a la que tiene INVAL S.A.

Para el afio 2017, a la fecha se refleja que las ventas siguen siendo mayores en Alkosto Av.
68 a diferencia de Venecia, igualmente las rotaciones de muebles de los competidores en ambas
tiendas estan por encima del resultado de INVAL S.A. La rotacidon y ventas en Alkosto Venecia
incremento en un 28% respecto al afio 2016 en todas las marcas e INVAL S.A., representa el 2.5

% respecto al afio anterior.

Publico objetivo.

Los productos INVAL S.A., estan disefiados para un publico especifico como son aquellas
personas de ingresos de 1 (SMMLV) hasta 8 (SMMLYV), donde su nivel socioeconémico esta
entre 2 ,3 y 4; en edades de 18 a 70 afios , son productos que estan hechos para satisfacer
diferentes necesidades, como lo es la necesidad de adquirir un closet que permita reducir

espacios, innovacion ,compartir con varias personas, para uso personal, para rellenar espacios,
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muebles facil de mover, practicos para armar y desarmar, que no se deterioren en ambientes
huimedos o célidos , que tengan durabilidad y lo mas importante que tengan un precio justo para

su facil adquisicion..

Proceso y comportamiento de compra.

Los Shopper (compradores) antes de hacer cualquier tipo de compra prefiere hacer cotizaciones,
buscar detalladamente los lugares comerciales donde pueda encontrar precisamente lo que

necesita, también lo hacen por medio de busquedas por internet, peridédicos o revistas.

Analisis de la competencia.

Como principales competidores directos de industrias de muebles tanto a nivel nacional y local;
cuentan con puntos de ventas en almacenes de grandes superficies como Alkosto, podemos
encontrar: - Practimac — Moduart - Maderkit

Son empresas colombianas, que cuentan con una larga trayectoria en la fabricacion y
produccion de muebles de las diferentes lineas al igual que INVAL S.A., han destinado sus
esfuerzos a disefiar y distribuir su mercancia para los diferentes almacenes de cadena de grandes
superficies, de las diferentes ciudades donde existe la mayor concentracion de publico al cual
estan dirigidos. Se destacan por la calidad e innovacion en cada uno de sus muebles, la calidad
de la materia prima como lo es la madera que es ecologica y amigable con el medio ambiente,
cuentan con resistencia al agua, y sus disefios innovadores son el principal éxito de ventas.

(Inval, S.f)

Principales hallazgos
Negativos

1. Economia inestable debido al conflicto y negociaciones politicas

2. Aumento en las tasas de interés, sobre endeudamientos e inflacion.

3. Incremento del dolar y devaluacion del peso obligan a la industria a bajar la calidad y
reducir la produccion.

4. Aumento del desempleo.



33

Positivos

5. Estratificacion mixta en la localidad de Tunjuelito con ingresos medios y altos

6. Barrios consolidados por zonas residenciales y comerciales con gran afluencia de
personas.

7. Actividad econdémica constante dentro de los hogares, respecto a sus ingresos en la
localidad de Tunjuelito es de un 6.5 %

8. Zonas comerciales con gran participacion y ventas.

9. Se maneja un amplio portafolio de productos.

10. Inval es socialmente responsable con el medio ambiente.

11. Los productos estan diseniados para satisfacer las necesidades de un publico objetivo
mayor de 18 y menor de 70 afios con ingresos desde un salario minimo hasta 8 salarios.

12. Los clientes antes de comprar, cotizan, buscan lo que mas les conviene.

Analisis de la competencia

Tabla 3. Analisis de la competencia



34

" [EMPRESA FECHADE CIUDADDE FRODUCTO SERVICIOS MATERIALES ALMACENES MERCADO
INICIO ORIGEN OBJETIVO
#* Practimac = 1960 ¥ Manizalas * Alcobas #* Amuzhblamisnto ¥ Elmatarial utilizadoas = Alkosto Estratos2.34.5.v6
# Galas # Ambisntacionds espacios acologico v amigabla conal ¥ Exito
# Barios > Envios madio ambimts # Flamingo
#* Cocinas 3 Instalacicn demusblas # Seproduce madsra Arlomemmds > Homecentar
# Dficina con cubrimiento snmelaninac  » Hogar v moda
peliculas decomtivas ¥ Panamearicana
= Tuge
¥ Spring
#* Moduart = 1997 # Barranquilla = Alcobas > Aszsofia # Productos innovadors con = ldea EstratosZ.3.4.5.v6
 Balas #» Adecuacionde aspacios material mealaminico parantizado * Lowas
% Cocinas 3 Envies dz alta calidad ¥ Sodimac
¥ Oficina ¥ Instalacionss ¥ MNMateriales resistentes alagna ¥ Lumen
= Office Dapot
¥ Matariales scologicos amigables 3 Falaballa
con el ambisnta (Ecofort) #* Homecanter
¥ Flamingo
= Alkosto
¥ Radslag
= Maderkit = 2000 # Palmira Vall= # Alcobas = Madertips [Asesoria v ¥ Dlaterialas rasistentes * Alkosto Estratos 2 34.3vE
#* Cocinas consejosenorgamzacion & Amisablas conel madio = Ofice Depot
> Estudios da aspacios) ambiznts »*Lald
¥ Masas 3 Envies ¥ DMsenospracticos v facilesde 3 Home Santrv
Auxilisras 3 Instalacionas afTTar, ¥ Tamar
#* Cantro de # Ventas online ¥ Productos coninnovacion # Hogar v Moda
sntratenimianto constantzv da calidad # Multintegral SAS
# Pusrtas ¥ Material malaminico ¥ Proimpro
plzgablas #* Homecentar

* Comfadi
¥ Multicanter

(Moduart, S.f) (Practimac, S.f) (Maderkit, S.f)
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Modelo estratégico de las fuerzas segiun Porter

Competencia directa.

La competencia directa para la marca INVAL S.A., podemos encontrar a Practimac linea
practica de Tablemac , funciona desde 1960 su ciudad de origen es Manizales cuenta con un alto
posicionamiento en los puntos de venta Alkosto y en especial en Alkosto Venecia, los resultados
de esta marca son muy significativos debido a su alta rotacion en los productos y referencias que
manejan, al igual podemos ver que es una de las marcas que mas referencias tiene en el punto de
venta en categorias como, Closets, centros de entretenimiento, centros de computo y muebles
para oficina.

Sus ventas se ven reflejadas en los precios a diferencia de las otras marcas, los descuentos,
Puntos de exhibicion dentro de la seccion de muebles abarca grandes espacios y zonas de alta

transaccion.

Rivalidad entre competidores.

Como competencia directa de Inval S.A., Practimac tiene un gran recorrido y posicionamiento de
sus productos, Se entiende que esta empresa disefia y fabrica muebles utilizando la misma
madera y melaninas de colores que emplea Inval S.A., en la produccion de sus muebles,
Practimac genera estrategias de mercadeo importantes en el almacén que le permite vender sus
muebles de forma facil y efectiva , entre estas estrategias podemos encontrar los puntos calientes
donde siempre estan ubicados los muebles , sus disefios, y lo méas importante los descuento que
manejan a comparacion de las otras marcas, otra estrategia es la publicidad que se proyecta por
medio del periddico corporativo donde se muestran algunas referencias con precios significativos
y llamativos para los clientes, cuenta con dos asesores de ventas capacitados . A diferencia Inval
S.A., no se ubica en zonas de facil transaccion y pierde visibilidad, es asi que no llama la
atencion del publico, sus precios son elevados aun aplicando descuentos y maneja pocas

referencias en la categoria de closets. No se emplea el periddico y ningin medio publicitario



36

como lo hace su competencia y la asesoria esta a cargo de una persona que no alcanza a abarcar

todo publico.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Dentro de la industria de muebles encontramos a Modul Office que es una empresa dedicada a la
fabricacion de muebles de madera de diferentes categorias sus servicios estan enfocados en los
buenos disefios creativos y de calidad, cuenta con presencia en diferentes almacenes de cadena

como lo es almacenes olimpica. Y Homecenter

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Como productos sustitutos en las categorias de muebles Inval S.A., encontramos marcas propias

de Alkosto y otras que son reconocidas por su actividad, presencia y trayectoria en el mercado.

Entre ellas podemos encontrar

° Rimax (armarios, mesas, sillas)
o Kline “marca Alkosto” (armarios modulares)
o WRT “importado de china (armarios modulares)

Estos productos estan hechos para cubrir necesidades del cliente por su practicidad y disefio
son bastante comodos en el momento de armarlos y desarmarlos gracias a sus estructuras

tubulares, materiales plasticos.
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Productos sustitutos (closets plasticos y modulares)

Figuras 10. Productos sustitutos

r- ~

(Autoria propia)

Closets linea Inval S.A.

Figura 11. Linea de muebles y closet Inval S.A.
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(Autoria Propia)

Poder de negociacion de los proveedores.

La materia prima utilizada por Inval S.A., para la fabricacion de los muebles es adquirida a la
empresa Table Mac de origen colombiano quien es una de las principales distribuidoras de
laminas para la fabricacién de muebles en Colombia es reconocida por sus procesos de calidad y
respaldo, es asi que las laminas generan un gasto elevado para la empresa Inval S.A., asi que por
politicas de ventas se exigen mantener los precios elevados, sus accesorios son resistentes y

garantizados. (Crece negocios, 2015)

Poder de negociacion de los consumidores.

Como pilar fundamental para toda organizacion los consumidores son la razon de ser, es asi que
para Inval S.A., es fundamental mantener y fidelizarlos con la marca y para ello ofrece un plus
adicional en los productos que vende como son la calidad de los materiales disefiados para larga
duracion en todo tipo de ambiente y los precios estan disefiados para satisfacer las necesidades
del target al cual esté dirigido.

Para complementar este proceso, se hara uso de una matriz Ansoff, la importancia de esta
matriz es que nos permite identificar los posibles riesgos que se pueden presentar en la
aplicacion de estrategias enfocadas a mantener el producto existente en el mercado actual, asi

como también colocar un producto nuevo en el existente.
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Se puede definir que al colocar un producto existente en el mercado actual corre menos
riesgo, que si se colocara en un mercado nuevo ya que en este puede haber la posibilidad que el
producto creado realmente no satisfaga las necesidades de acuerdo al estudio previo. Asi que La
estrategia pensada para incrementar la rotacion de closets INVAL S.A., puede correr menos
riesgo por ser productos existentes en el mercado actual en el cual se encuentran y a diferencia
de la competencia estos closets cuentan con tecnologia y disefios innovadores, colores que estan

en tendencia y medidas completas.

Marketing Mix

Producto.

Los productos INVAL S.A., son muebles modulares hechos con madera reforestada
“Aglomerada” es un material amigable con el medio ambiente, son elaborados para satisfacer los
gustos de los clientes en temas de decoracion o Amueblamiento de espacios. Los materiales son
certificados y cuentan con altos estdndares de calidad en los procesos llevando una alta
satisfaccion, los productos estan disefiados y definidos en cinco categorias especificas dando un
mayor cubrimiento a las necesidades de cada persona. Estos productos son direccionados a
diferentes nichos de mercado ofreciendo mayor cobertura.

INVAL S.A., a través de sus diferentes servicios acompaiia el proceso de venta y postventa
por medio de diferentes canales de atencion como paginas de internet, correos electronicos, y
Call center. Como atributos de estos productos encontramos que estan hechos a base de madera
molida que después de pasar por un largo proceso de prensado y sellado donde son utilizados

productos quimicos garantizados de larga duracion y de donde se obtiene las laminas.
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Precio.

Los precios que establece INVAL S.A., al igual que muchas marcas de la competencia, mantiene
un margen de ganancia 6ptimo siendo asi la diferencia de precios que existe entre las marcas no
exceden un limite superior a un 20 %. Sin embargo, INVAL S.A., se encuentra entre las

categorias de mueble de mayor costo respecto a la competencia.

Distribucion.

La plaza a la que estan dirigidos los muebles INVAL S.A., en Alkosto Venecia es para todo tipo
de publico de estratos 2, 3 y 4 de poder adquisitivo medio/alto de las localidades y barrios
aledanos del sur de la ciudad especificamente como punto fuerte se tiene la localidad de

Tunjuelito.

Comunicacion.

Los descuentos aplicados a esta marca son en temporadas del mes y fines de semana
estratégicamente, los precios que establece son bajos y de facil adquisicion gracias a que los
materiales en que estan hechos son mucho mas economicos y duraderos, las promociones que se
presentan son entre unl5 y 20 % de descuento , adicional a este cuando el cliente cuenta con
tarjetas de créditos como Alkosto y Condensa en el momento de comprar alguno de los muebles
con este medio de pago se les aplica un descuento adicional sobre el que ya presenta, lo que

genera mayor venta y rotacion de los productos .
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Marco teorico

Trade Marketing

(Joan Doménech Castillo, 2000 (S.f)) La teoria que presenta Joan Domenech de los origenes del
Trade marketing es por la necesidad que presenta la empresa Colgate Palmolive de integrar el
departamento de Marketing y ventas, con el fin de hacer relaciones mas estrechas y duraderas
entre los fabricantes y los distribuidores. Estableciendo vinculos que van mas alla de las simples
relaciones mercantiles.

Industrias Inval S.A, se ha caracterizado por mantenerse en el mercado con productos
innovadores de calidad, si se lleva al contexto sobre la problematica que hoy dia presenta, en el
tema de rotacion y venta de sus productos. Se puede decir que como primera medida esta
empresa debe empezar por crear estrategias de que permitan un mejor relacionamiento y
comunicacion con el distribuidor, con el fin de trabajar por un mismo propdsito y asi puedan
llegar eficazmente al consumidor final.

(Jean-Jacques Lambin, 2003 (S.f)) Desde su perspectiva cuenta que desde el punto de vista
del fabricante el propdsito esta orientado a tratar el intermediario como un cliente. El Trade
marketing se encarga de aplicar la gestion del marketing a los distribuidores, desarrollando
acciones publicitarias y promocionales y presentando el producto en el punto de venta para
satisfaccion del consumidor, en beneficio mutuo del fabricante y distribuidor.

Es importante que tanto el fabricante como el distribuidor trabajen conjuntamente por un
mismo fin que es el de generar un mayor impacto y presentacion del producto que se encuentra
exhibido con fines de que sea atractivo para el consumidor final. Desde el punto de vista que se
tiene de la empresa Inval, debe pensar en implementar estrategias de marketing junto con su
distribuidor Alkosto, con fines de mejorar la rotacion y venta de closets de la linea de muebles,
que generen impacto y recordacion en el consumidor final.

(Victoria Lbajo Gonzalez, 2007 (S.f)) Habla que el fabricante y el distribuidor estan obligados
a entenderse, porque depende uno del otro en la consecucion de los objetivos, desde un contexto

en donde los mercados de gran consumo suelen tener tendencias de concentracion y poder en las
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marcas, también habla del trabajo conjunto en las categorias y la respuesta eficiente al

consumidor.

Existen mercados de grandes superficies donde existe una alta concentracion de productos en
sus respectivas categorias, unas cuentan con el poder de marca que les da el estatus y se venden
por si solas, ya que son conocidas y tienen recordacion en el consumidor como ejemplo de este
tenemos a marcas reconocidas como Coca-Cola, Palmolive, Colgate, Samsung entre otras.

Para Inval se debe convertir en un reto a corto plazo conseguir que sus productos como lo son
la linea de closets, estén establecidos, que su marca sea reconocida por sus beneficios y por el
impacto que genere en el mercado.

(Marina Romeo Delgado, 2005 (S.f)) Define el Trade Marketing como el marketing del canal,
se da por los altos niveles de concentracion de productos que se produce en el sector de la
distribucién comercial. Este ha pasado de ser un sector basico conformado por pequenas
empresas, a ser un negocio de gran distribucion, concentrando la energia en conceder la filosofia
tipo Push promocional del producto a lo largo del canal.

La filosofia del Trade marketing est4 orientada a generar actividades para los productos en el
punto de venta es asi, que Inval dentro de las estrategias debe poner en practica diferentes

técnicas que le den rotacion a los productos.

Promocion

(Imma Rodriguez Ardura, 2011 (S.f)) La promocién desde el punto de vista del marketing tiene
un campo muy amplio y ambiguo en su significado, se considera como un conjunto de técnicas
de ventas como actividades promocionales que conlleva a los incentivos normalmente a corto
plazo, pretende estimular rapidamente la compra de productos y servicios por parte de los
consumidores o comerciantes.

Inval debe replantear sus precios, llevandolos a un contexto donde se pueda incentivar la
compra de los closets, para que eso pase es necesario que exista una mejor negociacion con

Alkosto para poder brindar mayor beneficio a los consumidores.
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(Camino, Jaime Rivera, 2002 (S.f)) La promocion de Ventas debe hacer parte del plan
estratégico del marketing, junto con la publicidad, la fuerza de ventas y actividades de
relacionales, eso indica que el mercado tiene ain mas posibilidades de vender, generando
estrategias como concursos, descuentos, regalos enlazados, degustaciones, shows, bonos regalos
lo que pretende generar un interés y atraccion al consumidor, donde impulsa la compra répida y a
cambiar de marca.

En el contexto de Inval seria de gran ayuda implementar este tipo de promociones que
permiten generar atraccion e impacto hacia la compra del producto por medio de diferentes
actividades.

(Ed diaz de santos, 1996 (S.f)) La promocion la describen como las actividades que realiza
una empresa para dar a conocer su presencia en el mercado, comunica las ventajas y desventajas
competitivas que posee con el proposito de convencer a los clientes actuales y potenciales con el
fin de que sigan comprando.

El area de marketing de Inval debe estar bien estructurada, con la capacidad de generar
estrategias y a si brindar apoyo, al igual debe estar comprometida con los planes de accion que se

deben hacer para promocionar y dar a conocer el producto eficazmente.

Merchandising

(Marketin promocional, 2007) El Merchandising es el resultado de unas series de acciones
destinadas a realizar y animar los productos en el punto de venta, también el de explotar de
forma Optima y hacer el uso adecuado del lineal. Se considera como la necesidad donde se trata
de vender un buen producto, en el lugar adecuado, en la mayor cantidad posible, en el momento
oportuno y con el mejor precio.

Inval dentro de sus negociaciones con el canal debe velar por exhibir sus muebles en un punto
de facil transaccion de clientes, donde se pueda visualizar de forma mas rapida y eficiente,
ademas administrar mejor los stocks del punto de venta.

(Ricardo Palomares Borja, 2013 (S.f)) El Merchandising consiste en dar a conocer

eficazmente sus productos en el punto de venta a través del disefio del packagin y la publicidad,
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con el objetivo de atraer la atencion del cliente final hacia los productos en los lineales donde se
presenta.

(Miguel Angel Bort Muioz, 2004 (S.f)) El concepto de Merchandising no es mas que el
significado de mercancia y la accion para la misma, engloba técnicas comerciales que permiten
presentar ante el posible comprador el producto o servicio en las mejores condiciones materiales
y psicolégicas, es la presentacion positiva del producto y todo lo que lo haga ver mas atractivo.

La linea de closets Inval a menudo se puede evidenciar que no esta ubicada en un lugar
estratégico, la presentacion de la exhibicion no estd completamente acorde, impecable y no es

llamativa para los compradores.

Category

(Luis Gonzalez Lopez, S.f) En sintesis, la gestion por categorias es un completo proceso de la
colaboracion entre fabricante y detallista, comparten datos internos y externos, politicas,
desarrollos, procesos y decisiones compartidas mas alla de la tradicion en la relacion entre
comprador y vendedor.

Es importante que Industrias Inval a través de su fuerza comercial, este comprometidos con
los puntos de ventas en temas de surtido, precios, Actividades promocionales, Merchandising,
Logistica y comunicacion.

(Capital empresarial, 2013 (S.f)) El Category se conoce como el CATMAN, es un proceso
entre el cliente — proveedor, se encarga de administrar las categorias orientadas al consumidor,
otra definicion para esta es un grupo de productos que los consumidores perciben como
interrelacionados o sustitutos que llegan a satisfacer las necesidades que se encuentran dentro de
una misma exhibicion.

La exhibicion es un factor importante en el punto de venta, Mostrar el producto de forma
innovadora, con otros que sean complementarios a estos, permite que el consumidor pueda tomar

decisiones de forma asertiva.
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Marco conceptual

Posicionamiento

Reflexiones sobre posicionamiento

Autor Anibal Marrén Menéndez (Director General MG Business & Research Solutions)

Anibal Marroén a través de este documento muestra definiciones importantes de Philip Kotler y
su libro “Principios de Marketing”. En ¢l se menciona el posicionamiento del producto de
acuerdo a los puntos de vista de los consumidores. Su importancia radica en el “Top of Mind”
que hace referencia al lugar que ocupa un producto en la mente de las personas con relacion a los
que existen en el mercado, los productos-marcas de cierta forma intentan manipular la mente del
cliente por medio de mensajes subliminales asociados con las ventajas que ofrecen y el interés
que representa en el mercado objetivo llamado también “Target Group”. (Anibal Marron
Menéndez, S.f)

Es asi que el principio fundamental en el posicionamiento de un producto esta determinado
principalmente por el efecto y conviccion que se puede crear en la mente del consumidor
teniendo claro que no es precisamente imponer el producto como tal si no que es la forma en que
se muestre las ventajas y valores agregados que representa el producto, que se ajusten a las
necesidades del target , este efecto puede estar determinado por la etiqueta , presentacion

ergondmica , medios publicitarios , € impulsos. (Anibal Marron Menéndez, S.f)

Rotacion de productos

Autor Nathanael Mion, Joannes Vermorel, febrero del 2012

La rotacion de productos se mide por la cantidad de veces que este debe ser reemplazado en un

tiempo determinado o en el que este tiene vigencia, es decir que a medida que los productos en

este caso las diferentes categorias de INVAL S.A., van rotando o vendiendo inmediatamente el

area de produccion y logistica deben actuar en el aprovisionamiento de nuevos stocks al area de

bodegaje CEDI y del almacén y si es necesario en el punto de venta. Es asi que cuando el cliente



46

realice su compra de algin mueble esté disponible para entrega inmediata o por entrega a
domicilio.

Dentro del proceso podemos encontrar dos variables que permiten de cierta forma identificar
cuando existe o no deficiencia en la rotacion de productos. En primer lugar, tenemos la rotacion
de productos baja que representa el exceso de inventarios donde se presenta que estos pueden
quedarse estaticos sin ningun tipo de movimiento generando problemas de liquidez. En segundo
lugar, esta la rotacion de productos alta esta actiia de forma positiva es decir que es donde se

puede evidenciar que los productos se estdn vendiendo bien y existe una alta gestion.

Trade marketing

Como concepto basico encontramos que el Trade Marketing esta conformado principalmente por
los planes de accion y estrategias definidas e implementadas en el canal con el fin de generar
mayor rotacion y venta de los productos en el punto de venta de acuerdo a las negociaciones con
el cliente a través de diferentes actividades como promocion e impulso que generen mayor

rentabilidad para ambas partes Fabricantes- Clientes.

Precios

Para Stanton, Etzel y Walker el precio lo define basicamente como la cantidad de dinero que se
necesita para adquirir un bien o un servicio.

Pero como definicidon en temas globales esta definido como el valor que tiene un producto o
servicio en donde interfiere elementos monetarios de utilidad que son intercambiados en uso de

un beneficio particular. (Thompson, Marketing Free .com, 2008)



47

Merchandising

Se define como una actividad que es desarrollada entre el distribuidor y fabricantes donde
intervienen temas artisticos y de impuls6 enfocados en el punto de venta y dirigidos al Shopper.
El Merchandising esté disefiado para generar mas rentabilidad, Ubicacion, Impacto,

Consistencia, Beneficios y Claridad de los productos

Marco legal

El marco legal en el sector de la madera en Colombia esta constituido por diversos entes
territoriales de sectores publicos y privados capaces de enfrentar la problematica ambiental y el
trafico forestal ilegal de nuestro pais. Tras la problematica que se ha vivido en el territorio en
temas de comercio ilegal aparece un frente potencial capaz de enfrentar este tipo de ilegalidad
que es liderado por el Pacto Intersectorial por la Madera Legal en Colombia que establece
planes de accion forjado en los compromisos y valores de cada una de las instituciones
vinculadas para tal fin entre ellas encontramos Autoridades ambientales, entidades judiciales,
territoriales, entidades productivas y organizaciones no gubernamentales.

Se conoce como comercio ilegal de madera cuando por alguna razén se extrae, transporta,
elabora, se vende o se compra sin tener en cuenta las leyes sobre pasando la ley. Traficar con este
tipo de producto conlleva a generar amenazas hacia todas las especies.

Dentro del marco normativo encontramos diferentes entidades comprometidas y capaces de
intervenir en el buen funcionamiento del sector. Entre ellas podemos encontrar dentro del marco
politico:

- La Constitucion Politica de Colombia adopta el principio del “desarrollo sostenible con el
fin de mejorar la calidad de vida de las personas y el buen funcionamiento y crecimiento
economico de nuestro pais, por medio de este obliga a todas las personas sin importar su raza o
condicion social a proteger y velar por conservar el medio ambiente y recursos naturales del pais.

Dentro de las leyes establecidas y consagradas en la constitucion en temas de desarrollo

ambiental en centramos:



48

v' Ley 99 de 1993 del numeral 32 articulo 5 hace referencia al Ministerio de ambiente,
Vivienda y Desarrollo territorial esta orientado al sector privado en temas ambientales por parte

del gobierno.

v' Ley 99 de 1993 numeral 14 articulo 31 establece las funciones de las Corporaciones
Autonomas Regionales que ejercen control en la movilizacion, procesamiento y
comercializacion de los recursos naturales, encargados de la expedicion de permisos, licencias y

salvo conductos al igual que sucede con las autoridades policiales, entidades territoriales.

v" Ley 99 de 1993 numeral 6 del articulo 65 esta dirigida a las funciones de los diferentes
municipios donde se establece un trabajo coordinado entre los entes policiales, alcaldes y
entidades del sistema Nacional Ambiental (SINA) tienen como funcion el control y vigilancia

del medio ambiente y recursos renovables.

v A través del plan de Desarrollo Forestal se busca hacer seguimiento y monitoreo continuo
en la gestion de los recursos forestales con el fin de mejorar el control y seguimiento en el
Régimen de Aprovechamiento Forestal junto con el Ministerio de Ambiente y la CAR en busca
del cumplimento de las normas y procedimientos.

Dentro del régimen previsto el compromiso de las partes es el de Establecer e impulsar en los
sectores industrial, minero, forestal, ganadero, de la construccion, de la vivienda y del
Transporte, asi como en el sector publico, politicas, practicas y acciones concretas orientadas a
asegurar que el aprovechamiento, la transformacion primaria y secundaria, asi como el
transporte, la comercializacion y el uso de la madera y de sus derivados e igualmente, la
financiacion de estas actividades, se realicen unica y exclusivamente,

Con la observancia de procedimientos que permitan demostrar la legalidad de su procedencia
y que provienen de Fuentes conocidas y verificables. -9

Podemos mencionar las diferentes asociaciones que intervienen en esta actividad

v Asociacién Colombiana de Camioneros -ACC-
-Establecer un codigo de conducta entre sus afiliados, que, de manera especifica, incorpore el

compromiso de no acudir bajo ninguna circunstancia al uso de practicas para el transporte de
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madera y guadua o sus productos, sin la observancia de los requisitos legales, y que establezca
sanciones, incluyendo la posibilidad de desafiliacion, cuando no se observe este compromiso.
-Desarrollar una campafa de sensibilizacion entre sus clientes, para Incentivar el transporte
de madera y de guadua o de productos derivados de tales materiales, solamente a través de
aquellas empresas de transporte que se hayan comprometido con el cddigo de conducta,

establecido por la respectiva organizacion gremial. (°!V

v Asociacién de Corporaciones Autonomas Regionales y de Desarrollo Sostenible

-ASOCARS-

-Propender porque sus afiliados suministren y divulguen informacion existente de tipo legal,
ambiental y/o cartografica, a través de la cual se puedan determinar claramente las areas de
bosques, donde las actividades de aprovechamiento

Forestal y de extraccion de la madera son permitidas legalmente, la normatividad vigente
aplicable, asi como la identificacion de los proveedores que cuentan con los respectivos permisos
o autorizaciones legales y planes de manejo y/o aprovechamiento forestal aprobados, para

facilitar la verificacion de la legalidad de la procedencia de la madera. 12

v Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia -ANDI-

-Divulgar y difundir el proposito del pacto intersectorial, asi como el concepto de gobernanza
forestal, en el cual se basa.

-Divulgar las mejores practicas para el mejoramiento en la aplicacion de la normatividad
orientada hacia el manejo

Forestal sostenible.

v" Cémara Colombiana de la Construccion -CAMACOL
Establecer e impulsar entre sus afiliados, una politica gremial de la industria, orientada a
asegurar que la madera y la Guadua, en sus diferentes estados de transformacion, utilizadas para
el desarrollo de proyectos de construccion, sean adquiridas solamente en establecimientos o a
través de vendedores que demuestran la legalidad de su procedencia, de acuerdo con las normas

vigentes. - 1%
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v Confederacion Colombiana de Consumidores
-En el marco de sus funciones, velar porque en todos los sectores que forman

Parte del presente Pacto, se cumplan los compromisos relacionados con los

Derechos de los consumidores.

-Apoyar el cumplimiento del presente Pacto intersectorial por la madera legal en Colombia,
proporcionando al Comité de Coordinacién y seguimiento, del cual forma parte, informacién
recopilada a nivel nacional sobre quejas y denuncias de los consumidores, en relacion con los
procesos de produccion, transporte, transformacion, comercializacion de la madera y la guadua,

sobre el incumplimiento de normas vigentes para su obtencion y comercio legal. ®- 19

v Federacion Nacional de Industriales de la Madera -FEDEMADERAS
Establecer e impulsar entre sus afiliados, politicas gremiales orientadas a asegurar que el
aprovechamiento, la transformacion primaria y secundaria, asi como la comercializacion de la
madera y de los productos que incorporen dicho material, total o parcialmente, se realicen Unica
y exclusivamente, con la observancia de procedimientos que permitan demostrar la legalidad de
su procedencia, segin las normas vigentes. 2%

(pacto intersectorial por la madera legal en colombia, 2010)

Marco metodologico

El desarrollo del proyecto nace tras una investigacion relacionada con las diferentes situaciones
que se evidencian, respecto al comportamiento de la marca Inval en el punto de venta, también
tras las diferentes inquietudes, desacuerdos y experiencias que viven los clientes internos y
externos durante y después de la visita.

Basado en lo anterior y buscando una respuesta que conlleve a la solucion de las diferentes
situaciones que influyen en el las ventas y rotacion de closets, se implementa como primera
medida, una metodologia de investigacion basada en la creacion de hipdtesis resultante de las
observaciones sobre el comportamiento de La marca, asi como también el andlisis sobre las

causas o factores internos y externos que influyen en el buen funcionamiento.
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Como segunda medida se hace una investigacion que permita explorar y conocer de forma
mas amplia informacion sobre la situacion actual de la empresa relacionada con su participacion
en el mercado, las oportunidades, amenazas a las que se enfrentan, su comportamiento de ventas
y parte descriptiva en el desarrollo de producto.

El enfoque utilizado para el desarrollo del proyecto esta fundamentado en el anélisis sobre el
histérico de ventas del afio 2016, 2017. Lo que permite identificar las unidades de closets
vendidos de las diferentes referencias durante el mes de diciembre de ambos aflos, asi como
también las ventas resultantes, lo que permite hacer una proyeccion a futuro con miras de
mejorar el comportamiento de ventas. basado en lo anterior y la recoleccion de informacion de
las investigaciones anteriores , se puede determinar la problemética que enfrenta la marca es a
nivel organizacional y administrativo por tanto, para lograr contrarrestar las diferentes
dificultades se proponen unas estrategias de Trade Marketing, basadas en la implementacion de
actividades que se pueden aplicar en el punto de venta, acompafniadas de un cronograma de
actividades proyectadas a 6 meses y una proyeccion de ventas que permiten lograr un mayor

resultado en las unidades vendidas ,logrando mayor rotacion y ventas.



Diagnostico

Matriz Ansoff

Tabla 4. Matriz ANSOFF

PRODUCTOS

ACTUALES

NUEVOS

ACTUALES

Penetracion del Mercado

Incrementar la
necesidad en la compra
de closets.

Aumentar el stock en
el punto de venta.
Impulsar la rotacién.

Desarrollo de productos

» Mejorar el disefio de
producto
¢ Innovacion en colores,

medidas
» Ofrecer otras categorias

MERCADOS

NUEVOS

Desarrollo de nuevos

mercados

Incursionar en nUEVos
mercados.

Apuntar a ofro
segmento.

Expansion geografica.

Diversificacion

» Muebles complementarios
para decoracion de
85pacios Como:

( repisas,sillas comedores).

(Autoria propia)
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Figura 12. Matriz FODA

-

FORTALEZAS \

Los disefios exclusivos
marcan la diferencia
respecto a su competencia.
La pagina interactiva de
productos y servicios
permite tener una conexion
mas estrecha con los
clientes.

Experiencia en servicio
permite mayor
posicionamiento.

La gestion de CRM permite
mayor relacion con el cliente
de forma organizada.

La gestion de RH permite
contratar personas idoneas y
que cumplan con el perfil de

la empresa. /

AMENAZAS

La inclusion de nuevos
mercados reduce las
oportunidades de ventas.
Cuando existe competencia
agresiva, limita las
oportunidades del mercado.
Nuevas tendencias en los
productos y materias prima.
Acuerdos comerciales
Estrategias de mercados

-

~

DEBILIDADES

La falta de stocks, genera,
pérdida de ventas e
incumplimiento en las entregas
al cliente.

No tener manejo en tendencia de
colores, genera poco impacto en
el comprador.

No hay buena asesoria por parte
del vendedor que genere una
mejor experiencia al cliente.

La falta de capacitaciones impide
una buena asesoria, y hace que el
empleado no este actualizado
con el mercado.

N

OPORTUNIDADES

Produccion sobre medidas
permite satisfacer las
necesidades del comprador y
tener un mayor impacto.

Target con un alto poder
adquisitivo, permite una mayor
demanda de productos e
incremento en las ventas.
Servicios deficientes por parte de
la competencia hace que los
clientes se inclinen por la marca.
Los precios elevados de la
competencia son la oportunidad
para abordar el cliente
Innovacioén y desarrollo de

productos es el alcance para
atraer el publico objetivo. /
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Estrategias FO
e Disefiar closets utilizando materias primas de calidad, brindando al cliente el servicio de

produccion a la medida que necesite.

e Crear pagina Interactiva y practica para los clientes donde puedan encontrar un amplio
portafolio de los productos y servicios, consejos, actividades, capacitacion y compras en linea de

forma mas facil, segura.

e Utilizar la mejor tecnologia e innovacion en la produccion de closets, con el fin de que

genere mayor ganancia a la empresa.

Estrategias FA
e Incursionar en el mercado de muebles con una propuesta innovadora, a través de pagina
interactiva donde se puede acceder de forma gratuita, donde el cliente tiene la opcion de realizar,

compras de forma efectiva y acceder a los diferentes beneficios.

e A través del CRM gestionar y hacer seguimiento a los clientes, con el fin de poder

conocer gustos en temas de tendencias e innovacion de muebles y necesidades.

e Ofrecer al personal mejores garantias, beneficios y opciones de crecimiento en la

compafiia o con los aliados.

Estrategias DO
e Tomar medidas de prevencion en la produccion de closets que permita cubrir la demanda,

tener los stocks requeridos en los tiempos precisos.

e Brindar capacitacion continua a los asesores, con el fin de que tengan agresividad

comercial y se enfrenten a la demanda de mercado.
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e Hacer seguimiento y estudio en los clientes respecto a la satisfaccion en el costo-

beneficio de los productos.

Estrategias DA
e Mantener una produccion efectiva que permita el cubrimiento de stocks en el punto de
venta.

e Hacer actividades de Trade Market para incrementar la rotacion de closets.

Propuesta Trade Marketing

Esta propuesta tiene como fin incrementar la rotacion de closets de la marca INVAL S.A., y asi
poder aumentar las ventas en un 18 % aproximadamente en un periodo de 6 meses.

Para llevar a cabo dicha propuesta es necesario que tanto el area de mercadeo y ventas de
INVAL S.A., como almacenes Alkosto, a través de una negociacion cada una de las partes aporte

un porcentaje a la campafa que sera distribuido de la siguiente manera:

Estrategia general

La estrategia que se desea implementar para los fines propuestos, es realizar unas actividades
innovadoras que impacte de forma significativa, que sea de facil recordacion a todas las personas
que visitan el punto de venta.

Por medio de esta se pretende atraer la mayor cantidad de publico que visita el almacén, para
que conozcan la marca, las diferentes lineas que Inval tiene destinado para amoblar la casa o la
oficina, los nuevos servicios interactivos; al mismo tiempo se impulse y se generen ventas de

closets de las diferentes referencias que la marca ofrece.
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Actividades para incrementar la rotacion y venta de closets INVAL S.A.

1. Innova tu espacio: Por medio de personal especializado se pretende brindar asesoria de
imagen personalizada y tips para mejorar el buen uso de los closets para el cuidado de las
prendas de vestir y organizacion de closets, para ello se requiere de Asesora de protocolo y
sonido.

Esta actividad se hace con el fin de poder atraer, captar la atencion de las personas y generar
recordacion a quienes visitan el punto de venta de muebles Inval, también generar un habito en el

buen uso y organizacion de prendas.

2. Carpinteritos Inval: Se asignara dos personas de diferente sexo, quienes portaran un
disfraz de Mario Bros carpintero, que estén capacitados en instalacion y armado de muebles,
mostraran y ensefiaran como armar un mueble de forma correcta, como utilizar la herramienta y
los cuidados de limpieza que se deben tener.

El objetivo de esta actividad es mostrar a los clientes desde un ambiente familiar divertido
como armar de forma facil, segura y correcta un mueble, que es a lo que mas temen, por el riesgo
que implica, por el tamafio y la cantidad de piezas que contiene, de esta manera no tengan que
incurrir en mas gastos y perdidas contratando personal, al tiempo ventas, impacto y recordacion

de la marca en el consumidor.

3. Informacion publicitaria: Se asignarad una persona del género femenino, quien estara
encargada de entregar folletos publicitarios que informen a los clientes sobre las diferentes
actividades que se realizaran en el punto de venta, apoyando cada una de ellas con la atraccion

del publico, durante los dias del evento.

4. Tu casa Inval: Se implementaré un stand tematico con el nombre de (Extreme Home), el
objetivo es mostrar de forma innovadora como lucen los muebles en un ambiente del hogar,
estara acompainiado por una modelo de protocolo. Dentro del stand se habilitard un TV con
proposito de mostrar a los clientes a través de realidad virtual como se ven los muebles tipo
closet, de diferentes referencias en el espacio que ellos desean. Estos también seran exhibidos

por medio de fotos en un pendon.
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5. Multiservice Home: es una nueva pagina Web, para la empresa INVAL S.A., con el con
codigo QR de ingreso gratuito, tendra un disefio innovador, creativo y ludico, se ofrecera
diferentes servicios de gran necesidad como son asesorias para el hogar, actividades ludicas y
recreativas para la familia, Cursos gratis en decoracion de espacios, cursos de manualidades en
arte Country, compras en de realidad virtual, ademas cuenta con asesoria en linea y atencion al

cliente oportuna, generando una mejor experiencia de servicio.

6. Cazados Inval: Por la compra de closets de cualquier referencia de la marca INVAL S.A.,
se entregard un centro de computo con el 50 % de descuento. Esta es una promocion de gran
interés y atraccion para los clientes ya que no solo tendran la opcion de comprar un solo
producto, sino que ademas tienen la opcion de llevar un segundo producto con un descuento

increible que es de gran necesidad en el hogar.

7. Servicio en tu Casa: Por la compra de closets de la marca INVAL S.A., de las diferentes
referencias, los clientes reciben gratis el servicio de instalacién y armado que cubre garantia de
un afio directamente con Alkosto. El propdsito de esta actividad es hacer que los clientes no
dejen de comprar un closet solo por no tener el presupuesto para pagar un servicio de armado,

ofreciendo el servicio gratis se generan mas ventas de closets.

Costos de la actividad

Tabla 5. Costos de la campafia



Actividad % Alkosto | %lInval | Cantidad V_alor. Valor Total
Unitario
1 Innova tu espacio
0 1009 1 50.00 .000
-Modelo Asesora de imagen y protocolo % »850.000 »850.00
-Sonido (Parlantes) 0 100% 1 $220.000 $220.000
Total $1.070.000
2. Carpinteritos Inval
-2 Disfraces Mario Bros carpintero 0 100% 2 $ 150.000 300.000
-Salario proporcional al tiempo que dure la 50% 50% 2 $781.250 | $1.562.500
campafa
Total $1.862.500
3. Informacidn publicitaria
-Salario 0 100% 1 $781.250 $781.250
Total $781.250
4. Tu casa Inval
-Alquiler de espacios medidas de 6 metros
de ancho x 2 metros de largo con una altura 0 100% 4 $2.050.000 | $8.200.000
de 2.10.
-3 paredes en MDF de 3 metros de anchos x 0 100% 3 $99.400 $298.200
2.10 de alto.
-2 Puertas en MDF
1.50 cm x 2.10 de alto. 0 100% 2 $99.400 $198.800
-Closet Transformado de 1.80 metros de
alto x 2 metros de ancho, con una
profundidad de 52 cm con precio de fabrica. 0 100% 1 $480.000 $480.000
-Piso en madera de 3 metros x 2 metros. 100% 1 $88.900 $88.900
-2 cuadros decorativos. 0 100% 2 $45.500 $91.000
-Televisor de 49 Pulgadas. 0 100% 1 $1.186.000 | $1.186.000
-1 Tapete 0 100% 1 $89.000 $89.000
-Bombillas 0 100% 2 $47.750 $95.500
-Penddn publicitario de 2 metros x 50 cm. 0 100% 1 $65.300 $65.300
-Silla sencilla. 0 100% 1 $194.500 $194.500
-Mesa de centro 0 100% 1 $118.500 $118.500
Total $11.105.700
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(Autoria propia)

Contratacion de personal

Actividad # 1

Modelo Asesora de imagen y de protocolo

5. Multiservice Home
-Pagina Multiservice Home costo de 0 100% $85.000 $85.000
afiliacion.

Total $85.000
6. Cazados Inval
-Descuento del 50 % en centros de computo 0 100% 399.900 3799.200

Total $799.200
7. Servicio en tu Casa

50% 50% $781.250 $3.125.000

-Instalador de Muebles

Total $ 3.125.000

La contratacion de esta persona sera por medio de un Outsourcing en este caso es la agencia de

modelo GENESIS BTL quien sera la encargada de suministrar el personal para la campafia

contara con un contrato por prestacion de servicios y el proceso de contratacion “Casting” e

induccion esta a cargo de la agencia.

Los costos que genera esta persona a INVAL S.A., son de $ 850.000 pesos

- Sonido (parlantes) $ 220.000 pesos

Actividad # 2

Capacitador e Instalador de Muebles

El personal serd suministrado por Dinamik SA, quien es la empresa Outsourcing prestadora de

servicios de armado e instalacion de muebles para almacenes Alkosto. Los costos los asumen

ambas partes.
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Los costos que se generan en la actividad son:
-2 Disfraces Mario Bros carpintero $ 300.000

-Salario proporcional al tiempo que dure la campana: $ 781.250 por persona.

Actividad # 3

Informacion publicitaria

Se contratard una persona particular por prestacion de servicios quien estara a cargo de entregar
folletos e informar al cliente sobre las diferentes actividades que se llevaran a cabo, precios y
descuentos durante el evento.

Los costos que genera a INVAL S.A., son de $ 781.250 pesos

Actividad # 4

Punto de exhibicion
Stand Tematico

Alquiler de espacio de 6 metros de ancho por 2 mts de largo con una altura de 2.10 precio por
dia $ 3°000.000.

- Pared falsa:

e 3 Paredes en MDF de 3metros de ancho x 2.10 de alto $ 298.200

e 2 paredes en MDF de 2 metros de ancho x 2.10 de alto $ 198.800

e Closet transformado de 1.80 metros de alto x 2 metros de ancho, con una profundidad de
52 cm $ 480.000 precio fabrica

e Piso en madera 3 mts x 2 mts $ 88.900

e 2 cuadros decorativos $ 135.000

e Televisor de 49 pulgadas $ 1°799.000

e | Tapete $ 145.000

e 2 Bombillas $ 95.500

e  Pendon publicitario de 2 mts x 50 cm $ 65.300



Stand de la actividad

Figura 13. Disefio de stand para la actividad
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El botén izquierda del ratén - rotacion, el boton derecho del raton y W. S, A D -
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Actividad # 5

MULTISERVICE HOME Pégina interactiva, ludica y creativa con ingreso gratuito y codigo QR
Costo de afiliacion $ 85.000 pesos.
La pagina serd impulsada desde el stand a través de un pendon y de forma interactiva por

medio de tv.

Actividad # 6

Las cantidades de escritorios que se estiman vender con el 50 % por el tiempo de la actividad es
de aproximadamente 8 unidades que seran asumidas por ambas partes.

Costo unitario de escritorio es de $ 204,875 para un total de $ 1°639.000 pesos

Como negociacion INVAL S.A., le da a Alkosto un margen de ganancia del 18 %, esto quiere
decir que INVAL S.A., debe pagar un arriendo por tener los productos exhibidos y adicional le
vende a precio de fabrica para poder marginar, en tiempo de campaia y eventos de la marca los
gastos que se generen en publicidad y otros, son asumidos por la marca, el personal externo lo
asume INVAL S.A., los descuentos en temas de negociaciones son asumidos 50/50 entre ambas

partes.

Diagrama de Gantt

Actividades Inicio Duracion Fin
(dias)
1. Asesoria de imagen personalizada y 01/01/2018 30
tips para mejorar el buen uso de las prendas 31/01/2018

de vestir y organizacion en closets.
2. Capacitacion e instalacion en armado 01/02/2018 20 20/02/2018
de muebles, usos y cuidados.

3. Informacion publicitaria 01/01/2018 181 15/04/2018
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4.Evento Extreme Home y de realidad 27/03/2018 29 28/04/2018
virtual
5. Impulso de la pagina web 01/05/2018 30 30/05/2018
MULTISERVICE HOME
6. 50 % de descuento en escritorios por 01/06/2018 22 22/06/2018
la compra de closets
7. servicio de instalacion y armado de 01/03/2018 25 25/03/2018
muebles gratis 23/06/2018 8 30/06/2018
Tabla 6. Diagrama de GANTT
CALENDARIO DE ACTIVIDADES
Aniversario
Alkosto
Enero Febrero Marzo Abril Mavo Junio
Actividad Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
L(2]3(4]1|2(3]|4 2(3(4|1({2|3] 4] |2(3]4]1(2|3]4

1. Innova tu espacio

2.Carpinteritos Inval

3. Informacion publicitaria

4. Tu casa Inval

5. Multiservice Home

6. Cazados Inval

7. Servicioen tu Casa

(Autoria propia)
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Propuesta

El desarrollo de la propuesta, estd sustentada en informacion de fuente secundaria de la empresa
Inval, por medio de la informacion que se obtiene, se logra recopilar datos sobre el
comportamiento de ventas que ha presentado la empresa en los tltimos afios, respecto a las
unidades vendidas y de acuerdo a las referencias que mas rotan en el punto de venta Alkosto
Venecia.

Después de recolectar dicha informacion, se realiza un analisis de ventas donde solo se tiene
en cuenta los resultados del afio 2016, determinando el mes que menos ventas tuvo, como lo es el
mes de diciembre e identificando dentro de las diferentes categorias, que productos no se estan
vendiendo y rotando en el punto de venta.

Para dicho anélisis se tiene en cuenta la siguiente informacion:

Historico y proyeccion de ventas

WENTAS DICIEMEBRE 2016

Etiguetas de fila -1 Suma de UMNMID Suma de TOTAL
Armarico 5 Puertas ANB 123 1 =S 393 034
Armarico 5 Puertas ARMME 123 Humo 10 =S A F02.690
Armario AN 8623 "W 51 =5 16951 122
Armario Ref AMNMLIOS23 i S S.688. 418
Armario Ref AMNMLIAZS = S 2. 130430
Armario Ret AMILIATZI 59 S 23650401
Kombo Comoda O0828+Repisa 2832 3 =S 4931.121
Total general 149 5 G0.00F . 326

VENTAS DICIEMBRE 2017

Etiquetas de fila = Suma de Unidades Suma de Ventas

Armario Amazonas Amaretto "AWY 14 = 3.998.821
Armario Amazonas Wengue "WYY 28 < 7.997.a40
Armario Cordoba Wengue "WhWWIL 21 5 F.124.261
Armario Granada Amaretto "AWX 16 s 10.217.136
Armario Granada Wengue "W 36 5 23 190223
Armario Leon Wengue "AWK 28 = Q409 . 300
Armario Sevilla Wengue "WV 11 < 4.620.924
Comoda Com S5628 Wengue "W 21 5 A4.057.054
Comoda Com5628 Amaretto "AWW 3 s 579.579
TOTAL 178 = 71.195.038
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Tabla 7. Historico de ventas INVAL S.A Diciembre

HISTORICO VALOR UNID VENDIDAS
Ventas Dic 2016 $ 60.007.326 149
Ventas Dic 2017 $ 71.195.038 178
Diferencia $ 11.187.712 29
PROYECCION VALOR UNID VENDIDAS
Ventas Dic 2017 $ 71.195.038 178
Ventas 2018 (18%) $ 84.010.145 210
Diferencia $ 12.815.107 32
(Autoria Propia)

Tabla 8. Proyeccion de ventas

TIEMPO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO  ngp  VENTAS

6 Meses $84.010.145 $84.010.145 $84.010.145 $84.010.145 $84.010.145 $84.010.145 1260 $504.060.870

(Autoria Propia)

Basado en el analisis de ventas se procede al desarrollo de la actividad, donde es necesario
tomar como referencia las ventas del mes de diciembre del afio 2016 y 2017 con el fin de poder
evaluar y proyectar en un 18 % para un periodo de 6 meses, Esto esquivale a un aumento por

valor de $ 12,815.106 pesos con 32 unidades mas que el afo anterior.



Retorno de la inversion tiempo estimado

Tabla 9. R.O.Iretorno de la inversion

1 $1.070.000

2 $ 1.862.500

3 $ 781.250

4 $ 11.105.700

5 $ 85.000

6 $ 799.200

7 $3.125.000

GANANCIA 6 MESES §  504.060.870
ROI (%) 26%

(Autoria propia)
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Conclusiones

La aplicacion de las matrices como método de andlisis a nivel interno y externo de la empresa,
permite identificar los riesgos y amenazas a las que se enfrenta Inval en el mercado actual,
también ayuda a identificar las debilidades que presenta en este momento , como es el mal
manejo de los inventarios, respuesta oportuna al cliente, poca innovacion en disefios y colores en
sus productos , personal poco calificado para desempenar el cargo; asi como también no estar a

nivel con la competencia, los nuevos mercados y nuevas tecnologias.

El comportamiento de ventas permite hacer un prondstico a futuro sobre el posible incremento
en ventas que puede dar para superar cualquier déficit, aumentando la rotacion y ventas de
closets, para ello se generan diferentes actividades que ayuden a cumplir el objetivo de lo que se

quiere.

La aplicacion de estrategias de Trade marketing son la base clave cuando se traza un objetivo,
que incremente las ventas y le de rotacion a los productos, al aplicar diferentes estrategias; como
actividades en el punto de venta, ayudan a captar la atencion y por consiguiente dispara las
ventas de forma significativa. Ya que muchas personas desconocen el producto y beneficios o

este no ha generado algiin impacto en el mercado.



69

Recomendaciones

Es importante que industrias Inval permanezca en constante cambio e innovacion en sus

productos.

Mantener relaciones mas estrechas con Alkosto en temas de negociacion, estrategias de ventas

en diferentes temporadas.

Fortalecer el area de talento humano, con el fin de contratar y capacitar personas mas

comprometidas y expertas en ventas.

Hacer que el area de mercadeo y ventas estén mas comprometidos con las exhibiciones en el

punto de venta, asi como también mantener precios actualizados en beneficio del cliente.

Mejorar el servicio logistico
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