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Introduccion

El siguiente trabajo comprende un analisis basado en un diagnostico interno y externo de
la empresa Distribuciones Topalxe Ltda, por medio del cual se llevara a cabo un plan de
mercadeo especializado en realizar estrategias de marketing, aplicadas a la empresa involucrando
los siguientes aspectos: la oportunidad de m;ercado, mercadeo estratégico, crecimiento y

rentabilidad.

De acuerdo a los resultados y analisis matricial de la empresa Topalxe se determin6 un
plan de mercadeo en el que se tuvo en cuenta objetivos, metas, indicadores, ficha técnica del
programa, cronograma de actividades y de mercadeo. presupuesto de programa y de mercadeo,
items que dan de forma detallada las estrategias que son viables de acuerdo al presupuesto de la
empresa y posicionamiento en las que se pretende reducir intermediarios es decir con los
proveedores, aumentar las utilidades directamente con el fabricante y direccionar las actividades

y procesos a la certificacion con la norma ISSO 9001.



1. Planteamiento del problema

La apertura comercial de la region de la Orinoquia ha motivado a que las
empresas se interesen por las oportunidades que otros mercados ofrecen, con el fin de
incrementar sus utilidades, sin embargo, si no existe una planeacion adecuada se corre el
riesgo de fracasar y asi mismo generar'pe'rdi.das economicas. Aunque la empresa viene
trabajando en el mercado de las papelerias desde hace mas de 20 afios, sus directivas son
conscientes de que no cuentan con una planeacion estratégica a mediano y largo plazo
que responda a las expectativas y exigencias del mercado.

En un dialogo con Nidia Oliveros, gerente Distribuciones Toplaxe manifesto que
la compaiiia “maneja un modelo de gestion que responde a toma de decisiones de acuerdo
a los acontecimientos que se van presentando, sin previo analisis de las variables internas
o externas que afectan el desarrollo y funcionamiento de la organizacion., tal situacion se
debe a que no manejan un plan estratégico de mercadeo previo y adecuado simplemente
por obtener resultados inmediatos y de esta misma forma la escasez de personal
preparado para desarrollar la labor de planeacion que satisfaga las necesidades del

mercado y garanticen la permanencia y rentabilidad de la empresa a largo plazo.



1.1 Formulacion del problema

(Sera posible que la empresa Distribuciones Topalxe Ltda con el disefio de un plan
mercadeo puede llegar a desarrollar estrategias de marketing y de esta forma lograr un
crecimiento empresarial?

2. Justificacién

La finalidad de cualquier empresa es obtener una alta rentabilidad y crecimiento a
través de los bienes o servicio que ellos prestan, pero para aumentar esta rentabilidad
debe diferenciarse de sus competidores. Especialmente las empresas dedicadas al mismo
tipo de actividad comercial en este caso serian las encargadas de ofrecer productos de
papeleria y tecnologia, de esta misma forma cuidar cada detalle en la prestacion del
servicio, desde la escogencia de los productos con los mas altos estandares de calidad,
hasta el Gltimo canal que es la entrega directa con el consumidor final. El servicio que se
le ofrece al cliente debe resultar de manera impecable de forma agradable, con el fin de
cumplir en satisfacer sus necesidades.

Distribuciones Topalxe Ltda. es una empresa llanera que abri6 puertas al mercado
en el afio 1.993 con la distribucién y comercializaciéon en equipos de oficina,
especialmente equipos de copiado e impresion, centralizo su fortaleza en este mercado
debido al conocimiento de las necesidades de impresion que dia a dia tienen las

empresas para ser mas efectiva su productividad en el manejo de documentos.
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Se dio inicio con equipos Xerox en modelos analogos como fueron las Xerox

1025, 1038 y 5328.Actualmente es una empresa lider en la distribucion y
comercializacién de productos de oficina, utiles escolares y tecnologia en la region de los

llanos orientales.

Cuenta con un amplio portafolio de i)roductos su compromiso los convierte en

una excelente opcidn, manejando asi marcas lideres en el mercado como lo son:

e (Carvajal educacion

e Carvajal pulpa y papel

e Scribe Colombia

e Primavera

¢ NewellSanford Colombia

e Legis

e Pelikan

e Faber Castell

o« HP

Sin embargo, esta unidad estratégica de negocio no ha desarrollado del todo su
potencial, ya que la competencia es alta y existen mercados que se dejan llevar por
precios bajos, la necesidad de estructurarse y ampliar la cobertura de mercado es utilizar

estrategias de venta que permitan llegar a diferentes nichos de mercado dedicadas al
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sector empresarial y clientes TAT ya que estos muestran un gran potencial de negocio

que sin duda alguna actiia de una forma muy rentable. Es por esto que se hace necesario
elaborar un plan estratégico de marketing que direccione de forma concreta y permita

identificar el estado actual del servicio, junto con sus debilidades y fortalezas.

3. Ob:ieti\'os

3.1 Objetivo general

Disefiar un plan de mercadeo para la empresa Distribuciones Topalxe Ltda. que le

genere lograr un crecimiento empresarial en la ciudad de Villavicencio
3.2 Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa en el mercado.
¢ Establecer los objetivos del plan mercadeo para la empresa.

o Disefiar estrategias y tacticas que le permitan desarrollar los objetivos del plan

de mercadeo.



4. Marco Referencial

4.1 Marco tedrico

El mercadeo se ha convertido en un elemento fundamental para coordinar las
actividades empresariales correctamente a traves de la orientacion al consumidor; este
principio permite desarrollar un direccionamiento estratégico organizacional que guie a la
empresa no solamente a vender un producto o servicio, sino mas bien a estar atenta a
ofrecer soluciones a las necesidades y satisfaccion de los deseos del mercado meta.

Conocer a fondo el mercado meta permite orientar a la empresa en las acciones
que se desarrollaran coordinadamente en todos los niveles de la compaiiia, con una
propuesta de valor que genera ventaja frente a la competencia, segun (Hill, Marketing:
Planeacion Estrategica de la Teoria a la Practica, 1998), la estrategia de mercadotecnia
"es un tipo de (Hill, Marketing: Planeacion Estrategica de la Teoria a la Practica,
1998)estrategia que define un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia
relacionada con él. Se trata de una especie de panorama general sobre el modo de actuar
de una empresa dentro de un mercado".

Para (Gilbert, 2003), autores del libro Fundamentos de Marketing, la estrategia de
mercadotecnia es "la 16gica de mercadotecnia con el que la unidad de negocios espera
alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, y consiste en estrategias especificas para
mercados meta, posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia y los niveles de gastos en

mercadotecnia”.
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Segin (Hill, Mercadotecnia, 2003) , autores del libro "Mercadotecnia", la

estrategia de mercadotecnia "comprende la seleccion y el analisis del mercado, es decir,
la eleccion y el estudio del grupo de personas a las que se desea llegar, asi como [a
creacion y permanencia de la mezcla de mercadotecnia que las satisfaga"

En sintesis, la estrategia de mercadotecnia es un tipo de estrategia con el que cada
unidad de negocios espera lograr sus objetivo.s de mercadotecnia mediante:

e La seleccion del mercado meta al que desea llegar.

* La definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente de
los clientes meta. |

e La eleccion de la combinacion o mezcla de mercadotecnia con el que
pretendera satisfacer las necesidades o deseos del mercado meta.

e La determinacion de los niveles de gastos en mercadotecnia.

(Hill, Marketing: Planeacion Estrategica de la Teoria a la Practica, 1998)propuso
el modelo de las 4 P’s. Cuando hablamos del Marketing Tradicional nos referimos al
Marketing de Jerome McCarthy, quien es conocido por ser quien propuso y establecio las
llamadas "4 P del Marketing", en los afios 1960 aproximadamente. Planteé el
denominado “Marketing Mix (Mezcla de Mercadeo) que tanta figuracion mantuvo
durante muchos afios: Hablé de Producto, Precio, Posicion y Promocion. Propuso que en
el area profesional estas variables podrian ser sustituidas por “Servicio” para “Producto™,
“Honorarios” para “Precio”, “Localizacion” para Posicion y “Comunicacion” para

Promocion.
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Originalmente el concepto de “Mezcla de Mercadeo” fue introducido en los afios

50’s por Neil H. Borden, Profesor de Harvard University (Harvard Business School)
quien identificé una serie de actividades empresariales que pueden influir sobre el
comprador.

El concepto de la mezcla de mercadeo tuvo sin embargo otros antecedentes: en los
afios 50's, en Europa los investigadores, .de la que se denomin6 la Escuela de
Copenhague, llegaron a una nocion similar a la de la mezcla de mercadeo que hoy
conocemos, basandose en la Teoria de los Parametros presentada en los afios 30’s por
Von Stackelberg, ArneRasmussen y GostaMickwitz, que fue un enfoque de la mezcla de
mercadeo ligada al ciclo de vida del producto y donde los parametros eran integrados
mediante elasticidades variables del mercado.

Esta nueva manera de enfocar la realidad del mercado, ha dado lugar que en los
tltimos afios, se hayan incorporado a estas iniciales “P del Marketing” muchos otros
conceptos que reflejan la visidon que tienen los consumidores del servicio que adquieren o
que desean tener a su disposicion. Uno de los autores que primero adicion6 dos conceptos
las originales “4Ps de McCarthy” fue Philip Kotler quien identificé la importancia de
elementos como la “Politica” y “Publico”.

Como afirma (Graves, 2011) en su teoria si una empresa u organizacion desea
tener éxito debe tener en cuenta la siguiente frase: “Si quiere tener €xito, el marketing
debe vincularse con las emociones”.

(Como es el consumidor?



¢Qué compra y, sobretodo... ;Por qué lo compra?

(Qué habitos de consumo tiene?

Philip Graves, uno de los lideres mundiales en el estudio del comportamiento del
consumidor, revela como las conclusiones de la mayoria de los estudios de mercado son
poco confiables ya sea que se trate de ejecutivos buscando definir la estrategia de una
empresa o politicos intentando conocer la .opini(')n del electorado, la idea de que las
respuestas a u n cuestionario o discutidas en un focus group pueden proveer informacion
autil para adoptar decisiones estratégicas es la causa de grandes fracasos y enormes
fortunas tiradas a la basura.

Existe una enorme diferencia entre lo que la gente dice que haria y lo que
efectivamente luego hace. Para corregir la misma, el autor nos presenta su sistema
AFECT que consiste en cinco criterios que nos permiten evaluar la confiabilidad de
cualquier evaluacion de consumidores de forma tal de entender a los consumidores mejor
que ellos mismos ya que muchas veces no saben bien por qué compran lo que compran.

Michael Porter (Enfoque estratégico)

Las cinco estrategias de Porter suponen distintos tipos de organizacion,
procedimientos de control y sistemas de incentivos. Las grandes empresas con mayor
acceso a los recursos compiten, por lo general, por liderazgo de costos y/o diferenciacion,
mientras que las empresas mas pequefias a menudo compiten por el enfoque.Segun este
especialista, las estrategias permiten a las organizaciones obtener ventaja competitiva de

tres bases diferentes: liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque.
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Segun (Stanton, 2001) el concepto de marketing se funda en tres creencias y toda

la planeacion y las operaciones deben orientarse al cliente. Esto es, cada departamento y
empleado debe aplicarse a la satisfaccion de las necesidades de los clientes. Esto significa
que los esfuerzos de marketing (planeacion de producto, asignacion de precios,
distribucién y promocion) deben idearse y combinarse de manera coherente, congruente y
que un ejecutivo debe tener la autoridad y resy;onsabilidad total del conjunto completo de

actividades de marketing,
4.2 Marco legal

(Distribuciones Topalxe Ltda., 2004) es una sociedad capitalista de caracter
mercantil con responsabilidad juridica, el capital social esta dividido en participaciones
sociales, integradas por las aportaciones de dos socios que son los hijos de la gerente

Nidia Oliveros.

Razdn social: Distribuciones Topalxe

Camara de comercio: Villavicencio 02/08/1993 hasta 15/07/2053
Categoria: Persona juridica

Identificacion: 800202522-2

Matricula mercantil: 0000038878

Tipo de sociedad: sociedad comercial

Tipo de organizacion: sociedad limitada



4.3 Marco conceptual

Mix de Marketing: Es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada
comunmente por las empresas para analizar cuatros variables bdsicas de su actividad:
producto, precio, distribucién y promocién.

Mercado: Es una institucion social que establece las condiciones para el
intercambio de bienes y servicios. En el mercado, los vendedores y los compradores
entablan una relacién comercial para desarrollar transacciones, intercambios o acuerdos.

Cobertura de mercado: La decision estratégica sobre Cobertura de Mercado
apunta a tener una mayor o menor amplitud de puntos de venta en un determinado
territorio. Esta puede ser Intensiva, Exclusiva o Selectiva, y su eleccidn esta intimamente
ligada a las caracteristicas del producto y al comportamiento del consumidor.

Canal: Un canal de distribucion es el conducto que cada empresa escoge para
llevar sus productos al consumidor de la forma mas completa, eficiente y econémica
posible.

Distribucién: Es la variable de marketing que permite poner en contacto el
sistema de produccién con el de consumo de forma adecuada; es decir, la distribucion
tiene como mision poner el producto a disposicion de los consumidores en la cantidad, el
lugar y el momento apropiados, y con los servicios necesarios.

Marketing: Es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo o
mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al analisis del comportamiento de

los mercados y de los consumidores. El marketing analiza la gestion comercial de las
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empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes a través de la

satisfaccion de sus necesidades.

Papeleria: Se llama papeleria al establecimiento comercial en el cual se venden
objetos e insumos para oficinas, para estudiantes, entre otros interesados.

Productividad: Capacidad o el nivel de produccion por unidad de superficies de
tierras cultivadas, de trabajo o de equipos indl‘lstriales. De acuerdo a la perspectiva con la
que se analice este término puede hacer referencia a diversas cosas, aqui presentamos
algunas posibles definiciones.

Producto: Es un bien tangible o intangible para satisfacer una necesidad ya
existente.

Cliente: Persona que adquiere nuestro producto con el fin de satisfacer sus
necesidades a cambio entregara un valor por este.

Comunicacién: Es un proceso por el cual participan un receptor, emisor, mensaje
y un codigo en el cual causa un efecto de retroalimentacion genera un resultado de
acuerdo al mensaje.

Mensaje publicitario: Es la informacion que se da a conocer a través de un

medio con el fin de esperar un resultado positivo.



4.4 Marco geografico

Esta investigacion tiene como eje de trabajo de campo el perimetro urbano de la

ciudad de Villavicencio capital del departamento del Meta ya que alli es la ubicacion de

la sede principal de La Distribuciones Topalxe Ltda.
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Figura 1. Ubicacién Distribuciones Topalxe Ltda
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5. Diseiio metodolégico

El disefio del plan de mercadeo para la empresa Distribuciones Topalxe Ltda. va
dirigido a establecer estrategias de mercadeo y de esta misma forma lograra un

crecimiento empresarial en la ciudad de Villavicencio.

Este proyecto se realizd junto con el conocimiento y manejo de gerencia, area
comercial, de mercadeo, ventas y publicidad de la empresa. Se presentara en el desarrollo

de esta investigacion un analisis DOFA, un diagnostico interno y externo.

Se utilizo el método descriptivo, que contribuira a la elaboracion del plan de
marketing, mediante el desarrollo de una fase de investigacion, observacion, apoyado en

el método inductivo.



6. Diagnostico situacional Distribuciones Topalxe Ltda.

6.1 Diagnostico interno Distribuciones Topalxe Ltda.

Distribuciones Topalxe Ltda. Es una empresa Distribuciones y comercializadora
de productos de oficina, ttiles escolares y tecnologia en la region de los Ilanos orientales
con mas de 20 afios de experiencia. Se _fundé en ¢l afio 1986, por Nidia Oliveros Leal,
iniciando con un canal de comercializacion de pequefia escala (papel y toner marca
Xerox), en 1990 obtiene un crecimiento comercial que le permitié ampliar su portafolio
de productos y mejorar su planta fisica. El 15 de julio de 1993 se constituye legalmente
como Distribuciones Topalxe Ltda. En la actualidad tienen dos sucursales: la sede
principal ubicada en cra.31N°41-64 Centro y Topalxe express en la octava etapa la
esperanza (Nogales plaza local 5).

A partir de lo que la empresa establece como mision con relacion al precio
competitivo, se realizé un mistery shopping para comparar los precios de la empresa con
sus competidores en donde se evidencia que en algunos productos el precio es mucho
mas elevado, especificamente en productos de tecnologia.

Tabla 1. Comparativo de precios de productos de tecnologia

Distribuidora Topalxe Ltda. Compujes
Tecnologia Precio (v alor en pesos 5)
Impresora Epson 1365 753560 72350
Maus genius 32600 35900
Tinta Epson 664 33300 32950
Teclado wash 24700 23600
Caiculadora Casio 82 45850 42900

Fuente. Elaboracion propia
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Como visién la empresa dice que para el 2020 brindara a sus clientes un

excelente servicio constituyéndose como una empresa lider en la comercializacion de
utiles escolares que cuente con el mas amplio surtido y variedad manejando una relacion
de precio-calidad que permita diferenciarla de la competencia. A pesar de que la empresa
establece una vision muy clara se puede evidenciar segiin el informe histérico de ventas
brindado por la gerente de Topalxe que hul;o una disminucion de las ventas en el afio
2015 con relacion al afio anterior de $ 2.040.684.619, como se evidencia en la figura 2.

que podria posponer la meta que plantea la empresa.

Figura 2. Historico de ventas de los tiltimos 3 afios de la empresa Topalxe Ltda.

Fuente. Elaboracion propia

Actualmente los valores corporativos de la empresa son honestidad,
responsabilidad, respeto, cortesia, seriedad y transparencia; los cuales no son medibles
por que la empresa considera que no son factores influyentes en el desarrollo de la

actividad comercial.
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La marca Topalxe es la abreviacion de “todo papel Xerox” ya que los primeros

productos que se comercializaron fueron de la marca Xerox, la cual nace de crear una
confiabilidad en el cliente debido a que es una de las empresas més prestigiosas en este
sector a nivel mundial. Segun interbrand, la consultora de marcas mas grande del mundo
posiciona la marca Xerox , lider en gestion de documentos, tecnologia y servicios de
tercerizacion y es reconocida en el ranking.de las 100 mejores marcas a nivel global.
Actualmente su marca estd compuesta por un iso-logotipo el cual es un simbolo formado
por cinco cuadros arqueados dando la forma de hojas en abanico, con diferentes
tonalidades y colores llamativos que dan la sensacion de variedad en sus productos.

El componente tipografico Topalxe soporta la estructura grafica y este a su vez es
sostenido por la palabra hiperpapeleria la cual le da fuerza y es escrita en una tipografia
gruesa que le da sensacion de tener una base s6lida. Su eslogan “es para todos” donde
busca que sus clientes participen dentro de la empresa generando confianza y seguridad a
la hora de elegirlos. Sus dos colores principales son el rojo y el azul oscuro; segin
(Goethe, 1774) el rojo esta relacionado con el fuego y evoca sensaciones de calor y
excitacion. Es el color de la sangre y el fuego, el color de Marte, simbolo de la violencia,
de la pasién sensual; sugiere accion, impulso; es el color del movimiento y la vitalidad.
Aumenta la tension muscular, activa un cierto estado de alerta en el cerebro, el azul es el
color de la inteligencia, la sabiduria, la reflexion y la paciencia. Induce al recogimiento,

proporciona una sensacion de espacio abierto, es el color del cielo y el mar en calma, y
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asi evoca también paz y quietud. Actiia como calmante, sosegando los animos e invitando

al pensamiento.

A
&
Topalxe

para todos
HIPERPAPELERIA

Figura 3. Logo Distribuciones Topalxe Ltda.

Fuente. Distribuciones Topalxe Ltda.

La empresa cuenta con una nomina de 37 empleados, los cuales dependiendo su
cargo se les exige un nivel de experiencia y formacion académica, todos ellos deben ser
personas honestas, puntuales, que escuchen con respeto las sugerencias de sus superiores,
y se esfuercen por desempefiar bien sus funciones. Para iniciar con las labores del dia
todos deben portar el uniforme completo, limpio y en condiciones que exige la gerencia
tales como (Jean azul oscuro clasico, camibuso del color correspondiente y zapatos
cerrados) en cuanto a su aspecto personal este debe ser impecable. La empresa a sus
empleados entrega una dotacion de 3 camibusos y 2 camisas. Respecto al tema de
seguridad social y riesgos profesionales los empleados se encuentran afiliados sin
importar el tipo de contrato a término definido o indefinido, se les brindan capacitaciones
sobre salud ocupacional, servicio al cliente, entre otros, va que el personal de bodega esta

expuesto constantemente a cargas muy pesadas que pueden afectar su salud, para ello la
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empresa no suministra material de apoyo para la ejecucion del cargo como (cinturon

industrial para cargar peso).

La empresa cuenta en su area administrativa con tres empleados los cuales tienen
un nivel profesional, contador, auxiliar contable v tesorera son ellos los encargados de
manejo contable y presupuesto, tienen un m’ve.l de responsabilidad alto y compromiso con
la empresa. Dentro de su organizacion se encuentran nueve vendedores internos que
tienen como funcion prestar un buen servicio al cliente, responsabilidad de la rotacion y
exhibicion de los productos y dar reportes de las ventas, sugerencias, quejas y reclamos
de los clientes, el personal posee cualidades como trabajo en equipo, buena actitud,
creatividad, organizacion y tolerancia. dentro de ellos se encuentra una vendedora
encargada del area de licitaciones y contratacion publica que tiene la habilidad de
aprendizaje en el manejo de contratacion estatal. En cuanto a los vendedores externos se
encuentran actualmente seis que tienen como funcion el desplazamiento a cada uno de los
establecimientos, realizando un control de visitas, pedidos y entrega de un informe
mensual de ventas, deben contar con medio de transporte (moto) para la ejecucion de su
cargo, son personas con buen servicio al cliente, con un alto nivel de responsabilidad,
compromiso, honestidad, actitud y una buena relacion con sus clientes.

En el area de facturacion se encuentran dos empleados que poseen cualidades de
trabajo en equipo, organizacion, alto grado de responsabilidad, honestidad y agilidad para

el manejo del sistema (software) el cual identifica y maneja toda la entrada y salida de los
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productos y base de datos de los clientes la persona encargada en esta area tiene la

funcion de elaborar las facturas de ventas y servir de apoyo para los vendedores. La
empresa cuenta con una jefe de compras e inventarios que debe poseer habilidades como
compromiso, responsabilidad, agilidad para solucionar los problemas de existencias de
los productos, esta persona es la encargada de realizar un buen manejo de los inventarios,
recibir y verificar que los productos lleguen. en optimas condiciones y las cantidades
solicitadas, diariamente hace un listado de los productos que se requieren y establece una
comunicacion constante con sus proveedores por tal debe establecer buen dialogo y
relaciones, en este sentido la empresa se esfuerza por mostrar la mejor disposicion con
sus proveedores que en este caso tienen el poder de negociacion y son los que imponen
las condiciones.

Algunos de los principales proveedores de Topalxe son Carvajal educacion,
Scribe Colombia Primavera, NewellSanford, Legis, Pelikan, Faber Castell, En la linea de
Tecnologia: Mps, polus, macrocomputo, impresistem, nexis de Colombia .en la linea de
Oficina Tesa, Norma, Papermate, Lamy v Minerva. En la linea Escolar Parchecitos y
Norma y finalmente en la linea de Detalles y Jugueteria: Troika y Proyecciones Plasticas.

También se cuenta con cinco encargados de bodega que deben tener cualidades en
trabajo en equipo, honestidad, responsabilidad v agilidad, tienen como funcion alistar los
pedidos, mantener la bodega ordenada e informar a la jefe de compras cuando hay bajo
nivel de existencia de los productos, a su vez ellos tienen un supervisor de bodega el cual

confirma el pedido con la orden de compra. Por ultimo se encuentran tres conductores
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que se caracterizan por ser personas amables, responsables, honestas, deben tener pase

para conducir carro, capacidad para ubicarse en la ciudad ya que se trasladan a distintos

lugares y tienen la funcion de entregar los pedidos correspondientes a cada cliente. En el

siguiente grafico se refleja el organigrama y la forma exacta como se encuentra

distribuida cada area de la empresa.
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Figura 4. Organigrama Distribuciones Topalxe Ltda

Fuente. Elaboracion propia

Los canales de comercializacion utilizados para llegar al mercado objetivo son las

papelerias, sector empresarial y entidades publicas por medio del cual se ofrece un

variado y completo portafolio de productos llevando a cabo los dos canales directo e
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indirecto, propuesto por una estrategia de distribucion de sistema vertical ya que esta

compuesto por un fabricante y varios mayoristas v minoristas que actiian con un sistema
unificado.

La empresa cuenta con una base de datos general de los clientes que no los
clasifica, esta arroja un total de 1000 clientes, dentro de sus clientes potenciales se
encuentran la feria escolar, la feria del texto, pépeleria el estudiante, libreria atenea.

El canal de distribucion de la empresa Topalxe inicia de la siguiente manera, el
primer eslabon lo ocupa la empresa fabricante que en su mayoria se ubican en otros
paises en este caso se toma como ejemplo puntal Epson, seguido del fabricante se
encuentra un mayorista que actiia como distribuidor por ejemplo impresistem que se
encarga de abastecer a empresas como Topalxe que es a través de quien llega el

producto al consumidor final.

Canal largo Distribuci
- stribuciones Consumidor
Epson C:> Impresistem :> Topalxe Ltda. :::> final
Canal corto
Distribuciones [ > Consumidor
Topalxe Ltda. final

Figura 5. Canal de distribucion Distribuciones Topalxe Ltda.

Fuente. Elaboracion propia

Topalxe Ltda. Maneja un plan de incentivos para motivar su cliente interno, con
diferentes premios como bonos Sodexo, también implementan estrategias de fidelizacion

hacia sus empleados analizando factores tales como del conocimiento de los productos, la
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empresa solicita a las marcas proveedoras un personal para que capacite a sus empleados

en el area especifica. Del mismo modo organiza capacitaciones tales como
emprendimiento y servicio al cliente, las capacitaciones e incentivos son de vital
importancia ya que incide en el ambiente laboral como en el incremento de las ventas.

Mensualmente se les exige a los vendedores externos un informe detallado de los
clientes nuevos y plan de visitas donde s.e retroalimenta sucesos que hayan sido
afectados, se aplican medidas correctivas y preventivas para evitar futuros errores. Todos
los dias se retnen el area de ventas para recibir el informe de las ventas

De igual manera cada sabado a partir de las 7 am se realiza reunion para discutir
acerca de cambios en el mercado, como informacion de la competencia de precios,
promociones e informacion sobre las ventas por cada asesor. Este proceso es el unico que
se lleva a cabo dentro de la organizacion por este motivo tiene un alto indice de
mejoramiento y eficiencia, puesto que muy rara vez se repiten los errores por parte del
personal y planifican un plan b que les permita cumplir el objetivo que es brindar un
optimo servicio al cliente.

La empresa maneja diferentes categorias de productos: tecnologia, oficina, linea
escolar, escritura fina, globos y fiesta , todas estas con referencias , marcas y proveedores
diferentes ; los cuales son de muy buena calidad. El presente proyecto se enfoco en la
categoria de tecnologia que cuenta con aproximadamente 30 marcas como lo son Epson,
Toshiba, Lenovo, Acer, Mac, Kingston, Lexmark, Xerox, hp, Genius, Intel, verbatim,

Logitech, Windows, Canon, Microsoft, Casio, Kyosera, Ricoh, Sandisk, Kodak, Compag,
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Sharp, Doll, Oky, Sony, Panasonic, Brother, ricoh, Samsung entre otras ya que van

variando segun la tendencia del mercado por ello actualmente la empresa en su portafolio
de tecnologia cuenta con las siguientes referencias en fotocopiadoras, computadores ,

impresoras y memorias USB.

Tabla 2. Productos del area de tecnélogia Distribuciones Topalxe Ltda.

Referencias Marca
Memorias USB

USB 32GB Kngston
USB 16 GB Kingston
Impresoras

LaserJet 3015DN Hp
LaserJet 1102w Hp
Multifuncional LaserJet 125a Hp
Multifuncional laser M2070W Samsung
Impresora L3635 EPSON
Impresora L3635 EPSON
TM U220D POS EPSON
Computadores

PC ALL INONE CQ 18-2101LA COMPAQ
PC ALL INONE CQ 18-2309LA COMPAQ
PC ALL INONE CQ 184021 LA COMPAQ

Fuente. Elaboracion propia

Los productos de mayor rotacion en esta categoria son las memorias, USB de 32
GB por su gran capacidad de almacenamiento y las USB de 16GB para aquellos que no
requieren de mucha capacidad; con precios accesibles al mercado motivos por los cuales

mantienen alta demanda en diferentes segmentos como empresas, estudiantes y publico
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en general. Asi mismo el producto de menor rotacién es la fotocopiadora Ricoh debido a

su precio alto y su funcion especial para cierto tipo de mercado.

El proceso de post- venta en Topalxe estd estructurado de la siguiente manera,
debido a que maneja vendedores internos y externos es importante especificar que este
servicio se brinda unicamente por parte de los externos ya que estos si tienen unos
clientes establecidos y sus visitas las pactan e.n un tiempo determinado, en estas visitas es
donde ellos pueden verificar como ha sido la experiencia de los clientes después de
adquirir los productos, es decir su nivel de satisfaccion, por otra pare los vendedores que
se encuentran en el punto de venta no se dedican de forma constante a monitorear las
diversas situaciones que se puedan presentar después de la compra de los articulos, pero
esto no significa que no atiendan las inquietudes de sus clientes, de esta manera y
atendiendo a que en algunas ocasiones se presentan inconformidades en los clientes con
los productos especialmente en la linea de tecnologia, la empresa para poder dar solucion
a las necesidades que se generan en sus clientes después de la compra implemento un
area de servicio técnico, esto lo decide partiendo del hecho de que muchas veces una
revision técnica es suficiente para dar solucion a las fallas que se presentan y con la
intencion de que la solucion sea inmediata en la mayoria de los casos, puesto que hacer
efectiva una garantia es un proceso que conlleva tiempo por el hecho de que habria que
hacer devoluciones a los proveedores que en su mayoria se encuentran ubicados en otro
pais y generar esta demora seria innecesario si se sabe que hay vias mas rapidas para dar

solucion como el servicio técnico.
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Dentro de sus estrategias de promocion Topalxe realiza de forma constante

diversos tipos de promociones, estas generalmente estan disefiadas v ejecutadas por el
gerente comercial y la encargada del drea de mercadeo gue tienen como objetivo atraer
nuevos clientes en primera estancia pero también enfocan muchas veces las promociones
para impulsar algunos productos que se encuentran en grado de estancamiento es decir
que tienen baja rotacion, otro de los principale; factores que impulsan las promociones es
el inicio de las temporadas escolares para dar apertura 2 estas ya que son estas las épocas
de mayor demanda para Topalxe la empresa para comunicar estas estrategias de
promocion exhibe pendones en sus puntos de venta, realiza publicidad a través de su fan
page y realiza sus promociones en su sitio web oficial www .topalxe.com , que es la
plataforma en la que actualizan constantemente la informacion de sus productos. Estas

son algunas de las promociones que implementa la organizacion.

en UTILESL <
e;/couxtzes gl

Figura 6. Publicidad realizada por Distribuciones Topalxe Lida.

Fuente. Distribuciones Topalxe Ltda.
Topalxe esta construida sobre la siguiente frase “calidad en los productos y

servicio” ellos como organizacion consideran que este es el principal motivo por los
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cuales los clientes deben comprar en Topalxe y no en la competencia, se enfocan

principalmente en generar el mayor grado de satisfaccion en sus clientes al vender
productos de excelente calidad con el fin de generar un valor en estos que los impulse a
tenerlos en su mente como la primera opcion, del mismo modo infunden en sus
empleados especialmente los que tienen contacto directo con los clientes la necesidad de
brindar siempre la mejor atencion a sus cliente; sin acepcion alguna.

Topalxe proyecta su presupuesto a un afio con el fin de planificar cada una de las
actividades y gastos que deben llevarse a cabo durante esos doce meses, el presupuesto
proyectado equivale a un estimado de $2000.000.000 los cuales deben ser asignados para
gastos operacionales, de personal, sueldos, dotaciones, capacitaciones, prestaciones
sociales, cesantias, riesgos profesionales, impuestos de ley, arriendos, seguros de
proteccion para la organizacion, servicios publicos, publicidad y demas gastos varios que
se desprenden de cada una de las diferentes actividades que se ejecutan en la
organizacion.

En la politica de precios de Topalxe Ltda se pudo identificar que estos son de
constante cambio consecuencia de la dindmica del mercado y la variacion en la divisa del
dolar ya que gran cantidad de productos son importados. La empresa también realiza
mistery shopping con el objetivo de indagar los precios de la competencia y establecer los
suyos. La flexibilidad del precio en algunos clientes depende del volumen de compra. Por
otra parte las condiciones de compra son de contado y crédito. Ademas TOPALXE

maneja un sistema de descuentos basado en sus tipos de clientes mayoristas (empresas),
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este sistema se maneja dependiendo de las unidades compradas y de la forma en la cual

realice el pago es decir si paga de contado o a crédito.

6.2 Diagnostico externo Distribuciones Topalxe Ltda.

El sector papelero en Colombia se mantiene en el mercado por la demanda
constante de las personas que adquieren productos y servicios en las papelerias, ya sea la
compra de un lapiz, cuadernos o marcadores en grandes formatos o de conveniencia. Hoy
el deber de esta industria no solo es mantenerse sino fortalecerse y crecer en el escenario
comercial tanto en fidelizacion como en rentabilidad. Por eso las papelerias necesitan
renovarse como en todos los sectores, debido a que los clientes se cansan de recibir los
mismos servicios y productos sin ningun valor diferenciador. Segun los datos
estadisticos de los dltimos dos afios el sector de papelerias se ha venido recuperando
notablemente. Segun (Botero, 2002) el crecimiento del sector entre enero y abril del 2011
fue del 4,6%, y en el ler trimestre del mismo afio, el sector de libros, periddicos,
materiales y articulos para papeleria fue de $135 mil millones de pesos, lo que representa
un aumento del 6% frente al mismo periodo del afio anterior. Estas cifras ratifican el lema
de que las “papelerias no pasan de moda “y que es un sector que puede seguir creciendo
pero para esto deben innovarse en los productos v en algo muy importante como el
servicio al cliente.

La empresa Topalxe desde sus inicios se diferencié por ser una papeleria muy

completa ofreciendo diferentes lineas de productos entre ellas la linea de tecnologia,
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debido a que este sector se mueve con mayor competitividad v a medida que pasan los

afios cada vez se hace mas fuerte. La competencia directa de la empresa Topalxe en su
linea de tecnologia es compujes una empresa fundada hace mas de 20 afios v se dedica
también a contratar con entidades publicas, pero existen otros competidores fuertes que
manejan un formato comercial con caracteristicas diferentes como Alkosto,
Panamericana, Ktronik y Exito que manegjan un amplio portafolio de productos en la linea
de tecnologia que afecta directamente a la empresa ofreciendo diferentes estrategias para
poder capturar mas cuota de mercado como el manejo adecuado de pautas publicitarias en
medios masivos de comunicacion donde realizan promociones diarias, semanales y
mensuales, ofreciendo descuentos significativos que incline al cliente a comprar en €sos
establecimientos.

Otra estrategia que manejan es el pago a crédito o financiamiento por parte de
terceros o directamente con la misma empresa en el caso de exito. Estas compaiiias
también cuentan con asesores comerciales por cada marca que cumplen la funcién de
exponer las caracteristicas y funcionalidades de cada producto. Segun el formato
comercial de la empresa se puede evidenciar que la competencia lleva la delantera al
cautivar al cliente por sus otras lineas de producto va que son de consumo masivo y por
otro lado los almacenes que complementan el formato comercial al que pertenecen. A
pesar de que Topalxe cuenta con pagina web, los competidores ofrecen la posibilidad de
comprar a través de la red por medios de pago que le facilitan la vida al cliente como

Efecty y Baloto. Por otra parte la empresa cuenta con dos establecimientos y esto €s un
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punto a favor si se compara con la competencia en general va gue solo cuentan con un

punto de venta.

Se presenta como una oportunidad para Topalxe la expansion en nuevos
territorios como pueblos con alto indice de poblacion como granada v acacias debido a la
necesidad insatisfecha ya que no existen empresas que comercialicen tecnologia en estos
sectores de la region del Meta y puede ser apro.vechadah

Por otra parte en cuanto a las tendencias de consumo, segun (Elespectador.com,
2015) afirma un reciente estudio publicado por Google. los internautas utilizan cada vez
mds Internet para informarse sobre los productos o servicios que quieren adquirir. Por
gjemplo en Colombia durante los tltimos seis meses el 57% de las personas que
compraron un celular buscaron en la web antes de comprar el articulo, mientras que el
36% se interesd por un anuncio en TV y el 24% por referencias de algiin amigo o
familiar. Actualmente, computadores, celulares. software, electrodomésticos y accesorios
son los productos de tecnologia mas buscados en Internet; para Topalxe es de vital
importancia la implementacion de la tienda virtual va que seguin las tendencias todo
apunta hacia esta clase de consumo. Con el ritmo acelerado de la tecnologia y el
incremento del dolar para la empresa seria una buena oportunidad negociar directamente
con la marca fabricante para que puedan ofrecer un mejor margen de rentabilidad ya que
los productos suben exponencialmente sus precios v tienen que desarrollar diferentes
estrategias que complementen el valor del producto para que el cliente prefiera comprarle

a la compafiia y no a la competencia.
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Otro factor trascendental que afectaria los precios de los productos seria la

aprobacién de la nueva reforma tributaria que segun (Cardenas & Rojas, 2016) el IVA
incrementaria 10% a computadores, celulares, servicio de internet entre ofros; v a la tarifa
general de 19% quedarian gravados intangibles como software, compra de marcas,

patentes y franquicias y las comisiones y cobros por servicios del sector financiero.



7. Andlisis Matricial

El analisis matricial se realiz6 con el fin de establecer la situacion de la empresa,
para posteriormente definir las estrategias necesarias gue se han de realizar en la
elaboracion del plan que se considere pertinente para alcanzar los objetivos propuestos en

el programa de desarrollo estratégico.

7.1 Matriz De Evaluacion Del Factor Interne (MEFI)

Para la realizacion del analisis de evaluacion interna de la empresa Topalxe, se
hizo necesario tener presente los principales aspectos que influyen directamente en las
actividades de la empresa, para conocer donde se presentan los mavores inconvenientes y
cuales son las oportunidades que se tienen para realizar las respectivas estrategias que

permitan desarrollar el plan estratégico buscando el mejoramiento de la empresa.



Tabla 3. Matriz MEF]1 Distribuciones Topalxe Lida

Factor interno clave Ponderacion Clasificacion Resultado Ponderado
Tienen clientes
establecidos 0,08 4 0,32
Buena atencién al cliente 0,07 3 0,24
Promes? c?e valor 0,08 X 0,32
definida
Diversificacio | :
ol e 0,1 3 0,3
productos que manejan
Cuentan con una gran
o 03 < 0,6
experiencia en el sector
Fortaleza en uso de
05 4 0,32
estrategias de publicidad %
Personal capacitado 0,05 3 0,18
Desventaja en cuanto al
jodeimple
manejo e! plementos 0,04 5 01
de seguridad de los
empleados
Debilidad en cuanto el
poder de negociacion 0,14 1 0,14
con los proveedores
Calidad de los productos 0,12 4 0,56
Pocision financiera 0,13 4 0,52
Desorganizacidn en los 0,04 1 0,04
procesos
TOTAL 3,64

Fuente. Elaboracion propia.
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De acuerdo con la matriz de factor interno la empresa Topalxe cuenta con un

resultado ponderado en de 3,64, el cual se encuentra superior a la media que es 2.5 esto
quiere decir que la empresa cuenta en su mayoria con fortalezas que le han permitido un
mejor desempefio el factor que mayor calificacion se le dio fue a la calidad de sus
productos, ya que la empresa garantiza a sus clientes una excelente calidad de sus
productos y servicios contando con las’ mej(;res marcas en el mercado de la linea de
tecnologia a su vez se puede observar que las debilidades no son tan alarmantes pero si
hay que prestarles la atencion necesania v aplicar medidas correctivas como entregar los

implementos de seguridad para los empleados que manejan volumen de peso y

capacitaciones constantes de acuerdo al manejo de un personal HS.

7.2 Matriz de evaluacién del factor externo

En la elaboracion del analisis de evaluacion externo de la empresa Topalxe, se
tienen en cuenta los principales aspectos que influyen directamente en las actividades de
la empresa, con el fin de valorarlos y conocer cuales son los que mas inciden para tener

en cuenta en la elaboracion del plan estratégico.



Tabla 4. Matriz MEF]I Distribuciones Topalxe Ltda.

= ] » Resultado
factor externo clave Ponderacion  Clasificacion
ponderado

presencia de varios competidores en la zona 0,08 2 0,16
expansion de la empresa a nuevos territorios 0,18 4 0,72
competencia con precios mas bajos 0,1 2 0,2
mayor presencia en la ciudad 0,15 3 0,45
incremento del délar 0,08 1 0,08
poder de negociacién con los proveedores 0,06 3 0,18
implementar valor agregado a sus productos 0,1 - 0,4
financiamiento por entidades bancarias para 01
compra de productos : 4 0,4
incremento del IVA por nueva reforma 0.15
tributaria ’ 1 0,15

TOTAL 1 2,74

Fuente. Elaboracion propia

De acuerdo con la matriz de evaluacion del factor externo el resultado ponderado

es de 2.74, el cual se encuentra por encima de la media que es de 2.5. Esto quiere decir

que la empresa Topalxe cuenta con algunas oportunidades debido al crecimiento

constante de la industria tecnolégica como lo es en la innovacion que puede ser una

oportunidad para la implementacion del valor agregado a los productos con un servicio

post venta en donde se vea la garantia de los productos para poder captar nuevos clientes,

otra oportunidad es la posibilidad de negociar directamente con los fabricantes de los

productos evitando intermediarios lo que generaria mas utilidades, que pueden ser

invertidas para la expansiéon a un nuevo territorio, logrando de esta manera ser mas

competitivos y por ende generar mayores utilidades.
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7.3 Matriz del Grupo Consultor de Boston (BCG) para la empresa Topalxe

En la matriz de Boston Consulting Group gue se realizd a la empresa Topalxe se

tuvo en cuenta solo la linea de tecnologia debido a que es una empresa que tiene un

amplio portafolio de productos. De esta linea de tecnologia se escogieron 4 productos:

Mouse y Teclados, Impresoras (2), computadoras (3). USB (4) y Fotocopiadora (5).

Tabla 5. Matriz BCG para la empresa Distribuciones Topalxe Ltda. para el periodo

2015
X de % de Partcipacion Tasade

Producto Codigo del producio Ingresos ingres Utilidades utilida enel Crecimien

os des mercado to
Combos Mouse y Tecladt T-01 203202875 18% 14224201 7% 55 9.5
Impresoras POS T-02 191913826 17% 44.140.180 23% 43 8.7
Impresoras Multifuncior T-03 165335.72% 15% < 25.400.359 15% 53 -6,2
Computadores portatiles T-04 112 890.485 10%  20.320.287 18% 38 8.2
Computadores de Mesa T-05 146.757.632 13%  15.078.492 10% 52 -8,2
Memorias USB T-06 225.780.972 20%  45.156.194 15% 60 -5,3
Fotocopiadoras T-07 79.0233480 ™= 11.853.501 15% 34 7S
Total 1.128.904 860 100%
Ventas Totales 2015 S 7.526.032.403
% Tecnologia 15%
Total S 1.128.504.860

Fuente. Elaboracion propia

De acuerdo al histérico de ventas de la empresa Topalxe presentado en los

anexos, los productos que han tenido mayor tasa de crecimiento ha sido el combo de

Mouse y teclados, esto se debe que son productos que tiene gran oferta en el mercado y

grandes clientes potenciales como lo es el canal empresarial de Villavicencio, entre ellos

(empresas).



Por otro lado las impresoras y computadores tienen gran crecimiento en el

mercado, y su oferta cada dia crece mas segin la empresa. El producto que menos

crecimiento tiene son las fotocopiadores y segiin la empresa es debido a que la linea de

fotocopiadoras que manejan son de alta calidad y por consiguiente de mayor precio.
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Figura 7. Matriz BCG para la empresa Topalxe Ltda.

Fuente. Elaboracion propia

Nota.

que quiere decir que este producto ha tenido una venta muy favorable para la

empresa, teniendo mayor rotacion y mayor oferta del mercado potencial

nombrado anteriormente.

Combo Mouse y teclado (T-01): Se encuentra ubicado en el cuadrante estrella, lo
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Impresora POS (T-02): Se encuentra en el cuadrante mierroganie, aunque esta

muy cercano al cuadrante estrella, lo que quiere decir que es un producto que

tiene ventas favorables para la empresa.

Impresoras Multifuncionales (T-03): Es un producto que se encuentra en el
cuadrante de vaca lechera y muy cercano al producto estrella lo que significa que

es un producto que genera buenas utilidades para la empresa.

Computadores Portatiles (T-04): Se encuentra en el cuadrante interrogante y
aunque es un producto que esta en crecimiento estd generando gran inversién y

poca participacion en el mercado.

Computadores de mesa(T-05): Se encuentra en el cuadrante vaca lechera lo que
significa que es un producto que genera buenos fondas y genera grandes

utilidades para la empresa.

Memorias USB (T-06): Este es un producto que se encuentra en el cuadrante de
vaca lechera, lo que significa que este producto siempre tiene alta rotacion en el
mercado, para la empresa Topalxe es el producto que mas esta generando

solvencia en la linea de tecnlogia.
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* Fotocopiadoras (T-07): Se encuentra en el cuadrante interrogante v muy cerca al

cuadrante de productos huesos, lo que significa que es un producto que tiene muy

baja participacion en el mercado debido a su alto precio.

7.4 Matriz MPC para la empresa Distribuciones Topalxe Ltda.

El analisis del perfil competitivo de la empresa Topalxe, se realizé con el fin de

conocer como se encuentra la empresa en relacion a su competencia directa que son

Compujes y Suplies Center que igualments son empresas de la region dedicadas a la

comercializacion de productos de tecnologia v contratan con entidades publicas. Esta

matriz nos permite conocer las debilidades v fortalezas de la empresa para tomar las

respectivas medidas que permitan el mejoramiento de la empresa.

Tabla 6. Matriz MPC Distribuciones Topalxe Lida

Factor Clave de éxito Ponderacién Topaixe Compujes Suplies center
Calif Pond Calif Pond Calif Pond
Experiencia en el sector 0,07 4 0,28 3 0,21 2 0,14
Publicidad 0,11 = 0,44 2 0,22 2 0,22
Calidad de los productos 0,2 3 0,6 3 0,6 3 0,6
Capacidad de personal 0,09 4 0,36 3 0,27 2 0,18
Diversidad de los Productos 0,2 3 0,6 3 0,6 2 0,4
Competitividad en precios 0,1 3 0,3 3 0,3 2 0,2
Pocislén financiera 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24
Punto de venta y distribuciét 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
TOTAL 1 S5 2,89 2,43

Fuente. Elaboracién propia
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Con la elaboracion de la MPC se observa que Topalxe Ltda cuenta con un perfil
competitivo bueno de 3,5 seglin nos muestra la tabla el factor que mavor puntaje tiene es
publicidad esto significa que la empresa tiene bien enfocada sus estrategias de publicidad
lo que la hace fuerte en cuanto su competidores, la publicidad es manejada de manera
constante dando a conocer a sus clientes de manera masiva, informaciéon de precios,
lanzamiento de nuevos productos, promociones etc.

Seguida del factor de capacidad de personal con un puntaje de 0,36 Topalxe por
ser una empresa con una planta fisica amplia su personal es suficiente para cada labor que
necesite la empresa.

Su competencia se encuentra con un resultado ponderado de 2,89 compujes es
una empresa de la region con 10 afios de experiencia v comercializa productos de la linea
de tecnologia, Se puede observar que la fortaleza de compuijes es el factor “punto de
venta y distribucion “ “capacidad de personal” se encuentra en un local ubicado en el
centro comercial los centauros considerado punto estratégico para los clientes de acuerdo
a su planta fisica es pequefia pero cuenta con una capacidad de personal suficiente para
sus labores necesarias,

Por lo tanto de acuerdo al analisis realizado por la MPC se llega a la conclusion de
que Topalxe maneja un perfil competitivo bueno, pero igualmente no debe descuidar

muchos factores importantes y claves para su empresa tales como “punto de venta y

distribucion”

7.5 Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA)

En la elaboracion de la matriz de la posicion estratégica y la evaluacion de la

accion, se tiene en cuenta cuatro cuadrantes, con el objetivo de determinar cudles son las



Tabla 7. Matriz PEYEA de la Distribuciones Topalxe Ltda.

estratégicas tanto internas como externas.

INTERNAS VALOR EXTERNAS VALOR
stabilidad ambiental
fortaleza financiera (ff) N s 2
(EA)
% i :
*no tiene deudas 5 ct-)mpet.mv ikt 4 * -3
bajos
*buena liquidez 4 *adaptacién al mercado -2
3 énal
*genera utilidades 4 e prs.nn = -3
competencia
*sati la
*disposicion de flujo 3 S_ i) -2
existente
4 -2,5
ventaja competitiva fortalezas de laindustria
(vc) (F1)
*experiencia en el sector -2 *mercado creciente 4
*b tencial d
*clientes establecidos -1 ,lfen Soiaias 3
utilidades
* I suficient a
*variedad de productos -2 pers‘ona fe - e 4
trabajar
*estabilidad fi iera de
*atencidn al cliente -1 i, b 5
la empresa
*negociacién con
-3 4
proveedores
-1,8
2,8 4.5

Fuente. Elaboracion propia
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estrategias mas adecuadas para la empresa Topalxe, una vez definidas las posiciones
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Fuente. Elaboracion propia

El vector se ubica en el cuadrante agresivo, por lo tanto la empresa Topalxe
cuenta con una excelente posicién, ya que tiene suficientes fortalezas y buenas

oportunidades, para lograr un correcto desempefio en las estrategias planteadas.

7.6 Matriz DOFA (Debilidades, oportunidades, fortalezas, amenazas)

El andlisis DOFA de Topalxe es una importante herramienta que se realiza para
la formulacion de las Tespectivas estrategias que se han de utilizar para el desarrollo del
plan estratégico, puesto que se tienen en cuenta los factores que inciden en la empresa

tanto externa como interna.



Tabla 8. Matriz DOFA para la Distribuciones Topalxe Ltda.

DEBILIDADES (D)

FORTALEZAS (F)

ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES {O)

Ol.implementar valor agregado a
sus productos

02.poder de negociacién con los
proveedores

03 financiamiento por entidades
bancarias para compra de productos

04. expansion de laempresa a
nuevos teiritorios

AMENAZAS (A)

Al. presencia de varios
competidores en la zona

A2. competencia con precios mas
bajos

A3.incremento del délar

A4. incremento del IVA por nueva
reforma tributaria

D1. Desventaja en cuanto al jo de impl de
seguridad de los empleados D2. Debilidad en cuanto el
poder de negociacién con los p d
D3.Descrganizacion en los procesos
ESTRATEGIAS (DO)

D202. Desarrollar su propio proceso de importacion para
reducir costos y generar nuevas alianzas que e permitan ser
mas independenda a kz empresa en los procesos de compra
desus productos.

D304. estructurar de forma clara cada uno de los procesos
que se desarrollan en k2 empresa para que esta logre acceder
a la certificacion y de =stz forma si pueda expandirse a
nuevos mercados.

D103. empiear Ia opcion que poseen de adguirir facil
financdiamiento para tomar un credito que destinen para la
implementacion de las respectivas medidas deseguridady
compra de los implementos gue son necssarios parz la
seguridad y proteccion de sus empleados, esto aparte de
evitar todo tipo de problemas con sus empieados
contribuiria con el proceso de certificacion.

ESTRATEGIAS (DA)

A1D2 buscar alianzas estrategicas que permitan a la empresa
incrementar su promesa de valor en los productos y atraer
nuevos clientes

A2D2 desarrollar un estudio de mercado con el objetivo de
conocer nuevos proveedores que permitan a laempresa
conocer diferentes ofertas,precios y aumentar su poder de
negociacién para ser mas competitivos en el mercado

A1D3 rezlizar un seguimiento para conocer la causa de los
procesos desordenados, aplicar posibles correctivos con el
fin de buscar certificaciones que permitan darle confiabilidad
al cliente y no prefiera la competencia

A4D1 disminuir el margen de gananda con el fin de
compensar el alsa en el impusste de VA

F1. clientes establecidos F2.Buena atencién al
cliente F3.Promesa de valor definida F4.
Diversificacién en los productos F5.
experiencia en el sector F6. uso adecuado de
estrategias publicitarias

ESTRATEGIAS (FO)

F5,01 Establecer sucursales en los municipios
mas grandes del meta aprovechando la
experiencia en elsector.

03, F1 Implementar alianzas estrategicas con los
proveedores para que obsequien incentivos a los
clientes establecidos con mayor numero de
COMPras en sus marcas .

04,F3,F2 Realizar el servicio postventa en donde
sevea el interes por parte de la empresa de
saber el estado en que llego el producto asu
cliente, brindando confianzay como beneficio
credibilidad de su promesa de valor

03, F4 Buscar nuevos proveedores para
diversificar los productos pero a precios mas
bajos que permitan estara parcon la
competencia
ESTRATEGIAS (FA)

A1F1 ManejaR una amplia linea de productos
para que la empresa topalxesesiga
diferenciando de la competencia y continue con
sus clientes establecidos.

A2F2 Ofrecer siempre productos con la mejor
calidad y el mejor servicio al cliente para fidelizar
nuestrso clientes.

A3F4 Manejar alianzas etrategicas con
proveedores potenciales para realizar buenas
negociaciones y conseguir siempre los mejores
precios para nuevos y antiguos productos.
A4F5 Darvalor agregado a nuestros productos
y servicios para lograr equilibrar el incremento
del iva para mantener a a los clientes.

Fuente. Elaboracion propia.



7.7 Matriz de la gran estrategia

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO
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i CUADRANTE IV  CUADRANTE

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Figura 9. Matriz de la gran estrategia de la Distribuciones Topalxe Ltda.

Fuente. Elaboracion propia

Estrategias. Cuadrante |
e Desarrollo del mercado
e Penetracion en el mercado
e Desarrollo del producto

e Integracion hacia adelante

Desarrollo del mercado: La expansion geografica es una buena opcion

considerando que existen mercados inexplorados y que Topalxe tiene la capacidad de
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incursionar en nuevos territorios en los que es minima la presencia de este tipo de

empresas, se podria llevar a cabo la apertura de una sede en el municipio de acacias con
el fin de segmentar un mayor namero de clientes, se aconseja esta opcion partiendo del
hecho de que Topalxe ya ha logrado una alta participacion en su mercado de origen y
que cuenta con una gran variedad de productos de la mejor calidad para ofrecer a sus
posibles clientes ademas del capital necesario para desarrollar la infraestructura adecuada.

Estrategia de penetracion en el mercado: como se pudo evidenciar Topalxe
maneja precios mas altos que su competencia Compujes, por lo que hacer un anlisis de
los precios serfa apropiado para ver si es pertinente realizar un Ajuste de esta manera, al
bajar los precios la empresa cSpera generar mas volumen de ventas al aumentar el nimero
de unidades vendidas Yy que los precios sean mas atractivos para los consumidores, en
comparacion con la competencia.

Desarrollo del producto. Topalxe maneja una gran variedad de productos de
muy buena calidad realmente no necesitaria lanzar nuevos productos pero si seria
interesante y muy Util implementar modelos que supongan mejoras para el mercado
actual, por ejemplo lineas de productos ecoldgicos que reduzcan los dafios al medio
ambiente ya que los productos que comercializa en su mayoria ya sea en su proceso de
fabricacion o al usarlos suelen ser altamente contaminantes.

Estrategia de integraciéon hacia adelante. Considerando la capacidad y el
crecimiento de Topalxe resultaria apropiado y muy favorable tener mas control sobre sus

proveedores a través de asociaciones con los mas grandes, esto reduciria los costos y
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ademas permitiria tener mds canales de distribucion es decir sus propios centros de

distribucion (almacenes) o las tiendas al detalle. Esto a su vez puede significar que la
empresa ird atin mas lejos, pues adquiere sus propios clientes. En este sentido Topalxe
podria tener su propia bodega mayorista para almacenar los productos para asi no
depender de ninguna empresa externa para la venta de sus productos y disminuye el

poder negociador de los proveedores.

7.8 Matriz cuantitativa de la planificacion estratégica.

La matriz evalua las estrategias alternativas en forma objetiva, con base en los
factores criticos para el éxito, internos y externos de la empresa. Para el desarrollo de la
matriz se tienen en cuenta la escala de calificaciones en donde:

1- no es atractiva, 2- algo atractiva, 3- bastante atractiva, 4- muy atractivo.

Las estrategias definidas fueron:

Estrategia 1.Buscar nuevos proveedores para diversificar los productos pero a
precios mds bajos que permitan estar a par con la competencia.

Estrategia 2. Desarrollar su propio proceso de importacion para reducir costos y
generar nuevas alianzas que le permitan ser mas independencia a la empresa en los
procesos de compra de sus productos.

Estrategia 3. Estructurar de forma clara cada uno de los procesos que se
desarrollan en la empresa para que esta logre acceder a la certificacion y de esta forma si

pueda expandirse a nuevos mercados.



Tabla 9. Matriz Cuantitativa De La Planeacién Estratégica (MCPE) para la empresa
Distribuciones Topalxe Ltda.

ALTERNATIVAS ESTRATEQICAS
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO ESTRATEGIA 1. 75,01 Establecer sucurr  ESTRATEGA 2. D202. ESTARTEGIA 3, D304.
Peso A TCA CA A CA TCA

F1. clientes establecidos 002 (¢] 1 0,02 1 0,02

F2.Buena atencidn al cliente 005 2 01 3 0,15 3 0,15

F3.Promesa de valor definida 01 £ 04 4 04 4 0,4
FORTALEZAS  F4. Diversificacién en los productos 815 1 05 4 06 2 0,3

F5. experiencia en el sector ags 3 0,15 2 0,1 4 0,2

F6. uso adecuado de estrategias

publicitarias - - aps 1 0,02 2 0,04

D1. Desventaja en cuanto al mansjo de
implementos de seguridad de los “am 0
empleados : 0 4 0,04

DEBILIDADES

D2. Debilidad en cuanto e poder de ooe 2 0,08

negociacion con los proveedorss 2 0,08 1 0,04

D3.Desorganizacién en los procesos ao 0 2 0,02 4 0,04

Ol.implementar valor agregado 2 sus g 2 03

productos i 3 0,45 3 0,45

02.poder de negociacién con los L

proveedores - = &5 3 0,15 1 0,05

OPORTUNIDADES

03.financiamiento por entidades oo 2 .04

bancarias para compra de productos 2 0,04 0

04. expansién de la empresa 2 nusvos a0t 2

territorios : 2 0,02 2 0,02

Al. presencia de varios competidores en - e

lazona o : s 1 0,05 1 0,05
AMENAZAS A2. competencia con predios mas bajos 015 4 0.6 3 0,45 1 0,15

A3.incremento del défar 0,02 2 0,04 - 0,08 (¢}

A4, incremento del IVA por nueva

reforma tributaria o = e 4 04 1 0,1

TOTAL 1 2,95 3,03 2,05

1- No es atractiva
3- bastante atractiva

2- algo atractiva
4- muy atractivo

Fuente. Elaboracion propia

Nota. La estrategia que se debe elegir es la estrategia numero 2. Desarrollar su
propio proceso de importacion para reducir costos y generar nuevas alianzas que le
permitan mas independencia a la empresa en los procesos de compra de sus productos

técnicamente seria una estrategia de integracion vertical hacia atras en donde la empresa

es la misma proveedora de los insumos.
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Esta estrategia puede ser llevada a cabo debido a la economia solvente de la

empresa, facilitando la importacion de productos, lo que convertiria a la empresa mas
competitiva frente a su competencia y lo mas importante aumentaria sus ganancias.

8. Plan de mercadeo Distribuciones Topalxe Ltda. 2016-2017

Plan de mercadeo para la empresa TOPALXE enfocado en negociaciones
estratégicas que le permitan ser mas independientes en la compra de sus productos y la

certificacion de sus procesos mediante la norma ISO 9001 para el afio 2017.

8.1 Objetivo de mercadeo

Implementar un plan de mercadeo basado en su propio proceso de importacion
que le genere rentabilidad a la empresa v facilite los procesos para la certificacion de la

Is0 9001 de la empresa Topalxe.



Tabla 10. Estrategias para la empresa Topalxe en el afio 2016-2017

OBIETIVOS, METAS, INDICADOR

ESTRATEGIAS DESCRIPCION OBJETIVO META INDICADOR
Desarrollar su propio proceso comprar directamente al poder de
LOGISTICA de importacion para reducir fabricante y en grandes negociacion compras
costos y aumentar margende  volumenes para obtener un con los realizadas
rentabilidad mayor margen de fabricantes
estructurar de forma clara cada
uno de los procesos que se Estructurarun plan
desarrollan en la empresa para - estrategico en el que se kigrse
PROCESOS  queesta logre accederala defina los procesos para que i certificacion
= i certificacién
certificacion y de estaformase  cadz area tenga clara sus
pueda expandirse a nuevos funciones
mercados.

Fuente. Elaboracion propia

Nota: Para la ejecucion del plan de mercadeo se emplearon dos estrategias la primera (1)
basada en la-logistica y la segunda (2) en los procesos para la certificacion del ISSO

9001.

Tabla 11. Ficha técnica de la estrategia numero 1 para la empresa Topalxe afio 2016-2017

FICHA TECNICA PROGRAMA

Desarroilar su propio proceso de importacion para reducir costos e incrementar su margen de

Nombre del Programa Negociaciones Estrategicas Descripcion rentabilidad

Comprar directamente al
icante, grandes Compras
Estrategla Integracion haciaatrds  Objetivo g L Meta anizacian indicador . B
volumenes para tener un mayor realizadas
margen de rentabilidad.
papelerias, sector
Presupuesto
Segmento empresarial y entidades Canal Presencial Cobertura  Villavicencio st pado 10.000.000
publicas L
Resp bl Gerente Comercial Apoyo Gerente de Mercadeo Fecha InicicFebrero 5 del 2017 _FechaFinal _Marzo 05 el 2017

Fuente. Elaboracion propia



Tabla 12. Ficha técnica de la estrategia nimero 2 para la empresa Topalxe afio 2016-2017.

FICHA TECNICA PROGRAMA

N estructurar de forma dara cada uno de los procesos que se desarrollan en la organizacidn para
Nombredelfrograma it ERO L Pescinacn que esta pueda alcanzar I certificacion y de esta forma pueda expandirse a nuevos mercados

Estructurar un plan estrategico

en el que se defina los procesos fop e Compras

Estrategia Estrategia de planeacion  Objetivo - Meta  certificacion para  Indicador
para que cada area tenga dara ol afi0 2018 realizadas

sus funciones «
papelerias, sector s PrasUATEtD
Segmento empresarial y entidades Canal Presendal Cobertura  Villavicencio up 24.000.000
S Asignado
publicas
Nidia Ol - Gi e
Responsahle < Z;os S Apoyo Auditor Externo Fecha Inicic Marzo 5 del 2017  Fecha Final

Diciembre 05 e 2017

Fuente. Elaboracion propia

Nota. Fichas técnicas de las estrategias 1 y 2 con su respectiva descripciéon en la

ejecucion de sus procesos de manera detallada.

Tabla 13. Cronograma del programa de negociaciones estratégicas de la empresa Topalxe para el
afio 2016- 2017 (estrategia 1).

PROGRAMAS ACCION OBIETIVO 1sem 2sem3sem 4 sem responsable
proveedores
5 " directos de las 4
investigar gerente comercia
marcas

comercializadas

posibles
proveedores

seleccionar segln

gerente comercia

negociaciones
estrategicas

experiencia en el
sector

proveedores

seleccionados

para agendar
citas

contactar

proveedores y
visitar enfrentar la
negociacion

gerente comercia

gerente comercia

Fuente. Elaboracion propia
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Nota. Cronograma de las negociaciones estratégicas en la bisqueda de

proveedores que generen mayores utilidades en los productos los cuales son

seleccionados por el gerente comercial.

Tabla 14.Cronograma programa de procesos de Topalxe para el afio 2017 estrategia 2.

PROGRAMAS  ACCION OBJETIVO

responsable

las actividadesy

procesos
encaminados a la
certificacion

planear

elementos
orocesos 2017  organizar  requeridos parala

certificacion

los procesos de
implementar acordealo
planeado

gerente
generaly
auditor

gerente
generaly
auditor

gerente
generaly
auditor

Fuente. Elaboracion propia

Nota: Cronograma de los procesos dividido en trimestres para la certificacién de

1a ISO 9001 para el afio 2017



Tabla 15. Presupuesto del programa de negociaciones estratégicas de la empresa Topalxe para el

afio 2017
PROGRAMAS CONCEPTO CANTIDAD TOTAL
planear las

actividades y il
procesos $8.000.000

organizar elementos_ A
procesos 2017  para la certificacion $8.000.000

implementar los 1
procesos $8.000.000

TOTAL

$24.000.000

Fuente. Elaboracion propia

Nota: Presupuesto estimado para la determinacion de los mejores proveedores.

Tabla 16. Presupuesto del programa de procesos de la empresa Topalxe para el afio 2017.

PRESUPUESTO DEL PROGRAMA

PROGRAMAS CONCEPTO CANTIDAD TOTAL
planear las
actividades y
procesos $8.000.000
organizar elementos
procesos 2017  para la certificacion $8.000.000
implementar los
procesos $8.000.000
heii: $24.000.000

Fuente. Elaboracion propia

Nota: presupuesto detallado para la busqueda de la certificacion.
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Tabla 17. Presupuesto de mercadeo de la estrategia 1 de la empresa Topalxe para el afio

2017
FASE CONCEPTO RESPONSABLE CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL
Asesor de
marketing de la
Diagnostica  Diagnostico de la situacion actual de la empresa - analisis matricial unillanos 1 1.000.000 1.000.000
Asesores de
Estrategica  Asesores de marketing marketing uniflanos g 2.000.000 2.000.000
Operativa Estrategia 1- Programa negociacion estrategica Empresa topalxe 1 10.000.000 10.000.000
Total 13.000.000
9 5
Fuente. Elaboracion propia
Tabla 18. Presupuesto de mercadeo de la estrategia 2 de la empresa Topalxe para el afio
2017.
FASE CONCEPTO RESPONSABLE CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL
Asesores de
Diagnostica  Diagnostico de la situacion actual de la empresa - analisis matricial marketing unillanos 1 1.000.000 1.000.000
Asesores de

Estrategica  Asesores de marketing marketing unillanos ik 2.000.000 2.000.000

Operativa Estrategia 2- Procesos 2017 Empresa topalxe 2 24.000.000 24.000.000

Total 27.000.000

Fuente. Elaboracion propia

Nota: presupuesto individual de los profesionales en asesoria de marketing en

cada una de las estrategias.
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9. Conclusiones

® Enelafio 2017 lograr la certificacion de Sus procesos ya que Topalxe a pesar de

llevar més de 20 afios en el mercado, no ha logrado la certificacién de la norma

[SO9001, es muy importante para la empresa ya que existen clientes que se

inclinan por los proveedores que cuenten con esta certificacion que permite

administrar y mejorar la calidad de sus productos (SGC).

| * Topalxe es una marca lider en el sector de las papelerias segtin nos muestra la
camara de comercio de Villavicencio cuenta con una participacion en el mercado
competitiva de esta misma forma existe una fidelizacion y identificacion de marca
ya que la empresa implementa estrategias que generan recordacion en la mente de
Sus consumidores,

® Segun los resultados obtenidos en la investigacion se analizé que la empresa
cuenta con cinco proveedores en Ia linea de tecnologia lo cual es muy baja , es
necesario implementar para el 2017 negociaciones estratégicas y llevar a cabo el
desarrollo su propio proceso de importacion que permitan generar mayores
utilidades,

* La empresa desarrollaba algunas actividades de mercadeo en forma empirica,
obteniendo buenos resultados, pero es Importante manejar una planeacién
estratégica ya que permite conocer de manera detallada las acciones especificas

que se deben realizar dirigido a los objetivos de mercadeo.
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10. Recomendaciones

Desarrollar el plan de mercadeo y medir su efectividad segtin los controles
propuestos

Es importante evaluar los resultados que se vayan teniendo con cada una
de las estrategias planteadas. con el dnimo de hacer un seguimiento y
realizar los cambios que se vayan considerando pertinentes.

Es importante tener en cuenta que generar estrategias de posicionamiento
de los productos de la linea de tecnologia, no solo ayudaran al incremento
de las ventas, sino abrir camino frente a la competencia, en un mercado
tan saturado donde existen tantas empresas sustitutas en el momento de la
decision de compra.

Estrategia de posicionamiento basada en los beneficios: en ella se
destacan lo favorable que puede ser para el cliente la compra del producto
ya sea por su agilidad, comodidad, ahorrador etc.

Estrategia de posicionamiento basada en el precio: fijacion de precios por
penetracion estableciendo precios bajos (competitivos) para aumentar la

demanda del cliente.
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