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RESUMEN

El Almacén de Adornos FAMEGO, ubicado dentro del sector de San Victorino, el
cual a través de los afios se ha caracterizado por ser muy concurrente por las
familias Colombianas de los estratos 1, 2 y 3, gracias a que su ubicacion en el
centro de la capital hace sea que el destino mas préximo para aquellos
consumidores finales de Adornos, que su principal objetivo es buscar el mejor

precio en sus insumos para confeccion.

FAMEGO, desde su inicio en el afio 1998, ha sido dirigido por Nelson Linares,
administrador empirico, quien siempre ha tratado de brindar el mejor servicio a sus
innovando en los productos sin caer en la imitacidn, patologica que esta afectando
el sector. Gracias a la evolucion de los mercados, ha sido mas facil obtener
productos directamente de los fabricantes, especialmente chinos, teniendo en

cuenta en brindar al consumidor final el mejor precio sin descuidar la calidad.

Mediante el estudio prospectivo del Almacén FAMEGO, se analizaron
caracteristicas como: tendencias (Globalizacién, nuevos concepto del mercado,
tasa de cambio), factores internos y externos (Precios, seguridad, poblacion
marginal), los cuales llevaron a generar hipétesis que mostraran los distintos

escenarios del Almacén FAMEGO con un horizonte al afio en el 2015.

En el 2015, el sector de San Victorino, se vislumbra como un centro de negocios al
aire libre, en el cual habra un ambiente mas confortable para todos los clientes,
con mayor seguridad por parte de las autoridades y control en cuanto al desarrollo
sostenible del sector, brindando adecuados niveles de limpieza en las calles y una
menor contaminacién visual. El almacén FAMEGO, caracterizado por brindar a

sus clientes el mejor servicio, ha creado alianzas con sus principales competidores



para crear un ambiente mas sano en el mercado, estableciendo una equidad en

los precios de los productos.

Palabras Clave: Prospectiva, Micmac, Smic, Clientes.



ABSTRACT

FAMEGO Store, located in San Victorino, is a store that has been characterized for
being visited by the Colombian families, from the social statuses 1, 2 and 3.
Thanks to its location in the center of the capital, makes the sector the nearest
destiny for the consumers needing all kind of finery, that they're principal objective
is looking for the best price in the city. Since it's begging’s in 1998, has been
directed by Nelson Linares, empiric administrator, whom effort is to give the
customers the best service, innovating with new products, without falling in the
imitation in wich the sector is falling into and thanks to the market evolution, its
being easier to get the products directly from the Chinese manufacturers, always

taking into account no to disregard the quality.

Through the prospective study of Famego Store in 2015, we analyze many
characteristics such us: The trends (Globalization, new concepts of the market,
money exchange rates), internal and external facts (prices, security, marginal
population), wich took us to generate hypothesis wich show us different scenarios
of Famego store in 2015.

In 2015, San Victorino will be like an open air business center, in wich customers
will have a more comfortable space where they will be feel more secure thanks to
the authorities and a more strict control in the development of the environment,
bringing more clean streets and a less visual contamination. Famego store, which
has been characterized for bringing to their clients the best services, has created
alliances with their principal competitors to create a healthier market climate,
establishing equity on prices.

Key Words: Prospective, Micmac, Smic, Consumer.



GLOSARIO

“Forwards: Es un instrumento financiero derivado, es un contrato a largo
plazo entre dos partes para comprar o vender un activo a precio fijado y en
una fecha determinada.

Contaminacion Visual: tipo de que contaminacion parte de todo aquello
que afecte o perturbe la visualizacién de sitio alguno o rompan la estética
de una zona o paisaje, y que puede incluso llegar a afectar a la salud de los
individuos o zona donde se produzca el impacto ambiental.

Fidelizacion: concepto de marketing, se refiere a la «fidelizacion de los
clientes». La fidelizacion es el fendmeno por el que un publico determinado
permanece fiel a la compra de un producto concreto de una marca
concreta, de una forma continua o periodica.

FTBLC: FIRMAS DE TRATADOS BILATERALES Y DE LIBRE COMERCIO
TLC: TRATADO DE LIBRE COMERCIO

E-Business: consiste en la compra y venta de productos o de servicios a
través de medios electronicos, tales como el Internet y otras redes de
ordenadores. La cantidad de comercio llevada a cabo electronicamente ha
crecido extraordinariamente debido a la propagacion del Internet.
Desarrollo Sostenible: EI &mbito del desarrollo sostenible puede dividirse
conceptualmente en tres partes: ambiental, econdmica y social. Deben
satisfacerse las necesidades de la sociedad como alimentacion, ropa,
vivienda y trabajo, pues si la pobreza es habitual, el mundo estara
encaminado a catastrofes de varios tipos, incluidas las ecoldgicas.
Asimismo, el desarrollo y el bienestar social, estan limitados por el nivel
tecnolégico, los recursos del medio ambiente y la capacidad del medio

ambiente para absorber los efectos de la actividad humana.


http://es.wikipedia.org/wiki/Contaminaci�n
http://es.wikipedia.org/wiki/Paisaje
http://es.wikipedia.org/wiki/Salud
http://es.wikipedia.org/wiki/Impacto_ambiental
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom�a)
http://es.wikipedia.org/wiki/Fidelidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_(econom�a)
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicios
http://es.wikipedia.org/wiki/Internet
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Redes_de_ordenadores&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Redes_de_ordenadores&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Redes_de_ordenadores&action=edit&redlink=1

e Adornos: Adornos se le llama a cualquier insumo para la confeccion como
por ejemplo: agujas, hilos, cremalleras, etc. Dentro de la rama de los
adornos se clasifican también aquellos insumos como cintas de papel, raso,
de agua, de tela, entre otras, las cuales son multipropdsito, desde decorar
una prenda hasta realizar un recordatorio.

e Producto Estrella: Se le llama producto estrella a aquel producto que ha
alcanzado una buena posiciébn competitiva y el mercado esta en crecimiento

e Conocimiento Empirico: es el conocimiento basado en la experiencia vy,
en ultimo término, en la percepcion, pues nos dice qué es lo que existe y

cudles son sus caracteristicas”.

! Tomado de: www.wikipedia.com

Vi


http://es.wikipedia.org/wiki/Experiencia
http://es.wikipedia.org/wiki/Percepci�n
http://www.wikipedia.com/

INTRODUCCION

El Almacén de Adornos, FAMEGO, esta ubicado en el sector de San Victorino,
sector con potencial a futuro, gracias a las obras que se estan desarrollando en el,
tales como Trasmilenio por la carrera 10 y la construccion del parque del tercer
milenio. Es interesante hacer el estudio prospectivo a un tipo de almacén como lo
es este, para determinar las tendencias que se veran en el sector a futuro, asi
como los diferentes factores internos y externos que afectaran al sector y al
almaceén en si. Todo esto con el fin de poder tener medidas que ayuden a anticipar
los cambios continuos del mercado, contrarrestar todas las grandes amenazas
gue se avecinan y de la misma forma aprovechar todas las oportunidades, con los
procesos de cambio globales en la economia.

Este estudio se realizo con el fin de tener un diagnostico del sector de San
Victorino y asi mejorar algunos de los problemas que se identifican a lo largo del
estudio, los cuales encontramos en las variables de PODER: clientes y servicio al
cliente, imitacién y precio. En las variables de CONFLICTO se encuentra: el estilo
gerencial. Y en las variables de DEPENDENCIA se encuentran: Hacinamiento del
sector, seguridad, localizacion, FTBLC y TLC. Después de identificados estos
problemas, se plantean objetivos que nos ayuden a resolver las diferentes
amenazas encontradas tanto a nivel interno como externo del almacén, también
localizar cual de estas variables son las que no permiten es crecimiento del
almacén, y con estas variables problema previamente identificadas, lograr
contrarrestar la hipercompetencia que se genera en el sector. Las hipétesis que
surgen con respecto a la primera variable es generar un estimulo dirigido para los
clientes con el fin de que estos sigan visitando el almacén; con respecto a los
clientes, lograr que aumente la presencia de los organismos de control, con el fin
gue se sienta con confianza y seguro al visitar el sector de San Victorino, otro
problema que se toco fue la inestabilidad de los precios y se plantea que se deben

generar alianzas entre los comerciantes en donde se debe lograr un precio



unanime en el mercado; con el tema de la imitacion en el mercado, se busca
formar alianzas entre los proveedores para lograr tener un precio adecuado y
competitivo, para no dar lugar a productos de imitacion y de mala calidad que
afecten el entorno del mercado y la percepcion del cliente; el estilo gerencial se
debe mejorar mediante la contratacion de mano de obra calificada con el fin de
guiar de manera mas efectiva a la mano de obra y a los empleados; el desarrollo
sostenible es parte fundamental para el funcionamiento del almacén y del sector,
para esto se propone generar una accion conjunta con los comerciantes y

almacenes, lo cual logre mejorar el entorno y calidad del sector.

Lo anterior se realizo en varios pasos empezando con el estudio de futuro de
PROSPECTIVA el cual lo encontramos en el capitulo I, en donde se encuentran
etapas como el analisis estructural donde se desarrolla la metodologia que se va a
seguir durante todo el estudio, mediante una herramienta informatica llamada
MICMAC, en donde a continuacion a esto se realiza el disefio de escenarios de
futuro, mediante una consulta de expertos y se hace la aplicacién del Sistema de
Matrices de Impacto Cruzado, SMIC. A continuacion se miran los resultados
obtenidos del proceso de prospectiva, los cuales se obtuvieron de una entrevista
que se les realizo a los expertos, en la presentacion de resultados se identifican
unas tendencias y factores de cambio las cuales afectan al almacén tanto interno
como externo. En el capitulo 1l encontramos las interpretaciones de los graficos
del corto, mediano y largo plazo a partir de resultados de las matrices de impacto
cruzado, estas interpretaciones son resultado del andlisis estructural de las
influencias directas, de las influencias indirectas y de las influencias indirectas
potenciales, en este capitulo también encontramos los problemas que se
identificaron en las variables de poder, conflicto y dependencia. Por ultimo se
realizan los disefios de los escenarios que son el resultado del grafico del
Histograma de extremos, el cual proporciona los escenarios posibles segun

probabilidad de ocurrencia, en donde se escogen los cinco escenarios posibles.






1 METODOLOGIA DE ESTUDIOS DE FUTURO -
PROSPECTIVA

Es relevante, tener un acercamiento y conocimiento previo sobre lo que es la
prospectiva con el fin de poder tener presente los cambios en los sectores
comerciales de Colombia.

Podemos saber, que la prospectiva estudia el futuro para comprenderlo y poder
influir sobre el, en muchos aspectos algunas personas quieren atribuirle el poder
de predecir lo que podria ocurrir en un futuro ya se lejano o cercano, es cierto, que
bien el futuro no puede predecirse con exactitud, si podremos imaginar cOmo seria
nuestro futuro ideal.

“La prospectiva como disciplina que permite iluminar le presente con la luz del
futuro™

A medida que se indaga en la prospectiva, surgen diversos Autores como Michel
Godet, Hugues de Jouvenel, entre otros, se concluyen que existen varias maneras
de exponer el futuro: como una realidad Unica y una realidad amplia en donde se
pueden dar muchos caminos. La primera constituye el destino que todos tenemos
en nuestras vidas y este es el que decide y marca el rumbo de ellas, y la segunda
forma es una realidad amplia con multiples caminos, es decir, construir el futuro
supone tener el suficiente control sobre la situacion y saber con certeza lo que se
guiere lograr, en donde todos los actos efectuados deben ir dirigidos a nuestro
futuro ideal “cada camino 6 futuro ideal depende de nosotros y de lo que se realice

para llegar a el”, lo que en dado caso Jouvenel denomida “el arte de la conjetura”.

El arte de la conjetura nos permite evaluar de la mejor manera las distintas

posibilidades del futuro, de tal manera que podamos orientarnos a una de ellas

2 Godet, Manual de la prospectiva estratégica, Parfs, Editorial. Dunod, 1997.
® Bertrand De Jouvenel, El arte de la conjetura, Madrid, Rialpe, 1996, p. 42



que hayamos analizado y encontrado como mejor, mas apropiada, mas segura y
mas oportuna, de esta forma identificar puntos de referencia que muestran para
donde vamos. De igual forma la prospectiva para Godet no hace mas que reducir
la incertidumbre del futuro.

Asi mismo, “La Planeacion Estratégica es un proceso que permite a una
organizacion ser proactiva y preactiva en lugar de reactiva en la formulacion de su
futuro, siempre teniendo presente el futuro donde se quiere llegar “utopia”, 6 tener
presente cuales son los cambios a futuro para anticiparse de manera adecuada y
eficiente a estos™.

“Toda organizacién disena sus planes estratégicos para el logro de sus objetivos y
metas planteadas que pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la
amplitud y magnitud de la misma, es decir, su tamafo, ya que esto implica qué
cantidad de actividades que debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de
niveles superiores o inferiores”™.

Para ello, la prospectiva permitira identificar tendencias y escenarios futuros mas
probables, es decir, deseables con el fin de poder anticiparse a ellos, no esperar a
que estos ocurran sino escoger la iniciativa mas conveniente y comenzar a

elaborarlo con el fin de poder optar por el mejor de ellos.

1.1 PRIMERA ETAPA: ANALISIS ESTRUCTURAL
(MICMAC)

El estudio prospectivo realizado a lo largo de la investigacion, se divide en dos
partes, el desarrollo de la metodologia de Analisis Estructural con la aplicacion de
la herramienta informéatica MICMAC vy el disefio de escenarios de futuro mediante
la consulta de expertos y la aplicacion del Sistema de Matrices de Impacto
Cruzado, SMIC.

* Francisco J. Mojica, (2007). “Los Estudios De Futuro: Linearidad vs Pluralidad. Bogoté, Colombia.

> Comparar GEORGE A. STEINER (1998). "Planificacién Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber".
Vigésima Tercera Reimpresion. Editorial CECSA y JOSE CARLOS JARAMILLO (1992) "Direccion
Estratégica". Segunda Edicion Mc Graw-Hill de Management.



Para la aplicacion de Andlisis Estructural prospectivo, fue necesaria la
identificacion de variables, las cuales influencian de manera directa o indirecta
tanto el sector como el almacén, esto se logré por medio del conocimiento del

sector, y la ayuda de los expertos.

“Es necesario que los expertos establezcan el grupo de variables, en las que se
enfoca la herramienta MIC MAC (matriz de impacto cruzado, Matriz aplicada a una
clasificacion).
Calificacion de matriz de relaciones de las variables: La etapa a seguir es la
clasificacion cualitativa de la matriz de relaciones de las variables. Esta es
producto de la evaluacion de las relaciones de cada una de las variables con
respecto a las demas, menos consigo misma, segun la escala de evaluacion:

0 = Para variables que no guardan ninguna relacion.

1 = Para variables que guarden relacién débil.

2 =Para variables con relacion moderada.

3 = Para variables con relacion fuerte.

P = Relacion de variables no inmediata sino con horizonte de

potencializarse en futuro”™.

Una vez se tienen las calificaciones para las variables se registran en el sistema
segun el debate dado entre los expertos en la realizacion de este taller, donde el
equipo de investigacion toma el papel de mediador y de reflexion en la forma

como inciden unas variables en otras para su respectiva y unanime ponderacion.

Luego de tener el cuadro completo, de calificacién de las relaciones, se procede a
ejecutar el programa informatico donde se encuentran, graficos de influencia y
dependencia los cuales son el resultado de las relaciones evaluadas por los

expertos.

® Tomado del texto, ENSENANDO PROSPECTIVA, Angela Noguera, Editorial Universidad del Rosario.
2009.



En primera instancia se obtienen graficos de influencia y dependencia de las

variables, la interpretacion de los mismos y la distribucion de las variables en cada

uno de ellos se

apreciaciones:

lleva a cabo tomando como referencia las siguientes

“Los cuatro cuadrantes tienen un significado que son:

Variables de Poder: Que son niveles de alta influencia dentro
del sistema estudiado.

Variables de Conflicto: Son variables de influencia y
dependencia altos, y son entendidas como las creadoras de
situaciones de doble via dada la influencia a otras variables
del sistema.

Variables de Dependencia o Efecto: se localiza en niveles
altos de dependencia y presentando una influencia baja dentro
del sistema estudiado llevando este factor a considerarlas
como variables que reciben los efectos de los cambios que
ocurren en las variables con las cuales estas presentan
relaciones.

Variables de indiferencia: son variables de influencia y
dependencia relativamente bajos, se ubica dentro del
cuadrante de indiferencia.

Variables de Peloton: dentro del grafico de influencia y
dependencia se puede observar las variables situadas en los
limites medios del grafico y cuyo comportamiento no se puede

enmarcar de manera definitva en uno de los cuatro



cuadrantes, estas variables no definen su naturaleza en

términos de influencia y dependencia”’.

Posteriormente se realiza la interpretacion de los gréficos de resultado del analisis

estructural; se clasificados para tres clases de relaciones, las cuales son:

o Relaciones directas: son los componentes claves del sistema en un periodo

de corto plazo.

o Relaciones indirectas: brindan un panorama de interpretacion para le
mediano plazo, los graficos que resultan presentan un cambio con respecto
a las relaciones directas y estan dados por la emergencia de nuevos
componentes del sistema estudiado que no se evidenciaban o presentaban

anteriormente.

o Relaciones indirectas potenciales: Dan una panoramica del largo plazo, y de la
misma manera al caso de las relaciones indirectas, en este punto se evidencian
componentes del sistema que emergen y presentan movimientos en los cuadrantes

del grafico influencia y dependencia.

La siguiente fase consiste en la identificacion de las variables clave, es decir las
esenciales en la evolucién del sistema, la comparacion de estas variables se
realiza mediante una jerarquizacién de las mismas (tomando como referencia las
relaciones Directas, Indirectas, Potenciales), esto nos permite confirmar la
importancia de algunas de ellas, o la baja importancia o impacto en el sistema de
otras. Para la determinacién de dichas variables se toma como punto de referencia
en las mas influyentes del sistema estudiado, y de igual manera aquellas

conflictivas que desestabilizan al sistema.

" Tomado del texto, ENSENANDO PROSPECTIVA, Angela Noguera, Editorial Universidad Del Rosario
2009.



1.2 SEGUNDA ETAPA: SISTEMA DE MATRICES DE

IMPACTO CRUZADO (SMIC)

El objetivo de aplicar este método de matrices de impactos cruzados es el de
determinar las probabilidades simples y condicionadas de los eventos o de las

hipoétesis planteadas por el grupo de expertos y sus posibles combinaciones.

El método de impacto cruzado presenta dos fases para su ejecucién las cuales
son: formulacion de hipétesis y eleccion de expertos y en segunda instancia la
probabilizacion de los eventos de futuro. En la primera fase se realiza el disefio de

un instrumento de consulta que tiene como base de partida las hipétesis de futuro,

En la segunda fase el programa SMIC permite el andlisis de la informacion por
proporcionada por los expertos en la aplicacion del instrumento de investigacion vy,
se puede determinar los escenarios mas probables para el sistema estudiado. En
la etapa posterior se realiza la redaccion de los escenarios.

Para el caso de la presente investigacion, se realizd un taller con los expertos
donde fue necesario hacer la formulacién de soluciones (hipoétesis a futuros), a los
problemas de las variables clave que se plantearon en forma de preguntas, las
cuales se calificaban segun su probabilidad de ocurrencia. La consulta se realizo a

veinte expertos. Cuyos nombres aparecen a continuacion:

Eduardo Zuluaga: Propietario del almacén Adornos FAMEGO.
Nelson Linares: Administrador del almacén Adornos FAMEGO.
Luis Gomez: Propietario del almacén EL REMATICO.
Humberto Gomez: Propietario del almacén MAR AZUL.

Jesus Antonio Gomez: Propietario del Almacén LA NACIONAL.
Daniel Zuluaga: Administrador del Almacén EL REMATICO.
Wilmar Gomez: Empleado del almacén Adornos FAMEGO.
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8. Raul Lozano: Empleado del almacén Adornos FAMEGO.
9. Juan Linares: Empleado del almacén Adornos FAMEGO.
10.Juan Manuel Zapata: Proveedor.

11.Cremalleras YIDI: Proveedor.

12.Mega Import: Proveedor.

13.Euripides Lopez: Vigilancia del sector “Comas”
14.Arcenio Arias: Vigilancia del sector “Comas”

15.Daniel Bermudez: Cliente del Sector.

16.Dofa Maria Sanchez: Cliente del Sector.

17.Jose Alvarado: Cliente del Sector.

18.Julian Paez: Cliente del Sector.

19.Don Julio Espinoza: Cliente del Sector.

20.Andres Pérez: Cliente del Sector.

Luego de ingresar los datos en el programa se procede a ejecutarlo, con el fin de
poder visualizar los resultados mediante el histograma de extremos, este grafico
proporciona 65 posibles escenarios, organizados de mayor a menor, segun su

probabilidad de ocurrencia.

Luego de analizar el histograma de extremos se realiza la interpretacion de los
escenarios, para el casa del presente trabajo se tomaron los primeros 5
escenarios, de donde se obtendran el escenario ideal, el cual se convertira en el

escenario atractor del sistema.
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1.3 RESULTADOS OBTENIDOS DEL PROCESO

PROSPECTIVO

1.3.1 ENTREVISTA A EXPERTOS

Para obtener informacién preliminar acerca del Almacén, en la primera parte del
estudio se realizaron entrevistas a personas involucradas con su administracion y
entorno, a continuacion se muestran los resultados.

En la entrevista que fue realizada al sefior administrador de adornos Famego,
Nelson Linares, se presento la siguiente opinién a las preguntas realizadas.

¢, COmo cree que se encuentra la salud de sector actualmente?

“‘Actualmente se percibe en el sector una especie de imitacion en los
procesos Yy en las ventas de los distintos productos que son ofrecidos ya que, la
competencia encuentra este tipo de estrategia muy atractiva y facil de
implementar, donde se les facilita la implementacién de puntos de ventas, para
ofrecer los mismos productos, la ventaja que se tiene sobre estos imitadores es
gue se tiene una alta competitividad en el factor precio, ya que nosotros
importamos directamente desde la china a un distribuidor, lo cual nos disminuye
los costos con respecto a intermediarios y podemos ofrecer un precio menor al

consumidor final.

La otra situacion que se percibe en el negocio, es que el tipo de producto que se
ofrece es rentable desde su apertura en el 98, a pesar de los cambios que se han
visto en la economia y en los incrementos en los precios en general, y del
crecimiento desmesurado que a sufrido San Victorino, y de la cantidad de
competencia que ha surgido desde que se establecieron relaciones comerciales
con el comercio Chino, con todo esto las rentabilidades y los margenes que dejan
este tipo de negocios siguen siendo significativos para que después de 10 afios,
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podamos seguir estando bien posicionados en el mercado, podamos ofrecerle los
mejores precios a nuestros clientes, sin aumentar los precios desmesuradamente,
ni en los momentos dificiles ni de crisis. Y en donde la competencia le ha tocado

un camino dificil para incursionar y poder competir contra nuestro negocio.®”

Segun lo comentado en la entrevista realizada al propietario del almacén adornos
Famego, Jesus Eduardo Zuluaga GOmez, acerca de la siguiente pregunta se

tiene:
¢, Cudl cree que es la salud del sector actualmente?

RTA: “ Actualmente en el sector se presenta una buena salud a mi forma de very
percibir, este negocio ha pasado por distintas fases desde su creacién ya que
gradualmente al pasar de los afios se han cambiado los lugares de importacion,
en un principio, los productos eran importados de Panamd, luego traidos de
Estados Unidos y ahora la tendencia del sector esta hacia la introduccion de
productos chinos al sector, en pro de mayores dividendos para las comerciantes y
a su vez poder ofrecerle al cliente productos a menores precios.

Con respecto a la salud del sector, yo creeria que el sector es muy rentable pero a
la vez es hiper competido puestos que hay muchos almacenes de encajes,
adornos, cremalleras e hilos en el sector, no significa que hiper competido sea
malo, si lo vemos desde el punto de vista que los clientes ven en San Victorino
como un sector en donde se puede conseguir lo que se desee en este tipo de
productos. Lo mas importante para el sector es crear un ambiente en donde la
competencia sea leal entre todos los comerciantes dando buena atencion a los

clientes para que regresen a comprar en un futuro mas productos”

® Nelson Linares. Administrador Adornos FAMEGO, Entrevista realizada el 15 de Agosto del 2008.
% Jesus Eduardo Zuluaga Gémez. Proprietario Adorno Famego, Entrevista realizada el 15 de Agosto Del
2008.
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La misma pregunta fue realizada al propietario de los almacenes de la principal
competencia de Adornos Famego en el sector, Luis Gomez propietario de los

almacenes “El Rematico 1, 2, 3”.

RTA: “ Hoy en dia el sector de los encajes en San Victorino se encuentra muy
competido por el gran nimero de empresas que hoy componen este sector, sin
dejar a un lado la buena rentabilidad en este tipo de negocio, a mi modo de ver
este sector podria explotarse cada vez mas si nosotros como propietarios de
nuestros negocios empezamos a innovar no solo en productos sino también en la
manera como hemos administrado nuestros negocios durante décadas ya que
este sector se ha vuelto monétono ya que todos los almacenes ofrecemos lo
mismo, con los mismos precios, mismos productos, mismos servicio, es decir,
hemos caido en una imitaciébn constante de nuestros competidores. Por ultimo
cabe aclarar que la salud de este sector la hacemos nosotros mismos “Los
comerciantes”, con nuestras actitudes, manera de administrar y tener una visiéon

clara del negocio en el que estamos.”*°

1.4 PRESENTACION DE RESULTADOS

La siguiente informacién es base importante de este estudio puesto que son
factores que inciden directamente en el sistema y un leve cambio en estas
tendencias puede hacer que el sistema se desestabilice y genere factores

desconocidos.

19| uis Gémez. Propietario almacenes EI Rematico 1, 2 y 3, Entrevista realizada el 15 de Agosto del 2008.
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1.4.1 TENDENCIAS Y FACTORES DE CAMBIO

El mundo en general estd cambiando constantemente por lo tanto todas las
organizaciones estan en continua adaptacion, para lo cual deben planearse las

estrategias que ayuden a cumplir los objetivos futuros.

Las empresas han evolucionando y el conocimiento necesario para dirigirlas cada
vez se hace mayor, por tal razon es de gran importancia establecer TENDENCIAS
que permitan identificar factores de cambio, las cuales van a rodear el futuro de
las organizaciones par este caso en el sector de San Victorino, y de la misma
manera llegar a comprender la manera como las mismos deben prepararse y

anticiparse para poder llegar a ser los lideres en un futuro.

Por medio de la investigacion se encontraron 10 tendencias que se nombraran y

explicaran a continuacion:

La globalizacion

El nuevo concepto de mercado
Tasa de cambio

Canales de distribucion
Situacién economica
Competencia y competitividad
Posicién geogréfica

Tecnologia e infraestructura

© 0o N o g A~ wDdPRE

Entorno

10. Apertura de las fronteras
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1.4.1.1 LA GLOBALIZACION

La globalizacién permite identificar las nuevas tendencias que se estan llevando a
cabo alrededor del mundo, tanto en la parte cultural como la econ6mica y

comercial.

Una clara manera de evidenciarla es en el proceso por el que la creciente
comunicacién e interdependencia entre los distintos paises del mundo unifica
mercados, sociedades y culturas, a través de una serie de transformaciones

sociales, econdmicas y politicas que les dan un carécter global.

Debido a este fendmeno mundial, la dindmica empresarial ha cambiado, los
nuevos objetivos empresariales se estdn encaminando a la solucion de los
problemas de la sociedad. La forma de competir ha evolucionado, la manera de
comunicarse es clave, la relacion con la sociedad se ha redefinido y todos estos

factores cambian el comportamiento de los escenarios y el como solucionarlos.

San Victorino es un sector en constante desarrollo, dado que sus comerciantes
importan productos provenientes del exterior. Es evidente que este comercio se
mueve en gran medida por las tendencias del mercado internacional, de paises

como: Estados Unidos, Panama y China.

1.4.1.2 EL NUEVO CONCEPTO DE MERCADO

La implementacion del Internet como una nueva manera de hacer negocios esta
revolucionando el mercado permitiendo realizar las compras on-line, evidenciando
a medida que pasa el tiempo las compras personales van perdiendo valor y que
las empresas buscan tener los mecanismos suficientes y asi mismo la tecnologia

para llegar al cliente por medio de la Web.
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Tanto para las empresas como para las personas es mucho mas comodo realizar
las transacciones on-line puesto que reduce costos y tiempo convirtiéendose cada

vez mas beneficioso para todos.

Actualmente las organizaciones del sector de San Victorino estan tratando de
incursionar en esta tendencia, no desde el punto de crear paginas web para que
sus clientes realicen pedidos, sino por medio de la creacion de e-mail empresarial,
son pequefios avances para hacer crecer las organizaciones y asi mismo que
personas de otras ciudades logren hacer pedidos sin tener que desplazarse a
Bogota.

1.4.1.3 TASA DE CAMBIO

La tasa de cambio es uno de los aspectos importantes a considerar debido a que
afectan directamente tanto las exportaciones como las importaciones, y por ende
se reflejan en el precio final de los productos ofrecidos.

Las empresas exportadoras e importadoras, son consientes de que toda decision
debe ser producto de un analisis econémico que les permita saber el impacto de la
variacion en la tasa de cambio, dado que esto puede marcar la diferencia entre el
éxito y el fracaso de un negocio. Las firmas importadoras estan buscando
alternativas que les permitan salir bien libradas de una devaluacién de la moneda
local, lo cual causaria un aumento significativo en los costos de transaccion. El
riesgo se disminuye mediante el uso de forwards (fijar las tasa de cambio), y

manteniéndose informadas sobre cambios en los mercados internacionales.

El sector de San Victorino no presenta un leguaje técnico como el expuesto
anteriormente. Los importadores del sector tienen presente las tasas de cambio al
momento de hacer sus importaciones, pero dado que esta puede ser incierta, el

precio se ve reflejado cuando se ofrece el producto al consumidor final.
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14.1.4 CANALES DE DISTRIBUCION

El movimiento de las empresas hacia nuevos mercados se esta basando
netamente en la cadena de valor y distribucion de los productos, en la medida en
que las barreras de transporte y distribucién se van acortando cada vez que los
procesos se hacen mas eficientes y eficaces. Las nuevas empresas estan
intentando crear o generar un valor agregado al producto mediante la distribucion,
proporcionando un caracter diferenciador para lograr gran acogida entre sus

clientes potenciales y mantener los clientes ya existentes.

San Victorino actualmente es un sector comercial, no productor, que no maneja
transportes y canales de distribucion dado que el producto es comprado por el
consumidor final en el establecimiento comercial. El sector maneja el transporte
desde el punto de vista de los proveedores, programando organizar los productos
cuando llega al local, asi mismo establecen horarios de descarga por razones de

gran concurrencia del sector lo cual hace dificil efectuar este tipo de operaciones.

1.4.1.5 SITUACION ECONOMICA

La situacion econdmica del pais presenta una creciente brecha econémica.

‘Lo que deben lograr los negocios hoy en dia es dirigirse a ese segmento de la
poblacién que es la mayoria; con precios bajos y productos de buena calidad; es
decir, llegarle a la base de la piramide el cual es un mercado en expansion y con

muy poca atencién por parte de las empresas”™**.

' Ver C. K .Prahalad, “Oportunidad de Negocios en la Base de la Piramide”
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1.4.1.6 COMPETENCIA Y COMPETITIVIDAD

La competencia en el sector de adornos es bastante amplia, existe un gran

mercado de productos similares o sustitutos en todo el pais.

Por esta razon la diversificacion e innovaciébn se convierten en estrategias
pertinentes con los productos que se ofrecen a los consumidores, que tengan
mayor valor agregado, que logren diferenciarse de los demas y sean mas
competitivos en el mercado. Tener una ventaja comparativa para generar mayores

rendimientos y nuevas oportunidades en el mercado de adornos.

La competencia que se desarrolla en el sector de San Victorino es creciente, la
apertura de fronteras cada dia es mas latente, y las barreras a nivel internacional
se estan rompiendo con los acuerdos comerciales, el comercio internacional esta
al alcance de todas las personas interesadas y en un sector que se basa

principalmente en al importacién de los productos.

1.4.1.7 POSICION GEOGRAFICA

El sector centro, en concreto la zona de San Victorino, se encuentra en
crecimiento y expansién, los comerciantes se esmeran por construir condiciones
para sus establecimientos que perduren, dado que deben maximizar el espacio

por no contar con amplias zonas de construccion.

1.4.1.8 TECNOLOGIA E INFRAESTRUCTURA

La tecnologia ha tenido un gran impacto en muchas areas de la actividad humana,

entre estas el comercio. Desde que surgid el Internet y los computadores, el

18



comercio ha incrementado su velocidad en el flujo y transaccién del dinero, se ha
tornado mucho mas asequible y menos compleja. Actualmente a través de Internet
se accede a programas transaccionales, donde se pagan cuentas, consultan
saldos y demas situaciones sin necesidad de desplazarse a la entidades

bancarias.

Por otro lado la influencia de los grandes monopolios se mantiene a la vanguardia
del auspicio de las nuevas tecnologias con el fin de mejorar el negocio y no
quedar un paso atrds del mismo o del mundo, también se debe tener en cuenta y
prestar atencion a la infraestructura de las empresas, y las necesidades tanto de
en capacidad y ubicacion. La infraestructura juega un papel fundamental en el
crecimiento de los negocios gracias a que con una buena ubicacion y con

implementacion de tecnologia.

El sector de San Victorino, no es un sector en donde se perciba grandes
inversiones en tecnologia, la mayoria de los productos se importan directamente
del fabricante. En el tema de la infraestructura tratan de mantener el sector de la
mejor manera posible para evitar que se deteriore la zona, muchas de las cuadras
en donde se encuentra ubicado el sector es patrimonio histérico y cultural, no es

permitido realizar modificaciones a las estructuras.

1.4.1.9 ENTORNO

Es fundamental para cualquier empresa, conocer a su competencia, su entorno y
todo lo relacionado con el sector en donde se desarrolla su actividad econémica.
Las organizaciones, presentan el reto de ser cada vez mas consientes del entorno
empresarial que la rodea, determinar y reconocer a sus rivales y mantenerse al dia
sobre los cambios en los mercados, cambios que se reflejan en un aumento o

disminucién de la demanda de los productos de la empresa.
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La importancia de observar las estrategias de la competencia y hacer un
constante analisis de como éstas desvian la demanda de insumos y productos
hacia ellas, se ha convertido en una necesidad. Las empresas de hoy, observan a
su alrededor y saben cuando adelantarse, retroceder y cuando cambiar para

enfrentar las adversidades.

1.4.1.10 APERTURA DE LAS FRONTERAS

El mundo se ha tornado global en cuanto a las relaciones politicas, sociales,
comerciales, entre otras, las cuales son mas cercanas entre los paises e

instituciones internacionales.

Los nuevos tratados comerciales, permiten la llegada de nuevas tecnologias,
procesos productivos, competidores, al igual que permite la exportacion de
productos, manifestandose como una oportunidad para expandirse, modernizarse
y no salir del mercado desenvolviéndose dentro de los estandares internacionales.
Lo anterior es un reto a asumir y estar preparado para el paso siguiente, que es la

competencia internacional.
1.4.2 IDENTIFICACION Y DEFINICION DE
VARIABLES EXTERNAS E INTERNAS.

Para el estudio prospectivo de Adornos Famego, teniendo en cuenta las
tendencias y factores de cambio encontrados y con la participacion de los

expertos, se identificaron las siguientes variables que conforman el sistema.

1.4.2.1 TRATADO LIBRE COMERCIO

En este mundo globalizado se observan los aspectos e impactos de los tratados

comerciales en los diferentes sectores, en el caso del sector de adornos podria
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tener ventajas al poder importar productos de otros paises sin aranceles tan altos
o nulos, aspecto que repercute en el precio de venta, con productos mucho méas

econdémicos y beneficiando a los consumidores y la demanda del almacén.

1.4.2.2 PREcCIOS

Los precios que para el cliente varian segun los impuestos y la tasa de cambio,
dado que los productos son importados de paises como China la variacion de

dicha tasa generan cambios tanto en la oferta como en la demanda.

1.4.2.3 TASA DE CAMBIO

De este factor depende en gran medida el precio final que paga el consumidor por
un articulo determinado, por tal motivo es importante que los comerciantes traten
de buscar contratos a largo plazo con sus proveedores con el fin de poder
negociar precios, que no se basen en la variacién, ni en la situacion externa del

mercado.

1.4.2.4 POBLACION MARGINAL

San Victorino, a pesar de ser un sector netamente comercial, por su situacion
geografica dentro de la ciudad esta es propenso a que sea frecuentado por
personas de grupos marginales que viven a los alrededores. En un factor que

afecta a los comerciantes y clientes.

1.4.2.5 SEGURIDAD

Susceptibilidad del sector a problemas de seguridad relacionados con la poblacion

marginal y delincuencia en general.
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1.4.2.6 DESARROLLO SOSTENIBLE

La contaminacion visual y ambiental del sector, presencia de variedades de

carteles, y publicidad basuras regadas y contaminacion.

1.4.2.7 VIAS DE ACCESO (TRASMILENIO Y
CONGESTION VEHICULAR)

Las vias de acceso del sector, deben mejorarse y darle pronta solucion por parte
de la alcaldia, ya que son parte fundamental del funcionamiento y del comercio en
este sector, ya que con vias optimas, el publico tiene facilidad para acceder a los

distintos almacenes.

1.4.2.8 LOCALIZACION GEOGRAFICA

Ubicacién en uno de los sectores mas concurridos y conocidos de la ciudad, en
donde las personas tienen en sus mentes el factor precio y economia en el sector

de San Victorino.

1.4.2.9 SERVICIO AL CLIENTE

La venta de productos al por mayor a precios bajos, con un buen servicio para el

cliente.
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1.4.2.10 FIRMA DE TRATADOS BILATERALES Y DE LIBRE
COMERCIO

Este factor se relaciona con la incursion de nuevos competidores. Empresas
Chinas que son directas distribuidoras y productoras de muchos de los productos

son ofrecidos en las empresas.

1.4.2.11 ESTILO GERENCIAL

El conocimiento empirico por parte de los comerciantes, el estilo por parte de las

gerencias es dificilmente identificado.

1.4.2.12 IMITACION

Gran numero de competencia existente, competencia similar en precios por parte
de las organizaciones. Presencia de la imitacion que se agudiza con la importacion

de productos Chinos al mercado nacional.

1.4.2.13 CLIENTES

Los clientes del sector de San Victorino y Adornos Famego se encuentran de

manera general, en estratos 1, 2 y 3 en mayor medida.
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2 INTERPRETACION DE GRAFICOS DEL CORTO,
MEDIANO Y LARGO PLAZO A PARTIR DE
RESULTADOS DE LAS MATRICES DE IMPACTO
CRUZADO

2.1 INTERPRETACION DE RESULTADOS ANALISIS

ESTRUCTURAL

Los graficos que se encuentras a continuacion son el resultado del MICMAC, en
los cuales se pueden identificar las variables mas importantes y relevantes del
sistema en términos de que desestabilizan el sistema y hacen que este tome un
nuevo rumbo en el futuro, al mismo tiempo que sus posibles variaciones en el
futuro; de igual manera es posible establecer relaciones entre cada una de las

variables analizadas con el fin de determinar la incidencia entre ellas.
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2.1.1 MATRIZ DE INFLUENCIAS DIRECTAS

llustracion 1 Plano de Influencia y Dependencia

Plan des influences / dépendances directes
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Fuente: Taller realizado Octubre 2008. Software Lipsor. Mic Mac

En la grafica se observa que en el cuadrante de alto poder se encuentran
variables como servicio al cliente, clientes, desarrollo sostenible, las cuales
estarian determinando el funcionamiento del sistema y en la grafica indican que

son de poca dependencia.
En el cuadrante de corto plazo, se muestran variables que no presentan ningun

grado de influencia y si de dependencia dentro del sistema, como son: poblacion
marginal, seguridad, localizacion, TLC.
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En el cuadrante superior derecho se encuentran las variables de conflicto en
donde encontramos el estilo gerencial, esta variable representa un

comportamiento conflictivo para el sistema.

Por dltimo en la zona inferior izquierda se encuentran las variables: hacinamiento
del sector, precio, imitacion, proveedores, canales, tasa de cambio, vias de
acceso, firmas de tratados bilaterales, que representan grado de influencia, estas
son muy dependientes en el sistema, porque se encuentran en el cuadrante de

conflicto y perturban el funcionamiento del sistema.

2.1.2 MATRIZ DE INFLUENCIAS INDIRECTAS

llustracion 2 Plano de Influencia y Dependencia
Plan des influences / dépendances indirectes
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Fuente: Taller realizado Octubre 2008. Software Lipsor. Mic Mac

Puede observarse en este plano que el desplazamiento en las variables fue

minimo con respecto al grafico de corto plazo, en donde las variables del
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cuadrante superior derecho que se puede considerar las mas importantes o claves
del sistema son Estilo Gerencial y Desarrollo Sostenible.

Por una parte, en el cuadrante superior izquierdo, encontramos variables como
precio y servicio al cliente, mostrando una cierta relacion entre ellas y ademas son

las que estarian dirigiendo 6 modificando el comportamiento del sistema.

En la parte inferior izquierda, se evidencian los clientes, la imitacion, el
hacinamiento del sector, los proveedores, las tasa de cambio, canales y vias de
acceso como unas variables dependientes del precio de los productos y del trato
que se le da a los clientes.

2.1.3 MATRIZ DE INFLUENCIAS INDIRECTAS

POTENCIALES

llustracion 3: Plano de Influencia y Dependencia
Plan des influences / dépendances indirectes potentielles
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Las variables que determinan el funcionamiento del sistema en el largo plazo, son
precios, imitacion, clientes y servicio al cliente, puesto que un pequefio cambio en
estas modificaria muchas variables dependiente. No solo en aspectos
econdmicos, sino también es aspecto culturales, reflejando en gran medida las

utilidades del sector.

En el cuadrante superior derecho se encuentran la variables de conflicto, este
cuadrante reparte el plano entre la variables dependientes e independientes, esta
variables son, el estilo gerencial, esta variable ocasiona un conflicto en las demas
puesto que dado la personas que gerencia el almacén y los conocimiento que
tenga impactaria directa o indirectamente en la variables restantes. Ya sea en los
clientes, sector y mismos comerciantes ya que debido al grado de estudio que se
tenga, estos impactaria de manera directa en los aspectos a futuro, como los son

aspectos de negociacion, clientes, alianzas en pro del progreso, entre otras.

En cada uno de estos gréficos identificamos las entradas y salidas de cada una

de las variables claves las cuales se muestran a continuacion:

llustracion 4 Red de Influencias directas

Graphe des influences directes

3

T DO - 05 T

Influences les plus faibles
— Influences faibles
— Influences moyennes
—— Influences relativementimportantes
= Influences les plus importantss

Fuente: Taller realizado Octubre 2008. Software Lipsor. Mic Mac
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La grafica de red de influencias es el resultado de la interaccion por parte de los

actores, en el debate que se realizé con el taller del MICMAC,

Los precios son fundamentales para el subsistir de los almacenes, ya que son el
plus que los diferencia con los demas sectores en el caso de Bogota, donde los
clientes ya tienen como punto de referencia que en el sector de San Victorino van
a encontrar precios bajos.

El estilo gerencial, es una parte definitiva y esencial en el negocio, ya que se
genera una diferenciacibn con otros estilos de gerencia, ademas su estilo
gerencial es propio y empirico, donde se va ajustado segun las necesidades o los
cambios en el entorno, esto se realiza de manera rapida con el fin de no dejar

afectar ni el negocio ni generarle un impacto a los clientes.

Por ultimo los Tratados de Libre Comercio, estan muy relacionados con el estilo
gerencial, ya que los cambios en el entorno econémico afectarian enormemente al
Almacén, con respecto a los precios de los productos, lo cual llevaria a que los
gerentes tomaran decisiones de choque de manera rapida para contra restar estas

posibles amenazas.

o Relaciones indirectas: brindan un panorama de interpretacion para el
mediano plazo, los graficos que resultan presentan un cambio con respecto
a las relaciones directas y estan dados por la emergencia de nuevos
componentes del sistema estudiado que no se evidenciaban o presentaban

anteriormente.
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llustracion 5 Red de influencias Indirectas

Graphe des influences indirectes
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Fuente: Taller realizado Octubre 2008. Software Lipsor. Mic Mac

En el mediano plazo, se posiciona como la variable mas importante el
servicio al cliente, puesto que esta ligada al futuro del sector de San
Victorino al igual que del almacén Adornos Famego, para ellos es
importante impactar sobre la seguridad, en donde los clientes sientan una

confianza implicita al recorrer la calles del sector.

Lo que se pretende con lo anterior, es evitar que se deteriore la imagen que
en algin momento se ha proyectado y evitar que se propaguen las
opiniones negativas sobre el manejo que se le estaria dando a la seguridad

interna del sector.

Relaciones indirectas potenciales: Dan una panoramica del largo plazo, y

de la misma manera al caso de las relaciones indirectas, en este punto se
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evidencian componentes del sistema que emergen y presentan

movimientos en los cuadrantes del grafico influencia y dependencia.

llustracion 6 Red de Influencias Indirectas Potenciales
Graphe des influences indirectes potentielles
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= |nfluences les plus importantes

Fuente: Taller realizado Octubre 2008. Software Lipsor. Mic Mac

En general, en el largo plazo se puede deducir que los clientes, la localizacién y
los tratados de libre comercio, presentan un poco dependencia del sistema, pero

una intensa interrelaciéon entre las mismas.

Con lo anterior, se puede inferir que Adornos Famego debe tomar acciones en
cuanto a la fidelizacién de clientes y atraccién de nuevos, teniendo en cuenta que
los resultados se dan de manera progresiva a través del tiempo, en donde la
localizacion se mantenga y los tratados de libre comercio se firmen entre paises

con el fin de proporcionarle precios mas competitivos y asequibles a los clientes.

A continuacion se presenta la tabla de relaciones entre variables, de tal manera
gue se pueden entender como estan dadas las relaciones entre cada unos de las

variables enunciadas, ya sean en el corto, mediano o largo plazo. De esta manera
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comprender de una mejor forma que impacto las variables entre si ya sea por unas

entradas y salidas de estas.
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Tabla 1 Interpretacion Resultados Analisis Estructural

DIRECTAS (CORTO)
INDIRECTAS POTENCIALES (LARGO)
INDIRECTAS (MEDIANO)

VERDE
ROJO
NEGRO

Tratado Libre Comercio Estilo Gerencial No Aplica
Clientes No Aplica
Servicio al cliente No Aplica
Imitacion
Precios

Estilo Gerencial
Servicio Cliente
Estilo Gerencial

Precios No Aplica Estilo Gerencial
Clientes FTBLC
Servicio al Cliente Localizacion
TLC
Seguridad

Localizacion
Estilo Gerencial

Tasa de Cambio No aplica No Aplica
No Aplica No Aplica
No Aplica No Aplica
Poblacion marginal Clientes No Aplica
No Aplica No Aplica
No Aplica No Aplica
Seguridad Desarrollo Sostenible No Aplica
Servicio al Cliente No Aplica
Clientes No Aplica

Estilo Gerencial
Desarrollo Sostenible
Estilo Gerencial
Servicio al Cliente

Precios
Desarrollo Sostenible No Aplica Hacinamiento del Sector
No Aplica Seguridad
Servicio al Cliente No Aplica
Seguridad

Estilo Gerencial
Localizacion

Vias de acceso (Trasmilenio | No Aplica No Aplica

y congestion vehicular) No Aplica No Aplica
No Aplica No Aplica

Localizacién geografica No Aplica No Aplica
Precio No Aplica
Clientes Estilo Gerencial
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Servicio al Cliente
Estilo Gerencial
Desarrollo Sostenible
Precio

Imitaciéon

Servicio al Cliente
Estilo Gerencial

9 Servicio al cliente No Aplica No Aplica
No Aplica Seguridad
No Aplica Estilo Gerencial
Hacinamiento del Sector
TLC
FTBLC
Localizacién
Seguridad
Localizacién
TLC
Poblacion Marginal
Precios
Hacinamiento
Estilo Gerencial
10 Firma de tratados bilaterales | No Aplica No Aplica
y de libre comercio Estilo Gerencial No Aplica
Precio No Aplica
Servicio al Cliente
Clientes
No Aplica
11 Estilo Gerencial Precio TLC
Clientes Seguridad
Servicio al Cliente FTBLC
Localizacién TLC
Desarrollo Sostenible Seguridad
Servicio al Cliente Poblacién Marginal
Precio TLC
Localizacién.
12 Imitacién No Aplica No Aplica
No Aplica TLC
No Aplica No Aplica
13 Clientes No Aplica Canales
No Aplica Poblaciéon Marginal
No Aplica Localizacién
Precio
Seguridad
Hacinamiento del Sector
TLC
Estilo Gerencial
FTBLC
No Aplica
14 Hacinamiento en el sector No Aplica No Aplica
Clientes No Aplica
Servicio al Cliente No Aplica
No Aplica
15 Proveedores No Aplica No Aplica
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No Aplica No Aplica
No Aplica No Aplica
16 Canales No Aplica No Aplica
No Aplica No Aplica
No Aplica No Aplica

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gémez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzéalez)

2.1.4 INTERPRETACION DE RESULTADOS DEL

ANALISIS ESTRUCTURAL

En la matriz de variables indirectas potenciales se encontr6é una serie de variables,
las mas relevantes de esta matriz son las que hacen que el sistema como tal tome
un rumbo distinto, segun el escenario en el que se ubique, se tiene presente
variables tales como: servicio cliente, imitacién, precio y estilo gerencial, es posible
anticiparse a los cambios de mercado creando asi estrategias que sean efectivas

y adecuadas, con forme a la evolucion del sistema.

2.1.5 VARIABLES DE PODER EN EL GRAFICO

DE LARGO PLAZO.

Estas variables son las que determinan el adecuado funcionamiento del sistema,
un pequefio cambio en estas variables ocasiona grandes cambios en el sistema y
ante todo en las variables dependientes, las cuales estan en funcién de las

presentadas a continuacion.

e Clientes
e Servicio al Cliente
e |mitacion

e Precio
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2.1.6 VARIABLES DE CONFLICTO EN EL

GRAFICO DE LARGO PLAZO

Dado el primer caso, la variable de este cuadrante desestabiliza el sistema, ya que
en esta incide el talento humano y el grado de conocimiento que tenga para la
ejecucion de un cargo gerencial, debido a que el estilo gerencial varia segun las
percepciones, ideales y conocimiento, respecto al sector y al almacén

e Estilo Gerencial

2.1.7 VARIABLES DE DEPENDENCIA EN EL

GRAFICO DE LARGO PLAZO

Estas variables son dependientes en gran medida de las variables que influyen en
el sistema como son el estilo gerencial en el cuadrante de conflicto, y las variables
precio, servicio al cliente, imitacion, y clientes en el cuadrante de poder, es decir
cambios en estas variables del cuadrante de dependencia no generan impactos en

el sistema.

e Hacinamiento del Sector
e Seguridad.

e Localizacion.

e FTBLC.

e TLC.
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2.2 PROBLEMAS DE CADA UNA DE LAS VARIABLES

Estas variables presentadas a continuacion son producto de la matriz de
Influencias indirectas Potenciales, se tomaron del plano de Poder, Conflicto y
Dependencia; a continuacion se enumeran las variables que estan incluidas en
cada uno de los planos.

Estas variables son las que desestabilizan el sistema en el largo plazo, puesto que
estas ocasionan cambios en las preferencias de los clientes, gustos vy
percepciones sobre el sector, lo que ocasiona a futuro aumento o disminucién en
las ventas del almacén, de igual manera influyen en las relaciones de los
comerciantes del sector. Es importante tenerlas identificadas ya que cada una de
estas tienen incidencia sobre el sector y el almacén, y de este modo poder
plantear estrategias y soluciones a los problemas identificados para cada una de
estas variables.

Tabla 2 Problemas de Cada Una de las Variables Claves

Poder
Clientes Cambio en sus gustos y preferencias
y Preferencia en la atenciéon personalizada.
Servicio al Cliente Tendencia hacia el E-Bussines.
Generar confianza y seguridad.
Requerimientos de personal mas calificado.
Mayores exigencias en la calidad de los productos.
Imitacion Alta competencia y poca diferenciacion.
Productos de mala calidad.
Facil acceso por parte de los competidores.
Precio Alta competencia en los precios.
Distorsiones del mercado.
Precios segun cliente.
Conflicto

Estilo Gerencial Mayor capacitacion por parte de los administradores.
Distinta forma de manejar a los trabajadores.

Enfoque hacia el servicio al cliente.

Dependencia

Hacinamiento Muchos competidores en un espacio muy reducido.

del Sector Competencia en precio

Competencia en producto

Competencia en calidad.

Caracter diferenciador por parte de cada empresa.
Seguridad Problemas logisticos en la seguridad del sector.

Generar confianza en la mente de los consumidores
n el sector.
Falta de preocupacion por parte de la Policia Metropolitana.
Sector muy centralizacion.
Problemas en las vias de acceso.
Problemas de expansién del sector.
Problemas de parqueo por parte del transporte privado.
Alta competencia en los precios.
Aumento de los competidores debido a pocas barreras
e entrada al mercado.
Acceso de todo tipo de productos al mercado (bienes sustitutos).
Aumento en la imitacion de los productos lo cual puede
repercutir en la disminucién de la calidad.

mmtm(mnmtm(mtm W W W W W W W W W W W W W W

Localizacion.

FTBLCy TLC.

w W Q. W W W W W W W

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)
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2.3 VARIABLES CLAVES

El procedimiento que se tuvo en cuenta para la identificacion de estas variables,
es relacionado con tener en cuenta la matriz de impacto cruzado de los
cuadrantes de poder y conflicto, estas variables son claves, porque son las que
desestabilizan al sistema dadas sus variaciones. Es asi como en la atencién al
servicio al cliente se afecta el consumo y las ventas del almacén FAMEGO de
manera directa, y las variables como precio, imitacion y el estilo gerencial, generan
incidencia en las relaciones de los comerciantes con el fin de atraer mas clientes a
sus locales comerciales.

Una vez identificadas las variables claves se hace necesario realizar el
planteamiento de una serie de posibles problemas que se presenten en cada una
de estas. Con base a estos problemas planteados se elige el problema mas critico
que se presente para que mas adelante se planteen las hipotesis

2.3.1 SERVICIO AL CLIENTE

1. falta de preparacion
2. falta de conocimiento del trato a los clientes

3. ausencia en el planteamiento de estrategias de fidelizacion

2.3.2 CLIENTES

1. falta de satisfaccién en la atencién que sienten que se les presta.
2. falta de confianza y seguridad por parte de los clientes en el sector de
san Victorino.

3. el cliente no es fiel al almacén.
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2.3.3 PREcCIO

1. hay mucha inestabilidad en los precios.
2. competencia desleal con el precio, cuando ingresa un nuevo almacén.

3. precio varia segun el cliente.

2.3.4 IMITACION

1. No hay diferenciacién en el mercado entre algunos productos.
2. llegada permanente de productos chinos.
3. los productos que son imitacion, generan una descompensacion en los

precios del mercado.

2.3.5 EsTiLO GERENCIAL

1. No se ve un estilo gerencial claro, ni diferenciado para que este genere
valor agregado.
2. tiene un estilo gerencial que se da segun el caracter del duefio.

3. el estilo gerencial en lo general es de forma empirica.

2.3.6 DESARROLLO SOSTENIBLE

1. falta de organizacién, con los desechos y las basuras.
2. falta de control por parte de las autoridades pertinentes, respecto a la
poblacién marginal.

3. El sector cuenta con un grave problema de contaminacion visual.

39



2.4 HIPOTESIS PLANTEADAS

Estas hipdtesis son el resultado de la identificacion de problemas para las
variables clave que inciden en el largo plazo, las cuales fueron tomadas de la

matriz de impacto cruzado.

2.4.1 SERVICIO AL CLIENTE:

a. Existe ausencia en el planteamiento de estrategias de
fidelizacion:

i. hipotesis: ¢Que tan probable es que dentro del sector de

San Victorino se logre crear un tipo de estrategia donde se

brinde estimulos a los clientes para que sigan comprando y

visitando el almacén?

2.4.2 CLIENTES:

b. se evidencia falta de confianza y seguridad por parte de los
clientes en el sector de san Victorino.

i. Hipétesis: ¢(Que tan probable es que se aumente la

presencia de organismos de control, para lograr un

ambiente mas seguro, en el cual el cliente se sienta

confiado de visitar?

2.4.3 PRECIOS:

c. Existe mucha inestabilidad en los precios.
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i. Hipotesis: ¢lograr una alianza entre todos los comerciantes
del sector, en donde se genere de forma unanime un

acuerdo en los precios, para no debilitar el mercado?

2.4.4 IMITACION:

d. Los productos que son imitacion no mantienen el nivel de calidad
minimo, lo que genera una desconfianza, lo que afecta los
precios del mercado, por temor generalizado en los clientes.

i. Hipoétesis: ¢lograr alianzas entre los productores, para que
se generen acuerdos en los precios con el fin de

contrarrestar a las imitadoras?

2.4.5 EsTiLO GERENCIAL:

e. La existencia de un estilo gerencial, no es evidente ni
diferenciado para que este genere valor agregado.

i. Hipotesis: ¢ contratar mano de obra calificada, con el fin de

guiar de manera mas efectiva, tanto a los empleados,

como el futuro del negocio?

2.4.6 DESARROLLO SOSTENIBLE:

f. falta de organizacion, con los desechos y las basuras.
g. falta de control por parte de las autoridades pertinentes, respecto
a la poblacién marginal.
h. El sector cuenta con un grave problema de contaminacion visual.
i. Hipotesis general: ¢Qué tan probable es generar una

accion conjunta por parte de todos los comerciantes y los
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almacenes que existen en el sector de san Victorino, con el

fin de mejorar el entorno y la calidad del sector?

2.5 APLICACION DE LA ENCUESTA CONDICIONADA A

LOS ACTORES. “VErR ANExoO 1”

Las personas que participaron en esta encuesta son clientes, duefios de
almacenes, administrador, empleados, seguridad del sector, entre otros. Se
elabord una encuesta con el fin de encontrar los escenarios méas factibles en un

futuro segun el conocimiento de los expertos.

2.6 DISENO DE ESCENARIOS

Los escenarios presentados a continuacion, son el resultado del grafico
Histograma de extremos, el cual proporciona los escenarios posibles, segun su
posibilidad de ocurrencia. El proceso de seleccion de estos escenarios se realizd,
tomando en cuenta la probabilidad mas alta de ocurrencia de cada escenario,

donde se escogen los cinco escenarios mas posibles.
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llustracion 3 Histograma de Extremos
Histogramme des extremums (Ensemble des experts)
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Fuente: Taller realizado Enero 2009. Software Lipsor. Smic
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2.6.1 DISENOS DE LOS ESCENARIOS

Tabla 3 Ponderacidn de Escenarios
Combinacion |Peso Nombre
000000 35% MARTILLO
111011 19% CONSOLIDACION
111111 17% IDEAL
110011 16% EGOISMO
101111 12% INSEGURIDAD

Total 99%
Fuente: Taller realizado Enero 2009. Software Lipsor. Smic

Tabla 4 Escenario el Martillo

NOMBRE DEL ESCE NARIO
CONFIGURACION
HIPOTESIS/ SOLUCIGN

MARTILLO

oooooo

ACCIONES EFECTUADAS

CONFIGURACION RELACIONES (ENTRADAS/SALIDAS)

Segqundad, ESlb Genencil
=atiEmient o2l Sactr, Tratams
deLbr Comerch, Fima de
i@iados bllakeaks, Localzackhn,
Puanlzciin Margnel PRCDS
Canalkes.

Ha shkdo muy dmcll crRar estimulos 3 bs
cllenties debido a la faka de planeaciin por
pane del adminkstrador.

Brhdarestimubs a bs clentes 1] WA

Aun 22 perine 2l sector de San Viclorna
(COMO Un eMammo pOCco S8qur, a3 gue se
0 MRS B MEMD MECETEMa o2
zequrkizd o2 hee musos 2o Lo
[comas”

Aumenio de b presancls de Organksmos de
Comml

Desamolla Sosten ble, Sawvich al clenfie

EstlD Gerencil Y PRCs. NA

Hay un evice e han i ksma entne ke
comemizntes del sector /2 e cada U
manela su negosk SegUn pencenckn
el marsata soma del sactor

Tratacos da Ere oomerch
Seguidad, Panbcbn marginaly
Loslzackin

Precios, Clienfes, Sanrtho al cleniz

Allarza este bs comersiante del sachor g Localzctin y Desamoll soskeni e

Falta una adecuada organtmctin, es
Importarte Srmar slEEnzss con &fin de
nizcarie rente 3 kS PG cs Imponad os
como son bs chinos

Lamano de 00E &5 baska pussto oue la

Allrza entie bs producio es delsacior 1] HA Tratados de Bore comerch

Cont=tachin de mano de obra calficada
p2@ gemnalar el amacen

mana de oo m calfeads s3ke muy cosioes
pend sl miamos b 53 Mena de refomo,

Precios, Senvich al clienie, Locallmcbn,
Desa mollo soskenb e

Sequnsss y Poolaskn Margnal

Acckin conjunta par pane de s
‘ComErciEntEs oon TN o @ mejorar &l sector

FaRa una mayar 230CECkN | colecivdad
par pane de bs comenclantes en pro del
MIEJoram N 02 S2CI0T § ST U0 S
clismizs y poten ciakzar e 3Miguos.

Clemes ¥ Sentio 3l clens

MA

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)

e Interpretacion
En este escenario, el sector y el almacén mantendrian las condiciones actuales,

puesto que ninguna de la hipotesis tendria ocurrencia. En conclusion el sistema

seguiria presentando las mismas falencias que posee actualmente. Con pocos
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estimulos e incentivos a los clientes, alianzas inexistentes entre los comerciantes y
lo mas importante ausencia de manos de obra calificada en la direccion de los

almacenes sin proporcionar un rumbo claro a futuro para estos.

Tabla 5 Escenario La Consolidacion

NOMBRE DEL ESCENARIO CONSOLIDACION
CONFIGURACION 111011
HIPOTESIS / SOLUCION COMNFIGURACION | ACCIONES EFECTUADAS RELACIOMNES (ENTRADAS/SALIDAS)
Sequidad, Estin Serencal
HaclnamEmo del Sector, Tratados
= . . DCar el precb Jusio 3 cada clente, danda deLbe Comerch, Flma de
Brncarestimibe 3 bs cleries 1 (descuenios por COMPIET 3l pormayor A IEtad0s Dlise EEs, Losalmackon
Ponlackin Manginzl, PRobE
CEnzks
Wejor presenclz por pate de 2 Polcl
[Aumento de B presencla de QrgEnksmas de 1 quilen comsatante esta pandllando Desamilly Sostenble, Sewich 2l clente, NA
Comtml pEsEnd0 akenchn 3 Bs actiidad cel Estib Gerenchly PRCIS
2 Q.
Consolbiackn de b coopersiva oo B Tratados de lare comerch
Allzrza eme bs comerctante osl semor 1 "Coomersan”, come elanies de San _O'ija'f;a,gff?ﬁfiglz'g;'ﬁ;g Sequndad, PooBcbAmargealy
Wicioina - Locsllzackin
[Aaun 2 pesentan dftutades ente oS
pRducio RS pam hacerk el frenie de "
(Allarza enie bs producioss delsacior a MEera 2decuEtE 3 K03 orool e A Tratados de lare comerch
I poirts s
52 esta tratando de hEcerun cmank enla
Corfimiackin de mano deobra cafeada menfaliiad de bs dusfos de los Precies, Sanvich 3l clieniz, Loszl=cbn
z [ ———
paE Ernclar el amacen ! [amacenss gQuienes creen gue el Dezamollo sostenb B Sequis3s § Podiackn Margnal
[conocimEmo debe 52 emplned
52 asta dandd un major irao fEanko Mo
Acchin conjunta por pare de los
" p - 1 en Ias basuras, como en ks avbos Que 52 |Clenes y ekl al clene WA
comerciantes con &l Th d eme jarar el sectar oonen 8 &l 58.050r

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)

e Interpretacion

Este escenario tendria un alto grado de impacto en el sector, puesto que todas las
hipotesis tienen ocurrencia en el largo plazo. Este escenario tendria un elevado
enfoque sistematico hacia el cliente, mediante un aumento en los organismos de
control del sector, contando con mano de obra calificada en donde se presente
una accion conjunta y alianzas entre los comerciantes del sector.

Este escenario proporcionaria mayores ganancias, tanto al almacén y al sector de
San Victorino, puesto que se presentaria mayor afluencia de gente por medio del
voz a voz en donde este seria: atencion personalizada, mejoras en los precios,

mejores condiciones de seguridad para los visitantes del sector.
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Tabla 6 Escenario Del Egoismo.

NOWMBRE DEL ESCENARIO

EGOISMO

CONFIGURACION

110011

HIPOTESIS | SOLUCION

CONFIGURACION

ACCIONES EFECTUADAS

RELACIONES (ENTRADAS/SALIDAS)

Brndaresimubs 3 bs clentes

Dar &l pech Justo ac3da clente, danda
[descue Pics [par COmMp T 3l pormayor

MA

Segundad, Eslb Gerenchl
HaclhamEmo del Sestor, Tratados
deLbr Comarch, Flma g2
i@iados bllsemks, LoxlFackn,
B rintsnitn BrErinEl BEsh

Aumento 02 B presencla de Organtsmos de
Comiml

Wejor presencla por pane de 12 Poll
qulen conzatante etE patruliEndg
pREtEndo atenching B aciikad oel
e {1

Desamolio Sostenble, S2nicho al clente,
Estib GerencEly PRCKS.

MA

Allanza ente bs comerciante del secior

Hay un eviseme dkidua ksma 2ntne s
come miantes del sector y@ e cadaumg
mianela sy negoskl sagin pensenckin Eah
digl mersaso como del gastor

Precis, Cllentes, Sanch al cleni
Localtzchn ¥ Desamolio sostenin B

Tratacos o2 lore comerch
Sequidad, Pooectinmanginaly
Localzacka

Allarza erfie bis producio e s delseciar

Faka una adecuada argantz=chn, e
Imparianie formar alE=nzas conelfinde
nacerk frente 3 ks pIoductos Imponados
oMo 500 D ching:

MA

Tratados de Wore comersh

ContiREacin de mano de obra caificada
paE gernclar el amasen

[Se esia iratando de hacerwn cmabloen B
mentalided o 0 ouefos o s
2mzcenss quisnes cresn gue el
conocimenio delbe saT emplico

Precks, Savkeh al cliente, Localzachn
Desamolio sosenio B

Sequnsss y Poslzokn Margnal

Acchin conjurta por pare de ks
comercizntes con &l T d emejorar &l sector

52 2sta dando un mejar it BN Mo

2N I35 Dasuras, comoen ks vEos Qe se
ponen en el secior.

Clenzs ¢ Senicio al clentz

MA

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)

e Interpretacion

Este escenario tendria mucho impacto sobre el cliente, mas no en las relaciones

de los comerciantes, ya que este escenario no demuestra preferencias en las

alianzas tanto en comerciantes y productores del sector.

En conclusion se seguirian presentando distorsiones en los precios del sector que

de igual manera recae sobre la percepcién de los consumidores, en donde al final

son las personas mas importantes en la cadena.
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Tabla 7 Escenario De La Inseguridad.

NOMBRE DEL ESCENARIO

INSEGURIDAD

CONFIGURACION

1

111

HIPOTESIS | SOLUCION

CONFIGURACION

ACCIONES EFECTUADAS

RELACIONES (ENTRADAS/SALIDAS)

Brndarestimubs 3 bs clemes

Dar el pech usio 3cada clente, dando
(descue nics par COMpEr 3l pormayor

MA

Segundad, Estib Serenchl
HaciamEmo del Seactor, Tratadas
de Lbe Comerch, Fima de
13tados DiaeREs, Localzacion,
Poblaciin Marginal, PECbS
Canzles

Aumeanio de B presancls de OrganiksEmas de
Comtmll

Aum 22 pemine &l 220107 02 530 WiKTrng
(COMO N &TtOM0 POSO SRqUID, {3 Que 3
mantieng B mEMo mecanEmo de

=2 qurided de hEce muchos 2fos Los
comaz”

Doz moll S0 5% ble, S2vick al clente
Esflb Gerenclly Prcks

MA

Allarza enie bs comerclanie del sechor

Consaldackn de B cooperaiva
"Coomersan”, comerlanies de San
Viciorino

Precles, Cllenfies, Sanvkk 3l clemz
Localz=chny Desamoll sosenib B

Tratacos de Bore comerch
Sequidad, PodiEcbn marginzly
Localzackin

Allaza entie Ds producioes delseciar

E5 mpoRanis resafaroue 1@ 58 e
necho BUnDREs, en donde 52 W0ma como
DU 02 PEMNOE I3 Necesiiad de sar
(competRves frente 3 producios
Importades

MA

Traaoos e are comerch

Comaiacion de mano de obra calficada
paE gernclar el almacen

52 esta ratando de REcerun cmabk en i
mentalidad o2 bs dusfos de s
zmazenes aulenes areen que el
conozim Bnio debe ser emplico

Precics, Senvich al clieme, LoalEcbn,
DCesamalla sosenio B

Sequisas y Pooiackon Mangnal

ACCIN Conjumta por pane de ks
comerciantes con el Th d eme jorar el sactor

1

(S esta dando un mejor trato tanto =0

en las basuras, como en los avbos Quese
DOMen &N &l 5e o80T

Clemes y Sentio 3l cleniz

MA

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)

e Interpretacion

En el escenario se encuentra como prioridad la armonia entre los comerciantes y

productores del sector, en donde se encuentra una falla que los organismos de

control no son incrementados, lo que genera un animo de desconfianza e

inseguridad por parte del sector.

Se incrementaria la presencia de poblacion marginal y visitantes no deseados en

el sector, en conclusién se generaria una ausencia de clientes, debido a que se

percibiria un ambiente con un alto grado de inseguridad.
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Tabla 8 Escenario De Hoy
Escenario de Hoy.

NOMBRE DEL ESCENARIO HOY
CONFIGURACION 101000
- - ACCIONES RELACIONES
HIPOTESIS [ SOLUCION CONFIGURACION EFECTUADAS (ENTRADAS/SALIDAS)
Segurid Estile
Gerencial, Hacinamiento
Darel pre delSector, Tratados de

Libre Comercio, Firma de
tratados bilaterales,
Localizacion, Poblacidn
Marginal, Precios,

Canales.

Erindar estimulos 3 los clienes i cliente, do descusnios por M.A
comprar al por mayor.

Aun se percibe el secior de
San Vickring como un entorne

poco seguro, Y@ Qus =2 Desarrollo Saskenible,
SUI0, ya que se

Aument de la presenda de Organismos de

Control 0 mantiene ke mismo mecanismo SE'I\'ID}D Fa\_l_clerta;_Es_tllo NA
de seguridad de hace muches Gerencial y Frecios.
afios. "Los comas”
Consclidscién de |s conperativa Frawios, Clientes,  [Tramdosde libre
Aliznza entrs los comercisnts dal sector L "Coomersan’, comearcisntesds 5=__-r\'|:_|9 al clients, comercio, Seg unasd.
San Vickring, Localz scion ¥ Desarmolic Pobla_.,x:-rl marginal y
sostenible. Localizacion.
Fzltz una sdecuads
organizacion, &3 importante
lisnza entre los productares del szctor ) formar alizanzas con &l fin de MoA Trasdos de libre

hacerle frente 3 los productos COMEICo .
imporados como son los
chings.

La mano de ebra es basica
puesto gue la mano de obra Precios, Servicio al

L] calificada sale muy cosiosa, clientz, Localizaciin,
pere si mirames la tasa interna (Deszamollo sostenible.

Contratacion de maneo de obra calificads para
gerenciar &l slmacen

Segurisas yFeblacion

Marginal

da rabrres sng mane cglificods

Falts una mayor asoci

coleCfi v

0 comerciantas en pro del Cliente s y Servicio al
mejoramients del sector y cliente.

straer nuwews disnesy

poEncialzar los antiguos.

Accion conjunt por pare de ks comercisntes

con & fin d emejorar el sector NA

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)
e Interpretacion

Este es escenario actual del almacén FAMEGO, se identifica con el nombre

“actual”, puesto que esto es lo que esta viviendo actualmente en el sector hoy dia,

estas son las condiciones en las cuales se empez0 este estudio, y la finalidad es

gue migrar al escenario ideal.
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Tabla 9 Escenario Ideal.

NOWMBRE DEL ESCE NARIOD IDEAL
CONFIGURACION 111111
HIPOTESIS / SOLUCION COMNFIGURACION | ACCIONES EFECTUADAS RELACIONES (ENTRADAS/SALIDAS)

= - - Darelpech JJS‘.O acads clente, dando ?gﬁ-gj.-:g $£|?;g??rlm-ahs

SrhcdaresimMuDs @ Os clemes 1 [ — :-DI'-:D"I'IDEI&ISOT'HE:.'DI' MA deLbE Comersh. Fimna oe
h'e}or oresencla por pane de i3 FolchE

Aumeno de B presench de Crganlsmos de 1 qrilen consatante esia painilianda ¥ Cesamili Sosknble Sewicho 3l clntz WA

Commol OREENI0 3ENChn 2 BE atividad oel E=tln Gel'ET:EI:.' FRCIE
s;i;;lﬂ&)ljﬂ de B cooperativa Tratados de lore comenzh

Precios, Cllentes, Sevilo al cleme

Allanza e b comerclante del sactor 1 Coomersan”, comerianias de3an LocallEctin y Desamoll soslenl

'vicho fino.

Sequntad, PooBCOA margnaly
Localzackhn

Es mpoRane resalargue 13 s2 na
nechd RuUnbnes, &n donde 52 W0Ma Como
Allarza ente bs producioes de lsecior 1 purio de paitlda la necesidad de ser HA Tratados de lone comerch.
[COMpEtRVOS frente 3 producios
Impariados

e esta fratando de hacerun cmabloenla
Corl 2tacion e mand de obra caMada mentalidad oe bs duefos o o Precks, Sanich al cliente, Localm@mcbn,
paE gernclar el amacan amacenss qulenes crean gua el Desamolio s0s%enibe

[conocimEnio debe ser emplico

Segunsss y Poslackn Margnal

e eatz damon U Mk T N e
2 25 Dasurss, como en s avkos oue se |Clentes y Sanvth al clens HA
ponen en el e cior

[ACcion conumta por pane de ks i
(com arclartes con &l Th damajorar el sactar

Fuente: Estudiante de la Universidad del Rosario (Johny Gomez, Edwin Zuluaga, Daniel Gonzalez)

e Interpretacion

Si este escenario se presentara, los problemas del sector y del almacén tendrian
soluciones estratégicas a corto plazo y con un grado de impacto alto, donde el
sector seria revolucionado.

Se presentaria un cambio en la mentalidad por parte de los productores y
comerciantes, en donde su unico foco seria la satisfaccion de los clientes,
proporcionando mayor satisfaccion, seguridad, un aumento en el margen de
productividad y mejoras en el desarrollo del sector. En conclusion este seria el

escenario apuesta en donde el sector y Adornos Famego deberian llegar.
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CONCLUSIONES

Mediante esta investigacion fue posible establecer una serie de escenarios
a futuro en los cuales se encontrara el almacén Adornos Famego en el afio
2015.

Es importante tener presente la debilidades tanto internas como externas
con el fin de proponer estrategias con el almacén Adornos Famego sea

mas competitivo.

Es importante que tanto los comerciantes como los productores logren
alianzas estratégicas con el fin de hacerle frente a los productos

importados.

Hacer de San Victorino un entrono seguro en donde los clientes se sientan
confiados de visitar y hacer su compras tranquilamente, para ello es

necesario crear un ambiente adecuado, tanto salubre como seguro.

Mediante este estudio realizado, resaltamos dos escenarios potenciales a
los cuales nombramos “Consolidado e Ideal”, lo cuales tienen una
probabilidad de ocurrencia media, los cuales si se llegaran a presentar en

un tiempo futuro es probable que tanto el sector, asi como adornos

Famego logren perdurabilidad en el tiempo.

Es notable que la contratacién de mano de obra genera mayores beneficios
para el sector, tanto econdmicos como sociales, y que se va a dar un
manejo mas técnico y profesional a las organizaciones generando asi

Desarrollo Sostenible.
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El enfoque que se le debe dar al negocio y al sector, debe ir hacia la
satisfaccion de las necesidades del cliente, mediante una buena atencion,

productos de calidad y una buena gestion administrativa.

Es posible llegar al escenario Ideal mediante la aplicacion de cada una de
las variables analizadas, siempre y cuando se implementen de una manera
adecuado y siempre intentando que estas tengan un impacto positivo en el

sector.

Podriamos afirmar que actualmente el almacén Adornos Famego se
encuentra encaminado al desarrollo y consecucion de sus logros en el
medio y largo con el fin de ser, uno de los locales comercialeds mas

visitados del sector.

Es importante tener presente los Precios, Habilidades Gerenciales y la
Imitaciébn como variables que condicionan el sistema, dado que un pequefio
cambio en estas determina las condiciones a futuro del almacén y del

sector.

Resaltamos el notorio avance del sector, ya que este junto con la alcaldia
han logrado hacer de San Victorino un sector comercial bastante conocido y
visitado por los capitalinos, ya sean de estratos socioeconomicos altos o

bajos.

La estrategia de precios bajos que se ha aplicado por afios en el almacén,
debe segquir rigiendo el negocio, ya que con base en este factor es que se
logra un factor diferenciador con los demas sectores comerciales de

Bogota.
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