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DISENO DEL ESTUDIO DE CASO I

Rodillos Khan es una empresa que se dedica a la producciéon y comer-
cializacion de rodillos. En este documento se evidencia la aplicacion
de una herramienta de prospectiva. Esta herramienta nos permite
visualizar la empresa objeto de estudio en varios escenarios posi-
bles por medio de un analisis que tiene diferentes etapas.

El analisis comienza por los factores criticos de éxito. Dichos facto-
res fueron revisados, actualizados y reestructurados para ser aplica-
dos. Fueron escogidos 10 de un total de factores, por medio de un
ranking y de su magnitud de impacto. Posteriormente se evaluaron
en la matriz de impactos cruzados, que consiste en asignar una
calificaciéon a cada factor dependiendo si este influye o depende
en los demas. Esto arrojo una lista de variables que hacen parte
de la matriz de hipodtesis, en la cual se plantearon tres resultados
potenciales por variable o factor critico de éxito con su respectivo
porcentaje de probabilidad para que este sea alcanzable. Final-
mente, gracias a la matriz de escenarios se obtuvieron 15 escena-
rios posibles con su respectiva hipdtesis asociada a cada uno de
los factores criticos de éxito. De alli se seleccionaron 3 escenarios
por el grupo de trabajo para proponer una estrategia con su res-
pectivo plan tactico para su cumplimiento.

| PALABRAS CLAVE

Internacionalizacidn, estrategia, escenarios, prospectiva.

| ANTECEDENTES

Rodillos Khan es una empresa colombiana dedicada a la fabricacién
de rodillos para pintar y todos los implementos de plastico necesarios
para esta labor. Pertenece al sector manufacturero y se encuentra
ubicada en la ciudad de Bogota. Cuenta con presencia a nivel nacio-
nal y exporta a Peru y Ecuador. Ademas, distribuye sus productos a
través de las ferreterias y tiendas de pintura.
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Inicialmente se identificaron algunos factores criticos durante el
diagndstico otorgado:

Para el proceso de produccidn se cuenta con 12 maquinas que
funcionan con energia eléctrica. La organizacién no cuenta con
una planta eléctrica en caso de suspension de la energia eléctrica,
lo cual afecta directamente la produccién. Tiene un Unico provee-
dor de felpa realizada especialmente para Rodillos Khan, es decir,
si el proveedor suspende sus actividades la organizacidon no puede
solucionar facilmente.

La empresa tiene grandes existencias (stocks). Pero sus produc-
tos no tienen una correcta rotacion afectando su flujo de caja. La
infraestructura de la empresa es irregular debido a que la estructura
tiene techos de madera, significando un riesgo para sus operarios
y personal que visite la fabrica.

En el mes de mayo de 2018 la produccidén real del sector manu-
facturero y de plasticos crecid 7.1% con relacion al mismo mes
de 2017. Durante dicho mes las ventas reales crecieron 4.0% vy el
empleo manufacturero disminuyd 1.5%. Como refleja el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo: “Para el periodo enero a mayo
de 2018, la produccion real del sector industrial se incrementd en
2.7%, las ventas reales crecieron 3.8%, por otra parte, el empleo
manufacturero se redujo -1.8%.” (Mincit, 2019).

El sector de la construccidn aumentd en 5,1% en el primer trimestre,
debido a la mayor ejecucién de obras en viviendas, edificios, carre-
teras, calles, caminos y otras construcciones del sector privado y
publico, segun informo el Instituto Nacional de Estadistica e Infor-
matica (INEI) (Redaccién EC, 2018). Este importante aumento de
la construccidn en Peru significd un crecimiento sustancial para
las exportaciones de los productos de Rodillos Khan a este pais
debido a que, al incrementar las construcciones, crece la demanda
de pinturas e implementos para su aplicacion.

Rodillos Khan cuenta con una felpa de excelente calidad fabricada
exclusivamente para esta empresa. Ello genera preferencia de la
marca entre los compradores por su durabilidad en el momento de
la aplicacion de la pintura. El buen manejo de la logistica de dis-
tribucion de esta empresa le permite ofrecer tiempos de entrega
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mas rapidos, distribuyendo la mercancia al cliente en un tiempo
maximo de un dia para la ciudad de Bogotd y dos dias para el
resto del territorio nacional; marcando un nivel de preferencia al
momento de compra para sus clientes por su agilidad y compro-
miso. El servicio posventa comprende la solucidn oportuna de
reclamos e inquietudes, los servicios de mantenimiento, el cumpli-
miento de las garantias o el otorgamiento de nuevas facilidades, la
calidez en la atencidén y las encuestas de satisfaccion.

Misién
“Somos fabricantes de rodillos para pintar, que buscan por medio

de la calidad satisfacer las necesidades del pintor profesional o del
hogar, en las principales ciudades de Colombia, Ecuador y Peru”,

Vision
“Industrias Khan sera reconocida en el largo plazo como una empresa
lider en el mercado nacional e internacional por ofrecer una com-
pleta gama de productos que atiendan las necesidades del pintor
profesional o del hogar, con productos de alta calidad, durabilidad

Yy a un precio justo, con una amplia red de distribucién nacional e
internacional”.

m ANALISIS

Rodillos Khan es una empresa dedicada a la fabricacion de rodillos
para pintar y productos plasticos para la misma actividad. En su linea
de productos cuenta con 7 tipos diferentes de rodillos, con diferen-
cias en el tipo de felpa y el disefo. Adicionalmente, cuenta con
repuestos para rodillos, veteadores que permiten realizar una téc-
nica de pintura efecto madera, cubetas para aplicar la pintura de
manera uniforme en el rodillo, espatulas y brochas.

Actualmente distribuye sus productos a nivel nacional y hacia
algunos paises como Peru y Ecuador, donde obtiene beneficios
arancelarios debido a la participacion de Colombia en la CAN
(Comunidad Andina de Naciones); en donde también se encuentra
Peru y Ecuador.
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Su objetivo corporativo es la expansion del mercado en el exte-
rior. Inicialmente la empresa desea llegar a paises como Brasil,
Honduras, Costa Rica y Guatemala; con el método de entrada de
exportacion directa.

Se realizdé una busqueda de las posibilidades de exportar a
estos paises. Con base en los resultados se determind que la mejor
opcidn es exportar a Bolivia. Esto debido a que, al igual que Peru y
Ecuador, esto se debe a que este pais hace parte de la CAN al igual
gue Peru y Ecuador lo cual representa beneficios arancelarios.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas Publicas de Boli-
via (2017), en este pais se pronosticd un crecimiento que para el
2018 representd un 4,7%; a comparacion del crecimiento del PIB
de Colombia que fue de 2,7 % (Becerra, 2019). Para el sector de
construccidn el crecimiento en Bolivia en 2018 fue de 7%, siendo el
sector con mayor crecimiento en este pais.

METODOS PA FORMACION

Para conocer el estado actual de la compafiia y a donde se quiere
llegar se deben responder las siguientes preguntas:

éDonde estamos?

Rodillos Khan es una empresa dedica a la venta de rodillos e imple-
mentos para pintar, actualmente tiene ventas en Colombia y en el
exterior; donde su principal cliente es Ecuador y exporta a Peru en
menores cantidades.

Cuenta con aproximadamente 1500 clientes entre ferreterias y
tiendas de pintura a nivel nacional. En Ecuador y Peru, la compania
presento un crecimiento del 2.69% en el afo 2017.

éCémo estamos?

Una de sus mayores debilidades es su portafolio de productos poco
variado en comparacion a su competencia, quedando en desven-
taja ya que la competencia abarca mayor mercado. Adicionalmente,
sus instalaciones no son seguras para las personas que trabajan alli
debido a la construccién del lugar.
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Por otro lado, podemos observar una de sus mayores fortalezas
en la calidad del producto ya que cuenta con un proveedor de
felpa exclusivo para la fabricacion de los rodillos y con un servicio
posventa que garantiza la calidad del producto, una respuesta
rapida y oportuna que deja a sus clientes satisfechos.

Actualmente el objetivo de la empresa es aumentar la participa-
cidn en el mercado nacional y tener mayor presencia en el exterior.

Para el afno 2017, la empresa tuvo unos ingresos de 6.480 millones.

éDoénde queremos ir?

Rodillos Khan quiere llegar a ser una empresa reconocida por la cali-
dad de sus productos. Aspira a ser lider en el mercado nacional e
internacional contando con una amplia red de distribucién para
colocar sus productos en almacenes como ferreterias, almacenes
de cadena y grandes superficies. La empresa quiere llegar a nue-
vos mercados como Brasil, Honduras, Costa Rica y Guatemala.

éHacia dénde debemos ir?

Rodillos Khan primero debe enfocarse en tener una mayor partici-
pacion a nivel nacional, comenzando con una diversificacion con-
céntrica creando alianzas para vender y distribuir productos al
cliente final de manera directa. De esta manera, se incrementa la
rentabilidad y se permanece al nivel de la competencia contando
con una variedad de productos relacionados con la construccion.
Se aprovecharan canales de distribucidn en el exterior, asi como el
crecimiento del sector construccion en paises como Panama (9%)
y Bolivia (7%).

éHacia dénde podemos ir?

Después del crecimiento del afo 2017, la empresa no ha presentado
ningun cambio. Se plantea realizar un plan de mercadeo, evaluar
nuevos distribuidores a nivel nacional y aumentar su portafolio de
productos para tener una mayor participacion.

éHacia dénde vamos?

Mayor participacidon en el mercado con un producto de calidad,
con mayor diversificacion en el portafolio con el fin de ofrecer
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variedad de productos al cliente final, asi como aumento de la
participacion (principalmente en Colombia).

Adicionalmente, la empresa puede aprovechar las oportunida-
des de crecimiento del sector de construccidon en el exterior; y de
esta manera, convertirse en una de las empresas lideres en venta
de rodillos y accesorios para pintura complementando su portafo-
lio con productos relacionados con la construccion.

También se proyecta como una de las empresas lideres en
exportacion, principalmente en la CAN.

| _METODOS DE ANALISIS _

A continuacion, se presenta paso a paso el método de analisis
empleado por medio de la prospectiva para la empresa:

I[dentificacidn de factores criticos de éxito

4

Identificacion de factores los cuales se clasifican como oportu-
nidades, fortalezas, amenazas y debilidades que la empresa tiene
actualmente o que afectan a la empresa. Se hace una descripcion
de cada uno y se asigna un indicador que permita medir el cumpli-
miento de los factores.

El segundo paso es dar un orden para hallar los primeros 10 fac-
tores segun la magnitud del impacto. La magnitud del impacto es
calificada de 1a 3. De acuerdo con dicha calificacién se posicionan
en un ranking. A continuacion, los 10 factores clasificados segun
ambito tecnoldgico, econdmico, interno o social.



Tabla 1. Tendencias y descripcion

NOMBRE VARIABLE DESCRIPCION

El precio de la energia en
Colombia aumenté en 12,55%
para el 2019.

Variacion del IPC anual en Bogota:
12,55% en el precio de la energia. Con
respecto a la capital del pais, segun
el DANE, la variacion de las tarifas de
la energia para el mes de diciembre
estuvo por encima de los arrenda-
mientos, alimentacién y pensiones
(Redaccidén Portafolio, 2019).

Productos sustitutos (pistolas de
pintura de turbina y compresor,
rodillos recargables).

La pistola de pintura funciona

con base en una corriente aire
comprimido que atomiza el liquido
contenido en un depdsito para tal
fin. El liguido (que también puede
ser pintura, aceite, entre otros)
permite ser aplicado sobre cual-
quier superficie de modo uniforme,
logrando un buen acabado y
terminado. De esta manera, se
logra pintar grandes superficies
con rapidez y contar con acabados
mas homogéneos. Existen pistolas
eléctricas de turbina y compresor.

Su uso requiere de espacios
ventilados. También se necesita un
disolvente adecuado para rebajar
la pintura y accionar la pistola a 20
cm. de la superficie a pintar (Leroy
Merlin, 2019).

Calidad del producto, mano
de obra calificada

Por medio de la mano de obra
calificada se garantiza un producto
de calidad que cumpla con las
expectativas del cliente. También
se cuenta con un proveedor que
ofrece una felpa de mayor calidad
exclusivamente para Rodillos Khan.
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Sector en crecimiento

Canales de distribucion dentro
y fuera del pais

Rodillo eléctrico

Servicio posventa
(mantenimientos y garantias)

Alto stock de inventarios
y baja rotacién

Juegos Panamericanos Lima 2019

El sector de la construccién se
encuentra en constante creci-
miento. Para 2019, se estimd que en
Colombia crecerd entre el 3,1% vy el
41% segun la Cdmara Colombiana
de la Construccién. Similar ten-
dencia se pronosticdé para el resto
de paises integrantes de la CAN
(Flérez, 2019).

La empresa cuenta con la logis-
tica necesaria para distribuir sus
productos a nivel nacional en uno
o dos dias. Las exportaciones

las hace directamente al pais de
destino via aérea.

Es una herramienta que facilita la
labor de pintar grandes superficies.
Cuenta con un tanque de almace-
namiento conectado directamente
al rodillo.

El cliente es la prioridad y su
fidelizacion se logra a través de

un buen servicio. Por ello, se tiene
establecido que cualquier problema
reportado debe atenderse a la
mayor brevedad.

La generaciéon de costos por
inventarios en stock y su baja
rotacion son dos factores que
afectan directamente el Estado de
Resultados de la empresa.

Los Juegos Panamericanos se
llevaron a cabo en Lima del 26

de julio al 11 de agosto. La Villa
Panamericana cuenta con 7 torres
y albergd a mas de 8000 atletas.
Ademas, se remodelaron el estadio
de atletismo, el polideportivo y una
bolera con 24 pistas (Lira, 2018).
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En comparacion con su competen-
cia el portafolio de Rodillos Khan es
menos variado.

Portafolio poco variado

Fuente: elaboraciéon propia (2019).

Tabla 2. Factores e indicadores

NOMBRE MAGNITUD
FACTOR INDICADOR DOFA
VARIABLE DEL IMPACTO
El precio de
la energia Porcentaje de
. en Colombia aumento en
Econémico X .
aumentd en el precio de la
un 12,55% energia.
para el 2019.
Productos
sustitutos .
. Cantidad de
(pistolas de
) productos
- pintura de .
Tecnolégico ; sustitutos

turbina y de ) .
compresor. incluidos en el
rodillos portafolio).

recargables).

Porcentaje de

crecimiento.

Calidad del los productos
Interno producto, gue no cum-
mano de obra | plen con los
calificada. estdndares de
calidad.
Numero de
productos
defectuosos
/ Numero F 3
total de
productos *
100
o Sector en Porcentaje de
Econémico crecimiento del

sector.
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4

En la matriz de impactos cruzados se confrontan las variables
entre si y se asigna un numero de O a 3, siendo O: magnitud nula, 1:
débil, 2: mediana y 3: alta magnitud del impacto. Primero se evalla
la influencia y en la siguiente situacién la dependencia para dar

Matriz de impactos cruzados

Canales de .
. -, Promedio de
distribucién .
Interno tiempos de
dentro y fuera
. entrega.
del pais.
Cantidad de
.. | Rodillo productos
Tecnolégico . sustitutos
eléctrico. ) .
incluidos en el
portafolio.
Servicio pos- NuUmero
venta (man- de clientes
Interno . )
tenimientos y | atendidos en
garantias). posventa.
Alto niumero L
. . Rotacién de
de existencias | . .
. inventarios =
Interno y baja rota-
. costo de ventas
cion de las . .
- / inventarios.
mismas.
Numero de
ventas reali-
zadas para a
Juegos Pana- P .,
. - preparacion de
Social mericanos
2019 este evento.
Crecimiento de
las ventas en
Lima, Peru.
. NuUmero de
Portafolio
Interno ) productos en el
poco variado )
portafolio.

prioridad a los factores.
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MATRIZ DE IMPACTOS CRUZADOS

1 1 2 0] 2 1 (0] 6] 0] 7
1 1 1 1 [0} 2 1 3 13
2 3 (0] 1 2 i3 2 3 2 18
1 3 1 [0} 2 1 2 ) 2 12
O (0] 2 1 (0} 2 1 3 1 10
(0] 3 1 1 (0] (0] 2 1 1 9
[0} 2 3! 2 1 [0} 1 1 [0} 10
(e} 2 2 1 1 3 1 2 1 12
[0} 2 2 1 8 2 1 I3 3 17
(0] 2 2 2 1 3 1 2 2 15
4 18 14 13 8 15 10 15 13 13

INFLUENCIA

Figura 1. M triz de impactos cruzados
Fuente: elaboracion propia (2019).

Mic-Mac
——

En este grafico se encuentran cuatro cuadrantes: en el eje Y se
ubica la influencia y en el eje X la dependencia. El primer cua-
drante corresponde a las variables de riesgo o clave; en el segundo
cuadrante estan las variables de entrada o influyentes; en el tercer
cuadrante estdn las variables excluidas o independientes y en el
cuarto cuadrante estdn las variables dependientes o de salida.

SVION3IAN3d3d
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CLASIFICACION DE RESULTADOS
25
25

Cuadrante 2 Cuadrante 1
15,0

10,0

50

0.0

Figura 2. Mic-Mac

De acuerdo con el resultado, la mayoria de las variables se con-
centran en el Cuadrante 1. Esto significa que son problemas muy
influyentes y altamente dependientes. Cualquier variacion de ellos
se vera reflejado su efecto en la zona salida o Cuadrante 4, lo que
significa que se convierten en altamente dependientes, pero no
son muy influyentes.
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Hipdtesis
—

El Ultimo paso para determinar los escenarios es postular 3 hipote-
sis por cada variable. Cada variable debe contar con una hipodtesis
muy positiva, otra mas realista y otra pesimista, permitiendo crear
los diferentes escenarios. También se debe asignar un porcentaje a
cada hipdtesis teniendo en cuenta la probabilidad de cumplir con
la hipdtesis planteada. Esto se hace con el fin de crear diferentes
escenarios en donde se puedan realizar cambios de las hipdte-
sis de acuerdo con cada variable. Por ejemplo, el escenario mas
probable es el que toma cada hipdtesis mas probable y las une
siendo este el primer escenario en el software prospectivo ya que
el orden se presenta de acuerdo con la mayor probabilidad.

Tabla 3. Matriz de hipodtesis

PROBABILIDAD

NOMBRE DE . RESULTADOS
LA VARIABLE alloaiEl POTENCIALES DEE
RESULTADO
Productos 1 Ampliacion del 015
sustitutos pistolas portafolio en 35%. ’
de pintura de Ampliacion del
turbina y de 2 portafolio en 15%. 0.25
compresor,
rodillos 3 Ampliacién del 06
recargables). portafolio en 5%. ’

Obtener un certifi-
cado de calidad.

Mejorar la calidad

Calidad del
del producto
producto,
5 en cuanto a las 0,3
mano de obra A .
. materias primas
calificada. -
utilizadas.

Mantener la
calidad actual.
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Sector en
crecimiento.

Crecimiento del
sector mayor a 5%.

0,25

Crecimiento del
sector en un 3,8%.

0,55

Crecimiento del
sector inferior al 3%.

0,2

Rodillo eléctrico.

Vender rodillos
eléctricos junto con
los tradicionales.

0,2

Realizar acciones
para promocionar
los rodillos actua-
les mostrando sus
beneficios.

0,55

12

Mantener los rodi-
llos actuales y no
hacer nada frente
a la competencia
de los rodillos
eléctricos.

0,25

Servicio posventa
(mantenimientos
y garantias).

13

Aumentar el
seguimiento de
las ventas por lo
menos en 80%.

0,1

14

Aumentar el
seguimiento de
las ventas por lo
menos en 50%.

0,55

15

Mantener segui-
miento de ventas
a clientes actuales.

0,35
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Alto stock de
inventarios y baja

rotacion de estos.

Realizar alian-
zas con otros
distribuidores o
acuerdos para
vender en otros
paises.

0,3

17

Realizar promo-
ciones o reducir el
precio para rotar
los productos en
existencias.

0,12

Mantener la rota-
cion del inventario
actual.

0,58

Juegos
Panamericanos
Lima 2019

Proveer mas

del 60% de
herramientas de
pintura para las
instalaciones.

0,15

20

Proveer al menos
el 20% de herra-
mientas de pintura
para las instalacio-
nes.

0,6

21

No vender rodillos
para los Juegos
Panamericanos.

0,25
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22

Portafolio poco
variado

Implementar
otros productos
en el portafolio
realizando un
convenio con 0,6
otras empresas
aprovechando la
red de distribu-
cion.

23

Implementar
pocos productos
en el portafolio
como pinturas.

0,25

24

Mantener el
portafolio como 0,15
estd actualmente.

Escenarios

y-

De acuerdo con las fases realizadas anteriormente se obtuvieron
los escenarios. Bajo el criterio del equipo de trabajo se tomaron
dos de ellos: el primero y el tercero.

Primer escenario

Tabla 4. Primer escenario

Productos sustitutos (pistolas de
pintura turbina y de compresor,
rodillos recargables).

Ampliacion del portafolio en un 5%.

Calidad del producto, mano de
obra calificada.

Mantener la calidad actual.

Sector en crecimiento.

Crecimiento del sector en un 3,8%.
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Rodillo eléctrico.

Servicio posventa (mantenimientos
y garantias).

Alto stock de inventarios y baja
rotacion de los mismos.

Juegos Panamericanos Lima 2019.

Portafolio poco variado.

Vender rodillos eléctricos junto con
los tradicionales.

Aumentar el seguimiento de las
ventas por lo menos en el 50%.

Mantener la rotaciéon del inventario
actual.

No vender rodillos.

Implementar pocos productos en el
portafolio, tales como pinturas.

El primer escenario se compone de 8 variables con su respectiva
hipodtesis. Este escenario resulta el mas probable con un 44,8 % de
probabilidad. En este caso, las variables se encuentran con su hipote-
sis mas probable. De acuerdo con el software prospectivo, 3 de estas
hipdtesis son pesimistas, 4 son realistas y la restante es optimista. Es
decir, gue de acuerdo con la probabilidad asignada para el equipo de
trabajo generalmente son mas probables las hipdtesis realistas.

Para este primer escenario se planted la siguiente estrategia:
ampliacion del portafolio de productos - pinturas.

Teniendo en cuenta los factores y los valores encontrados en
este escenario, se plantea una ampliacion del portafolio de servi-
cios en pinturas. Gracias a esto se puede llegar a realizar convenios
(sea con empresas puUblicas o privadas) de un servicio mas com-
pleto, ofreciéndole al cliente mayor facilidad en la busqueda de
estos productos.

Plan tactico:

1. Negociar con proveedores el nuevo producto y las dife-
rentes variedades que se van a incluir en el portafolio.

3. Adecuar el espacio necesario para el almacenamiento de
este producto.



4. Promocionar los nuevos productos del portafolio.

7. Establecer politicas de servicio posventa.

Segundo escenario

Tabla 5. Segundo escenario

VARIABLES HIPOTESIS

Productos sustitutos (pistolas de
pintura turbina y de compresor,
rodillos recargables).

Ampliaciéon del portafolio en un 5%.

Calidad del producto, mano de
obra calificada.

Mantener la calidad actual.

Sector en crecimiento.

Crecimiento del sector mayor al 5%.

Rodillo eléctrico.

Vender rodillos eléctricos junto con
los tradicionales.

Servicio posventa (mantenimientos
y garantias).

Aumentar el seguimiento de las
ventas por lo menos en el 50%.

Alto stock de inventarios y baja
rotacion de los mismos.

Mantener la rotaciéon del inventario
actual.

Juegos Panamericanos Lima 2019.

No vender rodillos.

Portafolio poco variado.

Implementar otros productos en el
portafolio realizando un convenio
con otras empresas aprovechando
la red de distribucion.

Fuente: elaboracion propia (2019).
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En el segundo escenario los resultados no son muy distintos al
primero. Ello se debe al orden en el que se eligieron los escenarios,
ya que los primeros escenarios son los mas probables; por lo tanto,
las diferencias se encuentran en dos variables:

1. Sector en crecimiento: en este caso, en comparacion con
primer escenario, se cambia la hipodtesis realista por la
optimista debido al porcentaje de probabilidad.

2. Portafolio poco variado: la hipdtesis cambié de ser rea-
lista a ser optimista.

2. Implementar dentro del portafolio de servicios aquellos
productos sustitutos que amenazan directamente el por-
tafolio actual de la companfia: las pistolas de pintura de
turbina y de compresor, los rodillos recargables y rodillos
eléctricos.

3. La empresa debe adaptarse a los cambios tecnoldgicos
gue se presentan en la actualidad y empezar a incluir
dentro de su portafolio nuevos productos que le ofrezcan
al cliente mayores beneficios. La gran red de distribucion
de la empresa facilitard llegar a los clientes con estos
nuevos productos.

Plan de accién:

1. Negociar con proveedores los nuevos productos que se
van a incluir en el portafolio.

3. Adecuar el espacio necesario para el almacenamiento de
estos equipos.




6. Gestionar la logistica necesaria para la distribucion.

7. Establecer politicas de servicio posventa.

Tercer escenario

Tabla 6. Tercer escenario

VARIABLES HIPOTESIS

Productos sustitutos (pistolas de
pintura turbina y de compresor,
rodillos recargables).

Ampliacion del portafolio en un 5%.

Calidad del producto, mano de
obra calificada.

Mantener la calidad actual.

Sector en crecimiento.

Crecimiento del sector inferior al 3%.

Rodillo eléctrico.

Vender rodillos eléctricos junto con
los tradicionales.

Servicio posventa (mantenimientos
y garantias).

Aumentar el seguimiento de las
ventas por lo menos en el 50%.

Alto stock de inventarios y baja
rotacion de los mismos.

Mantener la rotaciéon del inventario
actual.

Juegos Panamericanos Lima 2019.

No vender rodillos.

Portafolio poco variado.

Mantener el portafolio como esta
actualmente.

Para el tercer escenario ocurre algo similar al segundo, dado
gue son las mismas variables las que cambian.

1. Crecimiento en el sector: su hipdtesis cambia de ser rea-

lista a ser pesimista.

2. Portafolio poco variado: cambian las hipdtesis a las menos
probables de las 3 existentes, esto debido a que en este
escenario se eligen las hipdtesis menos probables.
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Para este tercer escenario se planted la siguiente estrategia:

1. Fortalecimiento de procesos internos como el segui-
miento en ventas y la rotacion del inventario. Estas dos
actividades presentan algunas debilidades en la organi-
zacidon y su fortalecimiento conlleva a una mejoria tanto
para el cliente en el servicio posventa, como para la dis-
minucién de costos que incurren en el almacenamiento
del inventario.

Plan tactico
Respecto al servicio de posventa:

1. Evaluar la politica actual de servicio al cliente y establecer
si es necesario modificar o reestructurarla.

2. Evaluar si los actuales canales de comunicacién son
efectivos y si es necesario implementar nuevos o cerrar
aquellos que sean obsoletos.

Respecto a la rotacion de inventarios:

3. Evaluar los costos en los que se esta incurriendo con alto
stock de inventario.

4. Revisar cual es o cuales son los productos que menos
rotan y reevaluar su plan de produccion.

5. Crear una politica de promociones para aumentar la rota-
cién de aquellos productos que se encuentran estancados
en inventarios, siempre y cuando sea rentable hacerlo.
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CONCLUSIONES |

El portafolio poco variado es una de las principales desventajas de
Rodillos Khan en comparacion con su competencia. La tecnologia
ha permitido tecnificar diferentes procesos y la comercializacidon
de rodillos para pintar no es la excepcidn. Una de las grandes ame-
nazas para esta empresa son los productos sustitutos que ofrecen
mayores beneficios al cliente, y es evidente que Rodillos Khan se
ha quedado atras en estas nuevas tecnologias.

Gracias al software de prospectiva se logrd establecer varios
escenarios posibles. Escenarios en los cuales se enfrentan las des-
ventajas y amenazas con las que cuenta actualmente la empresa.
Dicho software no arroja una unica solucion a los problemas, por
el contrario, ofrece una variedad de soluciones que se pueden aco-
plar a las necesidades de la empresa y permitir su estabilidad en
el mercado.

Cada uno de los escenarios cuenta con un nivel de probabilidad
de cumplimiento. En este caso, se eligieron los tres primeros con
mayor probabilidad. Sin embargo, cada variable cuenta con dife-
rentes cambios en cada una de sus hipdtesis; lo que nos permitid
plantear una estrategia diferente para cada uno de los casos.

En el primer escenario se puede inferir que, dadas sus hipdtesis,
la estrategia a implementar no serd de gran impacto. Lo anterior
dado que lo que se propone es agregar un producto complemen-
tario o adicional a los productos con los cuales cuenta actualmente
la empresa.

En el segundo escenario la estrategia es de un impacto mayor,
siendo asi la mas agresiva de las tres estrategias. Esta propone
atacar la mas fuerte de sus amenazas incluyendo dentro de su
portafolio aquellos productos sustitutos que amenazan directa-
mente el portafolio actual.

En el tercer escenario la estrategia va enfocada a nivel interno,
al fortalecimiento y correcta ejecucion de sus funciones internas.
En el caso de Rodillos Khan, se verian involucradas los procesos de
servicio posventa y rotacion de inventarios.
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RECOMENDACIONES I

Estudiar la posibilidad de exportar directamente a Bolivia, pues
este pais pertenece a la Comunidad Andina al igual que Colombia,
Peru y Ecuador. Gracias a esta alianza los gravamenes arancelarios
son menores. Ademas, el sector de construcciones en este pais ha
venido presentando un crecimiento, por lo que exportar a dicho
pais es una gran oportunidad para Rodillos Khan.

Crear un area de exportaciones en la cual se realice un segui-
miento a cada uno de los envios hacia los diferentes paises. Esto
permitird evaluar y darles control a estas alianzas.

A diario se puede evidenciar el avance tecnoldgico que se vive
en la actualidad. Gracias a ello, se han reducido los tiempos inver-
tidos en una gran cantidad de procesos y eso es lo que busca
el consumidor actualmente. Por ende, Rodillos Khan debe incluir
dentro de su portafolio productos mas tecnificados que le permi-
tan llegar a nuevos clientes.

La empresa debe cambiar la infraestructura fisica de una de las
fdbricas pues actualmente se encuentra en mal estado y podria
ocasionar accidentes, una reparacion del lugar le ofrecera al cola-
borador mayor seguridad en su puesto de trabajo.
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