Panasonic 1

ideas for life

Aplicacion De Tacticas Y Estrategias De Mercadeo En Panasonic Para Posicionamiento

De Marca En La Region

Juan Sebastian Tabares Escobar

Informe Final De Practica Profesional

Tutor
Alejandro Toro Jiménez
Administrador De Empresas

Especialista En Gerencia De Mercadeo

Universidad Catdlica Popular Del Risaralda

Programa De Tecnologia En Mercadeo
Practicas Profesionales
Pereira

2010



Panasonic 2

ideas for life

Contenido

LiStA D& TaBIAS ... ettt ettt sttt et bttt a e et e e eaeeneas 4
LiSEA D& GFATICOS ..evet ettt sttt sttt et beste s b et e e eneenenaennan 4
LiSta D HUSLIACIONES. ... eeeeet ettt ettt sttt ettt et b et e st s bt et e saesbe et e besae et e sbeeneeneas 4
LISt D& APBNGICES ...c.veeee ettt ettt et sttt et e st e e et e s be e s et e sbeesaesbesteesaenbesreensenteenaenes 5
RESUIMIBI ... ettt ettt e s bt e bt e s bt e s bt e s bt e s bt e e bt e sae e eaeesateeabeeabeeab e e b e e beenbeenbeesbeesbee eenteens 6
Yoo 0ot [0 o [OOSR 7
F AN To [T [ 41T (TR 9
1 Presentacion De Le OrganizaCion..........cceceeeerierieieisisesesieseeeeeseseessesaeseesesse e ssesseeens 10
O (=TT = W T 1 (0] o SRR 10
I |V 1Y To o USRS 12
G O VTS To o ISR 12
131 INNOVACION de Vida VEIGE .....c.ccu. et 13
1.3.2 Innovacion del NegoCio VEITE .......cccoeiveirieirieiietrieese s 13
1.4 Valores COrPOratiVOS ........vieierieriieiesiesieeteiesteseesteseesessesseessessesseessessesseessessesssensenses 14
1.5 Implementacion De La Administracion De CSR...........cccoiviveneneiecreneseeeeeeias 14
1.6 Modelo para la Promocion Global de CSR........ccccveiveinieinieieeeecec e 15
1.7 POrtafolio & SEIVICIOS ....c..ueeiiiieiee ettt ettt 16
1.8 OFQANIGIAMA. ..c.eeuicuieuerterteteiestete st st sttt ebe st bestesestebesbe s b sae s et eseeseebesbensenseneeseenenee 20

2 Diagnostico Del Area De Intervencion O ldentificacion De Las Necesidades................... 21
3 EjJe D INEIVENCION ...ttt sttt et s te et e s besraense e 21
4 JUSEITICACION ..ottt sttt b ettt et b e st s e e et eseebeneens 21
LT O o] =1 10T TSRS 22
LI N O o] 1= (A ol =] 1T | U 22
5.2  ODbjetivos ESPECITICOS ....eouiiuiriiriiieieieiese ettt 22

6 Cronograma De ACHVIAAES ........c.eciiuieiericeeteeceees ettt seas 23

7 Estrategias A IMPIEMENTAT........cocuii ittt et ere e e st ebe e e e 23



Panasonic 3

ideas for life

7.1  Plan De CapaCitaCiOn ........ccccecveuiveriererieieieeeisesiesie e eee e stesse e e e e ssessessenseneesens 23
7.1.1 INEFOTUCCION ...ttt enes 23
7.1.2 Obijetivo del plan de CapacitaCion............ccecevereevieriseeieereseeee e 25
7.1.3 ALCANCE ..ottt ettt sttt bbb sttt 25
7.14 HEITAMIBNTAS. ..ot ettt sttt st eae e 26
7.1.5 CHNICA U VENTAS ..ottt sttt 26
7.1.6 EVAIUBCION ...t st ebe 26
7.1.7 ENCUBSTA ...ttt sttt 26
7.1.8 RESPONSADIES ...ttt ettt e et e e etae e e e eata e e e e atee e s ebaeeesntaaeeenns 26
7.1.9 ProgramaciOn ............ccceviieeieieceeeere sttt sttt ettt enas 27
7.1.10  Incentivos Y BONIfICACIONES: .......ccevieieriesieeeee sttt 28

7.2 Re0organizaCion D& GrUPOD.........ccoeiiiieieerteiieeeste st etesie et ste e ssa et re s e tesreessesesees 29
7.2.1 Lo Yo [V (ool [ ] o SR UUPPRRTUPRN 29
7.2.2 Objetivo de 1a reorganizaCion..........coccceeeeeeeeieisieseseeeeeee e 29

O] o [1ES] o] SRS 31
[20=Tolo ] aT=T oo F=Tol o] o [T PR 32

PN o< o | Lol YU SPPRR 33



Panasonic 2

ideas for life

Lista De Tablas

Tabla 1 Cronograma de actividades planeadas y ejecutadas.........cccccuevvurrvreevieecieeseeceeseeneenieens 23
Tabla 2. Distribucion de asesores a nivel regional..............ccooiiveieiinicceecceeeeceee e, 26
Tabla 3 Cronograma de actividades para plan de capacitaCion..... .......cccveeeeveevenreeceseseeienns 28

Lista De Gréficos

GRAFICO 1. OFQANIGraAMA .........cveveveceeeeseeeseesseeseesseesassssesessesssssssssssesssssssssssessssasessassassasens 20

Lista De llustraciones

HUSEFrACION L. INNOVACTON VEITUE ... eee et e et e e e et e e e e eeeee e e e e e eeeeeeeeeereeeseaeneeeeanees 13

llustracién 2 Modelo para la Promocion Global de CSR..........ccccveveivinineieiccseseseeeeeeeas 15



Panasonic s

ideas for life

Lista De Apéndices

Apéndice A FOrmato de eValUACION............covecueiieeieciececeecteee ettt ae e s 33

Apéndice B . FOrmMato de BNCUBSIA........cecueiierierieeeeie ettt ettt e be e besteeraesbesreeanenre e 34



Panasonic s

ideas for life

Resumen

Este trabajo tiene como objetivo general implementar estrategias de mercadeo con las
cuales se posicione a Panasonic en el eje cafetero como marca lider y de primera opcion
en la mente del vendedor a la hora de ofrecer algin electrodoméstico y en la del

consumidor a la hora de comprar.

Se plantearon dos estrategias principales, una consiste en realizar un plan de
capacitacién para los empleados y la segunda estrategia se propuso una reorganizacion

del grupo de trabajo.

Se recomienda realizar planes constantes de capacitacion y planeacién de estrategias y

tacticas de mercadeo.

Palabras Claves: Estrategias de mercadeo, tacticas.

Abstract

This work aims at implementing general marketing strategies with which Panasonic is
positioned in the coffee as the leading brand and first choice in the mind of the seller at
the time to offer an appliance and the consumer at the time of purchase.
There were two main strategies, one is to conduct a training program for employees and
the second strategy proposed a reorganization of the working group.

Keywords: Marketing strategies, tactics.
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Introduccion

Los productos fabricados por el Grupo Matsushita Electric son comercializados bajo las
marcas Panasonic desde el afio 1918, en 1970 su tecnologia entro al mercado
latinoamericano, A lo largo de estos afios el Grupo Matsushita Electric Industrial Co.
Ltd. se ha ido expandiendo fuertemente hasta ser considerado en la actualidad como el
fabricante y distribuidor de productos de electronica y electrodomésticos mas
importante del mundo. Actualmente las oficinas centrales encargadas de coordinar
operaciones de ventas y servicio dirigidas a Colombia, Ecuador, Uruguay, Paraguay, el
Caribe y otras regiones de América Central y Brasil, estan ubicadas en la Ciudad de

Panama.

En Colombia Panasonic es una de las marcas lideres en la linea de
electrodomésticos sin embargo la compafiia es consciente que el mercado cada dia se
satura de nuevas marcas y que la competencia aumenta, el trabajo que se presenta a
continuacion tuvo como objetivo implementar estrategias de mercadeo con las cuales
se posicione a Panasonic en el eje cafetero como marca lider y de primera opcion en la
mente del vendedor a la hora de ofrecer algln electrodoméstico y en la del consumidor
a la hora de comprar.

Por ende el presente trabajo se plantearon dos estrategias principales, un plan de
capacitacion para los empleados con el objetivo de ir a la vanguardia del desarrollo
brindando conocimiento y afianzar esa comprension que los vendedores tuvieron acerca
de los productos, de esta manera lograr un posicionamiento como primera medida, en la
mente de estos para luego ser transmitida al consumidor, En esta estrategias se elaboro
un formato de evaluacion bésico con el fin de conocer los conceptos aprendidos y sobre
todo resaltando las caracteristicas que tienen como ventaja frente a la competencia,;
también se cred un formato de encuesta debido a que es indispensable conocer
sugerencias y criticas constructivas que permitan desarrollar un mejor manejo en la
organizacion e ir perfeccionando un servicio con el entorno (vendedores, clientes,

consumidores).

La otra estrategia consiste en una reorganizacion del grupo de trabajo con el

objetivo de dar un orden y un plan de trabajo a todos los que hacen parte de la regional
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con la idea de maximizar el potencial y hacer las labores un trabajo mas eficiente y

eficaz.

Para concluir se resalta que Panasonic en el eje cafetero es una marca fuerte sin
embargo falta posicionarla mas en el mercado, por ello se recomienda un plan de
capacitacion, reorganizar el grupo de trabajo y estar constantemente realizando

estrategias y tacticas de mercadeo.
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1 Presentacién De Le Organizacion

1.1 Resefa histérica

Matsushita Electric Industrial Co. Ltd. fue fundada por el Sr. Konosuke Matsushita
en el afio 1918 y tiene su sede central en la ciudad de Osaka, Japon. En sus primeros
afios comercializaba lamparas de bicicletas, planchas eléctricas y afios después comenzo
con la produccion de radios y baterias.
En los comienzos de la década del '50, la compafiia inicia la produccién y
comercializacion de lavadoras electricas y televisores blanco y negro.
En 1954 adquiere a Japan Victor Company (JVC) y en el afio 1959 establece su
primera filial en el continente americano con la fundacion de Matsushita Electric

Corporation of América con sede en la ciudad de New Jersey, Estados Unidos.

A lo largo de estos afios el Grupo Matsushita Electric Industrial Co., Ltd. se
ha ido expandiendo fuertemente hasta ser considerado en la actualidad como el
fabricante y distribuidor de productos de electrénica y electrodomésticos mas

importante del mundo.

En estos dias cuenta con mas de 290.000 empleados en los 5 continentes, y sus
ventas consolidadas anuales superan los U$S 70.000 millones a través de sus compafiias
afiliadas  establecidas en mas de 45 paises en todo el mundo.
Hoy, los productos fabricados por el Grupo Matsushita Electric son comercializados
bajo las marcas Panasonic (en todo el mundo) y National (en el mercado japonés de
linea blanca y electrodomeésticos).

Panasonic Sirviendo a Latinoamérica

En 1970, la tecnologia invadi6 los mercados latinoamericanos, creando nuevos estilos
de vida. En junio de ese afio abri6 sus puertas “Matsushita Electric de Panama, S.A.”.
Nueve japoneses y tres panamefios, desde las oficinas situadas en la ciudad de Panam4,
recibian al publico y le ofrecian los mejores productos de la empresa. Matsushita

Electric Industrial Co., Ltd. Llevo a hogares panamefios lo mas avanzado de su
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tecnologia: estéreos 3 en 1, televisores de tubo, grabadores portatiles, radios de una
banda, abanicos, licuadoras y planchas; permitiendo a chicos y grandes disfrutar una
mayor comodidad. Para ese tiempo los productos Panasonic eran conocidos por el
nombre de National. Si comparamos el tamafio de nuestro mercado actual, que cubre la
mayor parte de Latinoamérica, con nuestro primer mercado, que cubria la Republica de
Panama, nos daremos cuenta de la enorme tarea que debié desarrollar Panasonic Latin
América, S.A. en los primeros afios para lograr expandir sus fronteras de ventas. Dar a
conocer nuestras lineas, crear una imagen fuerte de la marca National, posicionarla en la
mente de los consumidores en términos de calidad y satisfaccion, fueron retos que
Panasonic Latin América, S.A. enfrentd con gran decision. Los esfuerzos de la
publicidad y las relaciones publicas, el servicio directo a los consumidores y el
establecimiento de una estratégica red de distribuidores. En poco tiempo, National se
convirtié en sinénimo de una excelente compra. Pero los planes de nuestra empresa
iban mucho mas alla de realizar buenas ventas en la Republica de Panama. La meta
para los primero 5 afios era hacer de los productos National los nimero uno en el
mercado latinoamericano, asi como lo eran en Jap6n. Labor ardua, pues el mercado
local estaba inundado por productos de otras marcas y la region atravesaba una fuerte
crisis inflacionaria. En su etapa inicial, Panasonic Latin Ameérica, S.A. cubria el
mercado panamefio y contaba con 2 clientes en Zona Libre y el Caribe. Con el paso del
tiempo, y utilizando como guia las experiencias acumuladas, se logro realizar con gran

éxito la conquista de nuevos mercados.

Actualmente, nuestras oficinas centrales estdn ubicadas en la Ciudad de Panam,
desde donde se coordinan nuestras operaciones de ventas y servicio dirigidas a
Colombia, Ecuador, Uruguay, Paraguay, el Caribe y otras regiones de América Central

y Brasil.
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FILOSOFIA DE LA COMPANIA

““Reconociendo nuestras responsabilidades como industriales, nos dedicaremos al
progreso y el desarrollo de la sociedad asi como el bienestar de la gente a través de
nuestras actividades de negocio, mejorando de esta manera la calidad de vida en todo

el mundo.”

El Objetivo Basico Empresarial del Grupo Panasonic, formulado en 1929 por el

fundador de la compafiia, Konosuke Matsushita.

La cita anterior resume el objetivo basico empresarial y la filosofia de negocio de
Panasonic. Nuestra mision es dedicarnos al bienestar de la gente alrededor del mundo,

asi como al progreso de la sociedad a través del negocio.

1.2 Mision

Panasonic crea ideas para la vida. Lo hacemos brindando una amplia gama de productos
desde equipo audiovisual, de informacion y comunicaciones hasta electrodomeésticos
que enriquecen la vida diariamente. Estamos comprometidos a crear valor para nuestros
consumidores ofreciéndoles seguridad, garantia, comodidad y conveniencia. Como una
de las compafiias de electronica mas grandes del mundo, también creemos que debemos
contribuir a la conformacion de una sociedad interconectada ubicua y a coexistir con el

medio ambiente global.

1.3 Visidn

Panasonic aspira a ser la Compariia No. 1 en Innovacién Verde dentro de la Industria de
la Electronica en el afio 2018, el 100° aniversario de nuestra fundacion. Haremos del
‘medio ambiente’ parte central de nuestras actividades de negocio y tomaremos el
liderazgo en promover la ‘Revolucion Verde’ que esta llevandose a cabo alrededor del
mundo para la siguiente generacion. Especificamente trabajaremos para realizar nuestra

visién con estas dos ‘innovaciones’.
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llustracién 1. Innovacién verde

Compania No. 1 en Innovacion Verde
en la Industria de la Electrénica

Innovacion enfocada al ‘medio ambiente’
en todas nuestras actividades de negocio

Innovacién de Innovacion del
Vida Verde Negocio Verde

Fuente: Panasonic

1.3.1 Innovacion de Vida Verde

Ofreceremos una mejor calidad de vida que brinda a las personas alrededor del mundo
un sentido de seguridad, confort y alegria de manera sustentable.

Por ejemplo,

e Vivir con virtualmente cero emisiones de CO2 en el hogar y en edificios
completos.
« Vivir rodeado de productos orientados al reciclaje.

« Vivir presenciando la evolucion y propagacion de los autos ecoldgicos.

Alcanzaremos esta vida verde creando negocios, productos y servicios innovadores uno

tras otro, y los ofreceremos en su totalidad a la comunidad.

1.3.2 Innovacidn del Negocio Verde

Existe el concepto de que la meta ideal de un productor es alcanzar ‘Cero costo, Cero
Tiempo y Cero Inventario’. Cero representa el ideal, y nosotros aspiramos a llegar lo

mas cerca que podamos a este ideal. Ademas agregaremos ‘Cero Emisiones’, en otras
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palabras, contar con cero emisiones de CO2 y otros desechos sera tan importante como

los otros ‘ceros’.
Por ejemplo:

e Minimizaremos la cantidad de emisiones de CO2 en todos los procesos del
negocio.

o Implementaremos una produccion orientada al reciclaje que genere el minimo de
desechos.

Todo este conocimiento seré ofrecido y compartido de manera publica.

1.4 Valores Corporativos

La filosofia empresarial de Panasonic acerca de contribuir a la sociedad a través de sus
negocios significa que asumimos nuestra Responsabilidad Social Corporativa (CSR -
Corporate Social Responsibility) a través de actividades orientadas a la manufactura. No
es posible crear productos y servicios de alta calidad basdndonos Unicamente en
tecnologia superior. Esto se desprende de nuestros lineamientos basicos para el
mejoramiento de la administracion ambiental, cumplimiento legal y ético asi como la
seguridad de la informacion. Gracias a la creacién de espacios de trabajo, nuestros
empleados alrededor del mundo maximizan su desempefio y mantienen un balance

Optimo entre vida y trabajo.

1.5 Implementacién De La Administracién De CSR

En el afio fiscal 2008, comenzamos un nuevo plan a tres afios llamado Plan GP3. El
objetivo principal de este plan es transformar Panasonic en una compafiia que se dedica
a la manufactura consciente y confiable. El plan incluye el establecimiento de metas y
estrategias para lanzar a Panasonic a la siguiente etapa de crecimiento, guidndonos a
través de nuestro propoésito de unirnos al grupo de las principales compariias globales.

Este reto fue expresado en términos de las siguientes tres metas de GP:

« Global Progress - Progreso Global (A traves de la expansion de ventas globales)
e Global Profit - Rentabilidad Global (Mejorar la rentabilidad alrededor del
mundo)

« Global Panasonic - Panasonic Global (Construir una marca global confiable)
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La implementacion mejorada de la administracién de CSR en todas las regiones del

mundo es un punto clave enfatizado en el Plan GP3.

1.6 Modelo para la Promocion Global de CSR

llustracién 2 Modelo para la Promocién Global de CSR

Realizando una Sociedad Sustentable

Perspectiva Amblantal Parspectiva Soclal
Cosxistoncia con el Madio Ambisnte Global Realizacién de una Sociedad IMerconectada Ubicua
Clientes - Servicios de T m&m
Ve ™ ONLs / ONGs
Socios de o el
Negocio Medio Ambients  Administracién CSR @ una Sociedad
Glotal sau.:uhu
N, s
e UI‘B?HD un
L!ﬂll' L] lm
Excelants

Sakud rickad Sarvicio a Chante,
Disefic Universal Co

Promociin de la Administracidn Ambiental

Aplicacidn de Politicas de Cumplimiento
Reforzamiento de la Seguridad de la Informacidn

Gobiemo Corporativo, Control Interno, Administracion de Riesgos

Panasonic coma una Entidad Plblica de la Sociedad

Fuente: Panasonic

En Panasonic hemos desarrollado nuestro modelo de administracion de CSR alrededor
de las siguientes cuatro responsabilidades que creemos que tenemos con nuestros

grupos de interés:

o Crear productos y servicios valiosos
o Coexistir con el medio ambiente global
e Contribuir a una sociedad solida

o Crear un excelente lugar para trabajar
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Hoy, ante un ambiente de negocios altamente competitivo, Panasonic reconoce la
importancia de tres problemas comunes en particular para la sociedad moderna como

los estdndares minimos para nuestra administracion global de CSR:

e Promover la administracion ambiental
o Asegurar el cumplimiento legal y ético

« Fortalecer la seguridad de la informacion

Basadas en estos estandares minimos, las cuatro areas principales acerca de cdémo

implementamos nuestro programa de CSR son:

e Cumplimiento Global (Actividades de CSR en conjunto con proveedores)

o Salud y Seguridad Ocupacionales (OHS) y Derechos Humanos (Las actividades
de OHS se enfocan en crear ambientes seguros y superiores de trabajo para
nuestros empleados alrededor del mundo)

o Aseguramiento de la calidad, satisfaccion del cliente y disefio universal

« Actividades de Ciudadania Corporativa

Atender las demandas de nuestros grupos de interés alrededor del mundo y promover un
dialogo abierto son elementos clave de la administracion de CSR. Juntas, las siete areas
anteriormente mencionadas conforman el modelo de promocion de la administracién
CSR de Panasonic. Manteniendo el enfoque en estas areas y contando con una
disposicidn honesta y sincera, pretendemos atender las responsabilidades que tenemos

con nuestros grupos de interés.

1.7 Portafolio de servicios

Audio & Video Digital

TV
VIERA Plasma
VIERA LCD

Céamaras Digitales
LUMIX

Filmadoras
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Alta Definicion

Definicion Estandar
Reproductor de Blu-ray

Reproductor de DVD
Reproductores DVD

DVD Portétil
Audio
POWER LIVE Minicomponentes
Microcomponentes
Teatros en Casa
Grabadores Digitales
Audifonos

Tipo Insercion

Tipo Clip

Para Monitoreo

Para DJ

Para Cancelacion de Ruido

Para Teléfonos

Accesorios Digitales
Cables HDMI
Discos y Cintas
SD Card

Electrodomésticos

Aires Acondicionados
Tipo Split
Multi-Split

Industrial



Refrigeradores

Hornos de Microondas

Ollas arroceras

Aspiradoras

Planchas

Ventiladores

Belleza & Cuidado Personal

Afeitadoras

Depiladoras

Recortadores de cabello

Auxiliadores Cosméticos
Perfiladores faciales
Rizadores de pestafias
Limpiador de poros

Cuidado de los pies

Secadores de Cabello

Masajeadores

Medidores de presion

Comunicaciones

Telefonia
DECT
Inalambricos

Aldmbricos

Panasonicis

ideas for life



Fax

Soluciones de Negocio

Tableros Interactivos
Tableros Electrénicos

Tableros Interactivos

Multifuncionales

Sistemas de Seguridad
Seguridad para Hogar y Oficina

Seguridad Profesional

Centrales Telefénicas - PBX

Proyectores
Proyectores Profesionales
Proyectores LCD Mdviles

Proyectores LCD de Cine en Casa

Scanners

Audio & Video Profesional

Equipos de Video Profesional y Broadcast

Videocamaras
Mixers y Switchers
Media

Monitores

Medios de Captura

Pantallas Profesionales de Plasma

Baterias & Linternas

Linternas

Linternas

Panasonicio

ideas for life
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Focos

Pilas
Alcalinas
Zinc Carbon

Recargables

1.8 Organigrama

GRAFICO 1. Organigrama

PANASONIC DE COLOMBIA S.A.
ORGANIGRAMA

Panasonic

ideas for life

DIRECTOR NACIONAL

| [ | |
GERENTE
ADMINISTRATIVO

SERVICIO TECNICO GERENTE MERCADEQ

PRODUCTOS ESPECIALES

JEFE VENTAS JEFE TRADES LOGISTICA

ERCUINOSBE TRADES MARKETING

CUENTAS
COORDINADORES
TRADE
COORDINADORES COORDINADORES
CANAL CANAL
ESPECIALISTAS HIPERMERCADOS

.

COORDINADOR
REGIONAL

ASESORES DE VENTAS

En la actualidad Panasonic de Colombia cuenta con 414 empleados, los cuales se

Fuente: Elaboracion Propia

representan graficamente a través de un Organigrama
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2 Diagnostico Del Area De Intervencion O Identificacion De Las Necesidades.

En el periodo de trabajo realizado con Panasonic de Colombia, se ha analizado e
identificado algunas necesidades que de ser atendidas mejoraria el tema de
posicionamiento y de ventas que es lo que requiere la empresa en el eje cafetero. Hacer
énfasis en la reorganizacion del grupo de trabajo el cual debe ser mas eficaz en las
ventas, capacitaciones constantes al grupo de trabajo, vendedores de hipermercados,
distribuidores y especialistas. Incentivos por parte de la marca a vendedores, publicidad
Ilamativa y alusiva a los productos, mayor inventario por parte de la empresa para suplir
faltantes dandole la misma importancia a todos los clientes sobre todo con productos de

mayor rotacion.

3 Eje De Intervencion

Area Comercial:

Después de conocer la situacion actual de la empresa se realizara como proyecto de
practica profesional la implementacion de tacticas y estrategias en mercadeo enfocado a

cumplir necesidades encontradas y dadas a conocer en el diagnostico antes mencionado.

4  Justificacién

Siendo conscientes que el mercado de la tecnologia crece constantemente en el mundo,
Panasonic ha estado en la vanguardia y se ha posicionado en el mercado ya que esta
comprometido con el desarrollo e innovacién buscando un equilibrio y cuidado con el
medio ambiente para el posicionamiento del buen nombre de la marca, mejorando dia a
dia sus productos y servicios garantizando la permanecia y competitividad en el
mercado sin embargo la competencia se hace mas intensa en el tema innovacion y
precios. Por tal motivo se desarrollaran algunas estrategias que permitan un mayor
posicionamiento de la compafiia en la mente del vendedor como primera medida y
luego en el consumidor el cual sera guiado mediante una asesoria especializada y

excelente servicio.
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5 Objetivos

5.1 Obijetivo General

Implementar estrategias de mercadeo con las cuales se posicione a Panasonic en el eje

cafetero como marca lider y de primera opcién en la mente del vendedor a la hora de

ofrecer algun electrodoméstico y en la del consumidor a la hora de comprar.

5.2 Obijetivos Especificos

Implementar planes de capacitacion periédicamente y personalizados para
asesores y fuerza de venta externa en el canal especializado, asesores de apoyo
de tecnologia en el canal de hipermercados y vendedores de distribuidores los
cuales retroalimenten acerca de la informacion dada, innovaciones en producto y

refuerzo en general.
Conocer la percepcion de clientes potenciales acerca de la marca Panasonic.

Dar a conocer a estos clientes el amplio portafolio en materia de productos y
caracteristicas recalcando las ventajas y beneficios que tenemos frente a otras

marcas.

Crear promociones que incentiven a los clientes finales comprar la marca con
caracteristicas que compitan con las constantes promociones que implementan

otras marcas.

Integrar todo el grupo conformado por los asesores del regional eje cafetero con
los cuales se trabaje en equipo y de manera organizada siguiendo los parametros

de un plan de trabajo.
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6 Cronograma De Actividades

Tabla 1 Cronograma de actividades planeadas y ejecutadas

AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE
ACTIVIDADES 123“123412341234

Informe de ubicacion

Primer informe aprobado jefe y tutor
Evaluacion y capacitacion general
a equipo regional
Desarrollo del instrumento
para recopilar la informacion
Recopilacion de infomracion
y base de datos nuevos clientes
Segundo informe de avance
Visitas programadas nuevos clientes
Andlisis de la informacion
Capacitaciones Generales
a asesores de planta
Presentacion del borrador final
Presentacion del informe
final terminado

Aprobacion tutor y jefe inmediato
del informe final

Fuente: Elaboracion Propia

7  Estrategias A Implementar

7.1 Plan De Capacitacion

7.1.1 Introduccion

Muchas empresas se preguntan ¢;qué caso tiene gastar en capacitar el personal?, al poco
tiempo pueden cambiar de trabajo y se pierde el objetivo de que apliquen lo aprendido

acerca de mi empresa.

Primero que nada, la capacitacion es una inversion, no un gasto; el tiempo que el
personal aproveche para aplicar los conocimientos recién adquiridos es ya una ventaja

para la empresa que lo capacito.
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Es tan importante mantener al personal y a los mismos emprendedores
capacitados, de manera que puedan apoyarse en ello como ventaja competitiva sobre su
competencia. No se trata de tomar todos los cursos existentes o contratar especialistas
en todas las areas, sino de definir especificamente las areas y los temas en que se

requiere actualizar, mejorar 0 implementar.

Quizéa no haya sido analizado por quienes creen que la capacitacion es un gasto,
pero se debe considerar como un importante motivador para los trabajadores puesto que
les da la confianza que la empresa se preocupa por ellos, por su desarrollo y no so6lo
porque hagan bien su trabajo. Esta sensacion de apoyo se ve reflejada en un futuro
cuando algunos cursos son impartidos no solo para mejorar el trabajo actual del
empleado sino también para su propio desarrollo personal.

El objetivo de esta préactica es basicamente implementar un programa de
capacitacion a largo plazo para preparar al personal y encomendarle diversos grados de
responsabilidad, generando motivacion y fidelidad con la empresa, en este caso

Panasonic de Colombia.

Es muy comudn que uno de los puntos, aunque no el Unico, que genera una alta
rotacion de personal entre las empresas es la falta de capacitacion, donde los gerentes
exigen cada vez mas trabajo y eficiencia pero no preparan a sus empleados para que

tengan las herramientas necesarias ante las circunstancias  presentadas.

Esto se puede realizar desde preparar al personal para tenga conocimiento
exactamente lo que va a hacer en su trabajo para evitar errores y confusiones posteriores

y lo més importante, darle argumentos validos para realizar una venta con éxito.

La capacitacion no es la varita magica que solucionara los problemas pero puede
ayudar en la medida en que los conceptos sean aplicados, ejecutados y evaluados, asi
como el grado de motivacion que el personal tenga con respecto a ser capacitado,

conociendo los beneficios que puede obtener de ello.

Es necesario investigar constantemente entre nuestro personal interno y externo
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¢que se requieren para mejorar el desempefio de la organizacion? Y establecer un
programa de trabajo en base a las necesidades detectadas y las mencionadas por ellos.
También averiguar ¢qué tan importante es para ellos recibir capacitacion? Asi sabremos
a quienes les interesa de verdad buscar un desarrollo lucrativo en la empresa
beneficiando ambas partes.
Capacitar no es un lujo, es una necesidad y una herramienta de ventaja competitiva,
ademas de que nunca esta de mas aprender un poco sobre cosas nuevas o simplemente

reforzar lo aprendido alguna vez.

La capacitacion es desarrollo e implica la obtencion de herramientas que pueden
utilizarse para mejorar el rendimiento de una empresa y, por logica, de sus empleados;
es para la mente lo mismo que el entrenamiento fisico para los atletas. Asi que hay que

entrenar y capacitarse para llegar a nuestra meta.

7.1.2  Objetivo del plan de Capacitacion

El objetivo de este plan de capacitacion aparte de ir a la vanguardia del
desarrollo brindando conocimiento, es afianzar esa comprension que los
vendedores tuvieron acerca de nuestros productos, de esta manera lograr un
posicionamiento como primera medida, en la mente de estos para luego ser

transmitida al consumidor.

7.1.3 Alcance

Se dara inicio al Plan de Capacitacion en el eje cafetero primero que todo con el
grupo conformado por los asesores de la regional (Pereira, Armenia, Manizales)
y de ahi pasamos a nuestra fuerza de venta externa concentrada en los canales

especializados, hipermercados y distribuidores.
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Tabla 2. Distribucion de asesores a nivel regional

1. Asesores internos
2. Fuerza de venta Externa TOTAL
PEREIRA | ARMENIA | MANIZALES | CANAL
Especializados 1 65 1 25 1 45 138
Hipermercados 8 35 2 10 1 10 66
Distribuidores 2 1 1 4
TOTAL CIUDAD 9 102 3 36 2 56

Fuente: Elaboracion Propia

714 Il—lerramientas

Dentro de los parametros que debe seguir este plan estan como norma implementar:

7.1.5 Clinica de Ventas
Al culminar alguna sesidn de x categoria incentivar a os asistentes a que salgan y expongan lo
que aprendieron simulando estar en la situacién real y destacando las caracteristicas que

peritan realizar una venta exitosa.

7.1.6 Evaluacion
Después de cada capacitacion se hara entrega de un formato evaluativo basico con el fin
de conocer los conceptos aprendidos y sobre todo resaltando las caracteristicas que
tenemos como ventaja frente a la competencia.

7.1.7 Encuesta

Indispensable conocer sugerencias y criticas constructivas que permitan desarrollar un
mejor manejo en la organizacion e ir perfeccionando un servicio con nuestro entorno
(vendedores, clientes, consumidores).

7.1.8 Responsables

A cargo de las capacitaciones estaran:
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Especialista

Quien vendra de Bogota con una periodicidad de 3 veces al afio con la idea de afianzar
conceptos técnicos y caracteristicas de los productos.

Coordinador regional

Encargado de velar constantemente de las inquietudes y sugerencias de los asesores y
fuerza de venta externa. Es quien hara cumplir los parametros del plan de capacitacion
haciéndolo de una manera organizada y personalizada en cada punto de venta de manera
no tan formal con producto de exhibicion reforzando temas por categorias y resaltando
caracteristicas y ventajas frente a la competencia.

Coordinadores de ventas

Se encargaran de brindar el espacio para que se lleven a cabo las capacitaciones en el
punto de venta, de la mano del coordinador motivaran a que las ventas aumenten y que
Panasonic sea primera opcién a la hora de vender.

Asesores Panasonic

Con sus constates visitas y permanencia en punto de venta brindaran apoyo y resolveran
dudas que se presenten acerca de nuestro producto.

7.1.9 Programacion

En esta parte implementaremos una estrategia llamada “EL MES DE LA

CATEGORIA” con la cual resaltaremos los siguientes aspectos.
Mejoramiento de exhibiciones:

Dependiendo de la categoria a la cual nos vamos a enfocar ese mes, mejoraremos con
permiso de los puntos de venta y con apoyo de los coordinadores las exhibiciones de la
linea la cual vamos a reforzar ya sea VIERA (television), LUMIX (c&maras).

POWERLIVE (Equipos de sonido) y a estas anexar subcategorias.
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Capacitacion de refuerzo:

Capacitar detalladamente acerca de la linea a la cual se le estar dando méas importancia

durante su mes.
7.1.10 Incentivos y Bonificaciones:
Premiar el mejor vendedor de la categoria cumpliendo con un tope de venta y

participando por incentivos y detalles por parte de la marca que lo motiven a esforzarse

por alcanzar las siguientes metas.

Tabla 3 Cronograma de actividades para plan de capacitacion

ENER{FEBRIMARZJABRIYMAYCJUNIQUULIOJAGOSISEPTIOCTUINOVIFDICIE

ACTIVIDADES

Apoyo asesores
Mes VIERA
Mes LUMIX

Mes POWERLIVE

Capacitacion Especialista

Capacitacion Coordinador I I

Mejoramiento de Exhibiciones

Evaluacion a fuerza de venta

Clinicas de venta

Encuesta y sugerencias

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2 Reorganizacion De Grupo

7.2.1 Introduccion

Gran parte de la capacitacion pudiera parecer especializada e importante pero también
existen las necesidades basicas en cuanto al puesto y el grupo de trabajo en si mismo,
cémo organizarlo, donde dirigirse, como ser mas eficientes o simplemente cémo

mejorar la comunicacion.

Cuando se alcanza un nivel ideal de comunicacion entre los miembros de un grupo
estos comienzan a invertir mas tiempo en la consecucion de las metas pertinentes al

grupo y asi comienzan a trabajar como unidad de cooperacién en vez de competicion.

A estas alturas los miembros valoran el hecho de pertenecer al grupo y comienzan a
regirse por las reglas del grupo, le dan prioridad a las metas del grupo por encima de las
individuales. Estas normas son compartidas por los miembros del grupo reuniendo
ciertas caracteristicas que son importantes para estos, se forman solo con relacién a
asuntos que signifiquen algo para el grupo; no basta con comunicarlas verbalmente si no

también dejarlas por escrito.

7.2.2 Obijetivo de la reorganizacion

Esta reorganizacion tiene como objetivo dar un orden y un plan de trabajo a todos los
que somos parte de la regional con la idea de maximizar el potencial y hacer de nuestras

labores un trabajo mas eficiente y eficaz.

Para esto se tendra en cuenta lo siguiente:
e Andlisis de Ventas

Es fundamental para un inicio en esta reorganizacion. Nos determina puntos clave
donde nuestra mercancia tiene mayor rotacion y ventas y donde no. Junto con un
analisis de oportunidad medimos el crecimiento de las ventas e implementamos
estrategias basadas en la reactivacion de puntos muertos y mayor crecimiento en

aquellos que hay buena rotacion.
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e Ruteros y manejo de tiempos

Todo el andlisis anteriormente mencionado nos brinda una informacion e identifica

necesidades en los puntos
« Horarios de mayor flujo y rotacion
o Productos de mayor rotacion por puntos
o Manejo de espacios y exhibiciones
o Competencia

Toda esta informacion me permite aplicar estrategias programadas en nuestro plan de

trabajo las cuales consisten en

e Ruteros: Detallar una ruta semanal con visitas a todos nuestros clientes por
minima que sea la mercancia con la idea que sientan apoyo por parte de la

maraca y se motiven a realizar sugeridos.

o Horarios y tiempos: El asesor cumplird con unos tiempos determinados de
permanencia en el punto. Con esto aparte del apoyo logramos que el asesor sea
eficiente en el uso de sus horarios laborales donde capacite, resuelva dudas,
organice la exhibicion y se encargue de cerrar con éxito ventas junto a nuestros

asesores externos que estan en los almacenes.
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Conclusiones

Panasonic en definitiva es una marca con buen posicionamiento pero no el mejor
respecto a la competencia, se cuenta con un excelente personal capacitado pero es poco

para el gran mercado que se debe abarcar.

Se debe estar no solo a la par sino adelante del constante movimiento del
mercado dia tras dia, innovacion en el tema de desarrollo de producto y nuevas
tecnologias, nuevos disefios y sobre todo de tacticas que permitan un excelente

posicionamiento en la mente del consumidor.

Se cuenta con presupuesto y con el talento humano necesario para alcanzar

metas de gran nivel.
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Recomendaciones

Tener en cuenta todo tipo de ideas que permitan un crecimiento empresarial, en
ocasiones no son los altos mandos quienes tienen buenas y viables propuestas. Todos
como equipo se trabaja en pro del mejoramiento, es bueno ser tenido en cuenta en los
procesos a realizar de los cuales se pueden mejorar y organizar para dar un excelente y

completo funcionamiento.

Hacer énfasis en el tema de capacitacion por parte de los especialistas a los

asesores y de estos al personal que brinda apoyo externo y promueven nuestra marca.

Reorganizar el personal de tal manera que haya un orden y un plan de trabajo
elaborado y completo el cual sea cumplido por el personal, con pautas y labores precisas

que generen un correcto y ordenado funcionamiento a la hora de realizar el trabajo.
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Apéndices

Apéndice A Formato de evaluacion

Panasonic

ideas for life

Evaluacion y conocimiento de marca

VIERA

* Mencione 5 caracteristicas que Panasonic tiene como ventaja frente
a la competencia en nuestros televisores Plasma, LCD y LED Viera.

POWERLIVE

* Mencione 5 caracteristicas que Panasonic tiene como ventaja frente a
la competencia en nuestros equipos de sonido Powerlive.

LUMIX

* Mencione 5 caracteristicas que Panasonic tiene como ventaja frente a
la competencia en nuestras camaras Lumix.
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Apeéndice B . Formato de encuesta
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Formato de sugerencias y recomendaciones

1. De 1 a 5 califique la importancia de recibir capacitacién por parte de
la marca siendo 1 innecesario y 5 Fundamental. __

2. Con que periodicidad recomienda la realizacion de estas
capacitaciones?

1vez al afio

2 veces al afio
3 veces al afo
4 veces al afio

oo w>

3. En que temas debe hacer enfasis Panasonic a la hora de capacitar?

Viera (Television)
Powerlive (Audio)

Lumix (Camaras Digitales)
Todo por igual

o0 w >

4. Que cree que debamos mejorar en Panasonic para el aumento de
rotacion y ventas de nuestros productos?

5. Que le sugiere a Panasonic para el mejoramiento de la organizacion
y de nuestros productos?
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