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1. INTRODUCCION



Con este proyecto de investigación tiene como propósito presentar aspectos aspe ctos generales de la empresa en este caso Almacenes Éxito, esto nos permite a las conocer la ideología del personal idóneo y capaz de aportar a la ejecución de la estrategia definida por la empresa, desarrollar competencias que aumenten la productividad a través de programas de formación fo rmación y entrenamiento del personal, desarrollar actividades orientadas al bienestar de los colaboradores y a la comunidad. Podemos conocer sus inicios nombre de su fundador su misión, visión y una reseña que nos  permita ver el crecimiento con el pasar del tiempo para llegar hacer la ganadora del premio a “Gestión Logística y Colaborativa de las Cadenas”, en el marco del Estudio de Atención a Clientes



2017 realizado por Logyca, empresa líder en innovación en redes de valor. En dicho estudio los  proveedores evalúan a las cadenas en temas de logística, facturación, documentación, colaboración, planificación y reacción.
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2. OBJETIVOS



2.1 Objetivo General Identificar las diferentes prácticas e iniciativas que usan Almacenes Éxito en procesos estratégicos debe constituir la herramienta principal en la dirección y proponer mejoras a las mismas a partir de la aplicación del contenido visto en el módulo.



2.2 Objetivos Específicos 



Identificar y describir el concepto de procesos estratégicos y sus dimensiones.







Delimitar el concepto de procesos estratégicos.







Analizar los procesos estratégicos, como estrategia competitiva.







Detectar los puntos fuertes y débiles de las mismas.
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PRIMERA ENTREGA



3. RESEÑA HISTORIA DE ALMACENAS ÉXITO La historia del Grupo Éxito está escrita con tenacidad y humildad, con razón y con corazón, con pasión y con deseo de servir. Ser la empresa líder del comercio al detal en Colombia y Suramérica es posible gracias al compromiso, convicción y dedicación de los más de 41 mil colaboradores que conforman esta familia. 



En el año 1905: Carulla se construye en Bogotá por iniciativa de José Carulla Vidal.







En el año 1922: El Ley inicia en Barranquilla gracias a Luis Eduardo Yepes.







En el año 1949: El Éxito se crea en Medellín bajo el liderazgo de Don Gustavo Toro Quintero.







En el año 1959: Cadenalco comienza tu historia como sociedad propiedad del Ley.







En el año 1969: Vivero nace en Barranquilla, impulsando por Alberto Azout.







En el año 1993: Se crea la Fundación Éxito.







En el año 1994: Éxito lista la acción en la Bolsa de Valores de Bogotá, Medellín y Occidente.







En el año 1995: Éxito adquiere 10.5 % de las acciones de Cativenen Venezuela.







En el año 1998: Empieza a operar la página del Éxito www.exito.co







En el año 1999: Cansino Neurishing a World of Diversity adquiere 25% de la acciones de Almacenes Éxito. Almacenes Éxito obtiene la mayoría de las acciones de Cadenalco.







En el año 2001: Almacenes Éxito y Cadenalco se fusionan.







En el año 2005: El negocio inmobiliario inicia operación, nace la tarjeta Éxito.







En el año 2007: Casino obtiene la mayoría accionaria de Almacenes Éxito, Almacenes Éxito adquiere Carulla Vivero, Almacenes Éxito realiza emisión internacional de accionistas a través de GDS, Viajes Éxito inicia operación.







En el año 2008: Seguros Éxito se crea como negocio complementario, nace el formato
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Bodega Surtimax, Éxito inicia operación directa con sus estaciones de servicio. 



En el año 2009: Éxito y Cafam firman alianza.







En el año 2010: Almacenes Éxito y Carulla se fusionan, nace Éxito Express.







En el año 2011: Almacenes Éxito adquiere el 100% de las acciones de Spice Investments Merco-Sur compañía propiedad de cadenas Disco, Devote y Geant en Uruguay.







En el año 2012: Cafam, Pomona y Ley terminan el proceso de unificación de las marcas Éxito, Carulla y Surtimax.







En el año 2013: Móvil Éxito sale al mercado como telefonía móvil, inicia servicio de giros internacionales, nace Aliados Surtimax.







En el año 2015: Almacenes Éxito adquiere el 50% de derecho al voto del grupo Pao de Acucar en Brasil; y el 100% de Libertad en Argentina.







En el año 2015: Se estrena la película “Magia Salvaje”







En el año 2015: La empresa de Logística y Transporte (LTSA) inicia operación, se reestructura el programa de fidelización de Éxito y Carulla, se realiza la primera versión del Mes por la Nutrición Infantil.



4. MISIÓN Trabajamos para que el Cliente regrese.



5. VISIÓN Mantener el buen nombre.



6. VALORES CORPORATIVOS Servicios, trabajo en equipo innovación, simplicidad, pasión por el resultado.



7. PORTAFOLIO DE SERVICIO A través de una estrategia de omnicanalidad, declaran que el cliente es el centro del negocio y lo atienden con distintas marcas, formatos y canales para que elija qué, cómo, cuándo y dónde comprar.
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En Colombia opera el comercio al detal bajo las marcas Éxito, Carulla, Surtimax y Súper Inter; el comercio al por mayor con Surtimayorista, y el comercio directo con exito.com, Carulla.com, los catálogos digitales y domicilios. Además contamos con un negocio inmobiliario que desarrolla centros y galerías comerciales. El portafolio con otros negocios a través de los cuales ofrecemos servicios de crédito de consumo, seguros, viajes, telefonía móvil, giros y multipagos; y un negocio de venta directa con los catálogos de Todo Hogar y Color Mix. Tiene industrias de alimentos y textiles (Didetexco) y una empresa de transporte que dan soporte a nuestra operación. (https://www.grupoexito.com.co, 1998)



8. GREMIOS El Grupo Éxito, que hoy cuenta con más de 3.600 proveedores comerciales, fue reconocido  por la gestión y el trabajo colaborativo que desarrolla con sus aliados de confianza. De las 44 empresa que participaron en la evaluación, 24 eligieron al Grupo como la cadena líder en las categorías de Consumo y Textil, entre las cadenas participantes más grandes del país. En su trabajo conjunto con la empresa Logyca, el Grupo Éxito le apuesta fuertemente a fortalecer los temas de colaboración empresarial y buenas prácticas logísticas.



9. DIMENSION POLITICA LEGAL Impuesto a las ganancias Las disposiciones fiscales vigentes aplicables a la Compañía estipulan que:



a. A partir de 2013 y hasta 2016 la tarifa de impuesto de renta vigente es del 25% y la tarifa de impuesto de renta para la equidad CREE es del 9%, además a partir de 2015 se tiene una sobretasa de impuesto de renta para la equidad - CREE entre el 5% y 9%;  para 2016 la tarifa es del 6% (2015 –  5%).
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b. La base para determinar el impuesto sobre la renta y complementarios y el impuesto de renta para la equidad - CREE no puede ser inferior al 3% de su patrimonio líquido en el último día del ejercicio gravable inmediatamente anterior.



c. El porcentaje de reajuste anual para el costo de los bienes muebles e inmuebles que tengan carácter de activos fijos para 2016 es 7.08% (2015 –  5.21%).



d. A partir del año gravable 2007 se eliminaron los ajustes integrales por inflación para efectos fiscales y se reactivó el impuesto a las ganancias ocasionales hoy con tarifa del 10%, calculado para las personas jurídicas sobre el total de ingresos que por este concepto obtengan los contribuyentes durante el año gravable.



e. A partir del año gravable 2007 y hasta el año gravable 2009, la deducción por inversiones efectivas realizadas en activos fijos reales productivos es del 40% y su utilización no genera utilidad gravada en cabeza de los socios o accionistas.



Impuesto diferido: La Compañía reconoce el impuesto diferido por cobrar o por pagar derivado del efecto de las diferencias temporarias que impliquen el pago de un menor o mayor valor del impuesto de renta en el año corriente, calculado a las tasas vigentes a las que se espera recuperar (tasas vigentes 2017 - 34%; a partir del 2018 - 33%), siempre que exista una expectativa razonable de que tales diferencias se revertirán en el futuro. En caso de generase un impuesto diferido activo, se analiza si la Compañía generará suficiente renta gravable en el futuro que  permita imputar contra la misma la totalidad o una parte del activo.



Estabilidad jurídica: Hasta 2017, la Compañía podrá solicitar en su declaración de impuesto de renta y complementarios el 40% de estas inversiones, ya que el artículo 158- 3 del Estatuto Tributario se encuentra incluido en el contrato de Estabilidad Jurídica EJ-03, enmarcado en la Ley 963 de julio de 2005, firmado con el Estado por un término de diez años contados a partir
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de agosto de 2007.



Créditos fiscales: Al 31 de diciembre de 2016 la Compañía cuenta con $159,370 (2015 $0) por excesos de renta presuntiva sobre renta líquida y con $132,649 (2015 - $0) por excesos de renta presuntiva sobre impuesto de renta para la equidad - CREE. Al 31 de diciembre de 2016 la Compañía cuenta con $16,315 (2015 - $0) de pérdidas fiscales. Con base en la aplicación de la nueva fórmula para determinar las pérdidas fiscales y los excesos de renta presuntiva que se pueden compensar en años futuros, según la Ley 1819 del 29 de diciembre de 2016, la Compañía cuenta con $152,296 de excesos de renta presuntiva y con $11,998 de pérdidas fiscales que se puede compensar en el futuro.



Riesgo de mercado: El riesgo de mercado es el riesgo de que los cambios en los precios de mercado, por ejemplo en las tasas de cambio, tasas de interés o precios de las acciones, afecten los ingresos de la Compañía o el valor de los instrumentos financieros que ella mantiene. El objetivo de la gestión del riesgo de mercado es administrar y controlar las exposiciones a este riesgo dentro de parámetros razonables y al mismo tiempo optimizar la rentabilidad.



Riesgo de la tasa de interés: El riesgo de tasa de interés es el riesgo de que el valor razonable de activos y pasivos financieros, o los flujos de efectivo futuros de un instrumento financiero, fluctúen debido a los cambios en las tasas de interés de mercado. La exposición de la Compañía al riesgo de tasa de interés se relaciona principalmente con las obligaciones de deuda que se encuentran pactadas con tasas de interés variables o indexadas a algún índice fuera del control de la Compañía. Las obligaciones financieras de la Compañía, en su mayoría se encuentran indexadas a tasas variables de mercado.



Adopción de un Código de Buen Gobierno: En su compromiso con la transparencia, calidad y servicio, y siendo conscientes de la necesidad de satisfacer las exigencias de los mercados internacionales, Almacenes Éxito S.A. ha venido implementando los procesos y
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 prácticas propios del Buen Gobierno Corporativo. Para Almacenes Éxito, el Buen Gobierno Corporativo es el marco dentro del cual se fijan los objetivos de la Compañía, así como los medios para alcanzarlos y controlar su desempeño. Las reglas y los procedimientos para tomar decisiones en asuntos corporativos se deberán adecuar a lo dispuesto en el presente Código.



Remuneración: Conforme a los estatutos sociales corresponde a la Junta Directiva de la Compañía señalar la remuneración del Presidente de la Compañía, la del Presidente Operativo del  Negocio de Comercio al Detal, los Vicepresidentes y Secretario General. La Junta Directiva señala anualmente el incremento salarial aplicable a la totalidad de los empleados de la Compañía. La Vicepresidencia de Recursos Humanos, tendrá como criterio de remuneración principal la metodología de valoración de cargos y el estudio salarial realizado por la Compañía, además podrán considerarse los siguientes factores para cada uno de los empleados: evaluación de gestión del desempeño, formación, experiencia y potencial. A continuación, se describen los principales riesgos de la Compañía:



Riesgos de mercado: comprende restricciones en la oferta de productos y servicios, alzas desproporcionadas en los costos de las mercancías que comercializa, desaceleración de la demanda en los mercados, entre otros. Para controlar y mitigar este riesgo, se mantiene un amplio y variado espectro de proveedores y se diversifican los públicos a los que se dirige la oferta.



Riesgos de competencia:  comprende el ingreso de nuevos competidores o el fortalecimiento de los ya existentes. La Compañía propende por un mejoramiento Continúo de sus procesos, de forma tal que sea posible mantener y mejorar la posición actual frente a los competidores.



Riesgos de accionistas: comprende el eventual retiro de la inversión por parte de los
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accionistas, así como el litigio de estos contra la Compañía. La Compañía mantiene un estricto cumplimiento a las normas del mercado de capitales, así como un claro manejo corporativo según los parámetros definidos en la normatividad vigente.



Riesgos jurídicos: comprende la existencia de eventuales litigios o actuaciones por parte de las autoridades en contra de la sociedad. La Compañía propende porque la estructuración y desarrollo de las actividades de cada dependencia se enfoque con una óptica de prevención del riesgo jurídico y para ello se cuenta con asesoría jurídica de forma permanentemente.



Riesgos financieros:  comprende la situación del mercado, el costo de su deuda y la capacidad de la Compañía de retener sus inversionistas. Adicionalmente se evalúa la inversión de los recursos con que cuenta, así como la búsqueda de alternativas de financiación y el mantenimiento de los niveles de deuda dentro de límites razonables, de forma tal que permita el cumplimiento de las obligaciones frente a terceros y la generación de retribuciones para los inversionistas.



Riesgos políticos y sociales:  comprende aquellos derivados de los procesos sociales y  políticos que podrían afectar el desempeño de la Compañía. Con el fin de prevenir y mitigar dicho riesgo, la Compañía participa activamente en procesos de mejoramiento social a través de la Fundación Éxito, en los debates para la adopción de normas que la afectan, procura mantener niveles de empleo adecuados y tributa cumplidamente en cuantías que constituyen ingresos importantes para la nación, departamentos y municipios donde hace presencia.



Riesgos físicos (activos  –   infraestructura):  comprende todo aquel que afecte materialmente un bien o una persona. La gestión de este tipo de riesgos busca que sus dependencias sean lugares seguros para sus empleados, clientes y visitantes.



Riesgos ambientales:  comprende la contaminación de fuentes hídricas, emisiones atmosféricas contaminantes, daños a ecosistemas, entre otros. Se procuran procesos limpios e instalaciones que respeten la normatividad vigente.
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10. DIMENSIÓN TECNOLOGICA El derecho al HÁBEAS DATA es aquel que tiene toda persona de conocer, actualizar y rectificar la información que se haya recogido sobre ella en archivos y bancos de datos de naturaleza pública o privada y le garantiza a todos los ciudadanos poder de decisión y control sobre su información personal. En virtud de lo anterior, dentro del deber legal y corporativo de almacenes éxito s.a de  proteger el derecho a la privacidad de las personas, así como la facultad de conocer, actualizar o solicitar la información que sobre ellas se archive en bases de datos, almacenes éxito s.a ha diseñado la presente política de manejo de la información de carácter personal y bases de datos en la cual se describe y explica el tratamiento de la Información Personal a la que tiene acceso a través de nuestro sitio web , correo electrónico, información física (tirillas), mensajes de texto, mensaje de voz, App, llamadas telefónicas, cara a cara, medios físicos o electrónicos, actuales o que en el futuro se desarrollen como otras comunicaciones enviadas así como por intermedio de terceros que  participan en nuestra relación comercial o legal con todos nuestros clientes, empleados,  proveedores, accionistas, aliados estratégicos y vinculados.



Políticas De Seguridad Informática: Internas de seguridad bajo las cuales se conserva la información del titular para impedir su adulteración, pérdida, consulta, uso o acceso no autorizado o fraudulento, son las siguientes:



1.  Políticas en la Infraestructura tecnológica perimetral en la red de datos (Sistema de  prevención de intrusos (IPS), Firewalls, correo seguro, control de contenido, control de acceso a la red NAC, antivirus y anti X).



2.  Políticas en la Infraestructura tecnológica y políticas de control de acceso a la información, aplicaciones y bases de datos (Plataforma MS directorio activo, módulos de
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seguridad, cifrado PGP).



3.  Políticas de implementación tecnológica que minimizan el riesgo de las plataformas críticas ante desastres (DRP Disaster Recovery Plan).



4. Políticas de implementación tecnológica que protegen los computadores y servidores de la organización de malware.



5. Políticas de implementación tecnológica que impide la utilización de dispositivos USB de almacenamientos no autorizados.



6. Políticas de implementación tecnológica que controla el envío y transmisión electrónica caracterizada como confidencial (DLP - Data Loss Prevention-, Transfer).



7.  Uso de diferentes ambientes en las plataformas críticas, para que desarrolladores y consultores puedan trabajar sin problema (DEV desarrollo, QA calidad y PDN Productivo).



8. Políticas de implementación tecnológica que respalda la información contenida en las distintas plataformas.



9.  Política escrita sobre seguridad de la información y uso de las herramientas de información.



10. Acuerdo de confidencialidad con proveedores y terceros. 11. Cláusula de confidencialidad en los contratos laborales de empleados. 12. Procedimientos de Autocontrol y respuesta a Auditoría interna y Externa. 13. En todos los eventos que se realizan, en los cuales se captura información del cliente 11. DIMENSION SOCIOCULTURAL La sostenibilidad en el Grupo Éxito está inmersa en todas sus actividades y estrategias, hace  parte del día a día de todos quienes conforman la enorme red de relaciones que fomenta y mantiene la organización de comercio moderno más grande de Colombia. Partiendo de que la sostenibilidad financiera es el resultado de la adecuada gestión e interrelación de los recursos humanos, de capital y naturales, las dimensiones social y ambiental en el Grupo Éxito se expresan bajo 5 pilares que llevan a la Organización a buscar constantemente ser:
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1. Actor solidario Unidos para conseguir la gran mega de erradicar la desnutrición infantil en Colombia.



Fundación Éxito: Es una entidad sin ánimo de lucro concentrada en la atención integral de la primera infancia, con énfasis en la nutrición apropiada de los niños y de las familias gestantes y lactantes. Su enfoque en la primera infancia se debe a que además de ser la edad en la que se  presenta mayor y más rápido crecimiento del ser humano, es uno de los sectores en donde se evidencia de manera más contundente la inequidad en la que se desarrolla nuestra sociedad. Es una fundación de segundo piso, lo que significa que no administra programas directamente; en cambio, se encarga de trabajar en alianza con más de 200 organizaciones que ejecutan programas directamente con los niños y sus familias.



2.  Empleador responsable e incluyente Somos una empresa con presencia nacional, con  personas que representan múltiples formas de ser y de pensar, unidos por nuestros valores y nuestra misión de trabajar para que el cliente regrese. Así somos en el Grupo Éxito 38.422 NÚMERO TOTAL DE EMPLEADOS DIRECTOS 19.802



MUJERES



18.620



HOMBRES



19.359



MENORES -30 DE 30 AÑOS



17.138



ENTRE 30 30-50 Y 50 AÑOS



1.925



MAYORES +50 DE 50 AÑOS



3.  Aliado de confianza Con nuestros proveedores, tenemos un cliente común al que queremos satisfacer con las mejores opciones de calidad, precio y variedad. Buscamos en todo el  país a los productores agropecuarios que puedan convertirse en nuestros proveedores directos.



4. Comerciante responsable con nuestros clientes Somos reflejo de nuestra misión, por eso, todos los días y desde diversos frentes, trabajamos para que el cliente siempre regrese.
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12. DIMENSIÓN AMBIENTAL 14.068 ÁRBOLES sembrados con la ayuda de nuestros clientes. COP1.037 MILLONES en inversiones y gastos con fines ambientales. 18 23% ALMACENES DE AHORRO DE ENERGÍA gracias a la iniciativa Green Yellow. 192 PUNTOS DE RECOLECCIÓN de posconsumo SURTIDO NOCTURNO DE ALMACENES 134 100+ que en 2012. Menos emisión de CO2. COP7.013 donados a la Fundación Éxito. 21.938 TONELADAS de residuos separados para recuperación. 286.147 fueron redimidas con dinero y puntos de los programas de fidelización, o compradas por los clientes. Con ellas, contribuimos al objetivo de reducir el uso de bolsas plásticas. Extra Puntos reciben los clientes que llevan bolsas reutilizables para empacar sus compras. En el Grupo Éxito entendemos que nuestro compromiso con el medio ambiente debe hacer parte de nuestro día a día, por eso nos esforzamos para que nuestras operaciones sean cada vez más sostenibles y amigables con el medio ambiente.



Green Yellow: En alianza con Green Yellow, filial del Grupo Casino, implementamos nuevas formas de operar en cuanto a consumo y ahorro de energía. Disminuimos el consumo de energía gracias a cambios en la regulación de los refrigeradores, iluminación y aire acondicionado. Con esta iniciativa es posible evitar la emisión de 131 toneladas de CO2 por tienda al año. Se continuará trabajando en más almacenes y dependencias para mejorar la eficiencia en el consumo de energía en otras ciudades, además de Bogotá, Medellín y Barranquilla, donde se hicieron las  primeras adecuaciones.



Trabajamos para desarrollar y liderar iniciativas que permitan mitigar y compensar el impacto de nuestra operación en el medio ambiente. Invitamos a nuestros clientes, empleados y
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 proveedores a sumarse a este reto y construir juntos conciencia ambiental. Reducir material Ser eficientes en el manejo de los recursos y los residuos Educar al consumidor Construir obras civiles sostenibles Medir y mitigar la huella de carbono A través de la Fundación Éxito gestionamos la meta Gen Cero para que en 2030 ningún niño menor de cinco años padezca desnutrición crónica en Colombia. Es una causa de puertas abiertas en la que todos los sectores están invitados a unirse para alcanzarla y en la que el Grupo Éxito está comprometido. Apoyamos las acciones que adelanta la Fundación Éxito y trabajamos conjuntamente para lograrlas.



13. ANÁLISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS ALMACENES ÉXITO 13.1 Oportunidades: 1. Alto potencial de expansión en el mercado. 2. Alianza estratégica con diferentes compañías que le permitirá aumentar su cobertura. 3. Mantenimiento y liderazgo del mercado. 4. Asociaciones y alianzas con diferentes compañías para suplir una mayor porción de las necesidades de sus clientes. 5. Expansión y diversificación de sus productos de marca propia. 6.  Nuevas innovaciones. 7. Insumos de mejor calidad. 8. Expansión, crecimiento y nuevos mercados para productos a nivel internacional. 9. Diversificación en el mercado de nuevos productos. 10. Amplia selección de productos con oferta de valor y bajos precios, los clientes pueden encontrar productos de mercado, textiles, hogar y entretenimiento.
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13.2 Amenazas: 1. Entrada de nuevos competidores al sector o alianza entre cadenas competidoras establecidas. 2. Aumento de precios de la canasta familiar. 3. Crisis económica actual. 4. Inflación. 5. Saturación del mercado. 6. Problemas tecnológicos. 7. Mercado altamente competitivo. 8. Resistencia al cambio. 9. Dejar de ser la cadena líder en el mercado. 10. Tener al día los precios para evitar un cierre por INDERPAVIS.
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SEGUNDA ENTREGA



14. ANALISIS SECTORIAL (Bajo, Medio, Alto Impacto)



FUERZA COMPETITIVA



BAJO



MEDIO



ALTO Las barreras de salida generan un alto impacto ya que al decidir abandonar por tal razón el mercado, supondría una alta inversión para liquidar el negocio ya que esto lleva al pago de las obligaciones financieras y de Recurso Humano y a los proveedores. En general los competidores en el gremio de almacenes de cadena son grandes cooperaciones por lo que genera complejidad a la hora de competir  por eso se cataloga como alto impacto. En Colombia el número de empresas es grande frente a este gremio y eso hace que la competencia se mas fuerte ya que cada marca genera sus propias estrategias para atraer y fidelizar clientes.



Rivalidad



Poder Negociación Proveedores



NIVEL DE IMPACTO



De



Las grandes marcas pueden generar estrategias que permitan llegar acuerdos con su proveedor ganado así una buena cantidad de producto  por un buen precio y creando un vínculo comercial, por esta razón se considera de impacto alto.



 INVESTIGACION ALMACENES ÉXITO La clasificación de los clientes se considera impacto medio por que ellos define que su  preferencia frente a los almacenes de cadena: 1. Cliente que busca descuento,  promociones, aniversarios, transnochones, ETC. 2. Cliente que busca comodidad, cercanía a su vivienda. 3. Cliente que busca la mayor calidad en sus  productos. 4. Cliente que al momento de realizar sus compras sea de manera fácil y rápida. 5. Cliente que busca todo lo que necesite este en un mismo lugar, todos los clientes son diferentes y buscan a su gusto y  preferencia.



Poder De Negociación Compradores



Sustitutos



Nuevos Competidores
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En el mercado existe una gran variedad de mini supermercados a los cuales el cliente acude para realizar compras pequeñas y rápidas, pero aun así no deja de realizar sus compras en los almacenes de cadena. Es un impacto alto ya que la corporación debe preocupase por mantener los clientes evitando que los competidores potenciales se apropien de ellos ofreciéndoles mayores ventajas como (promociones, programas de fidelización, entre otros)
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15. CARACTERISTICAS







Su imagen afianzada en el mercado dando un perfil moderno.







Su expansión y combinación en los diferentes productos que ofrece al mercado continuamente.







Indudablemente su imagen como líder en el comercio al detal a nivel nacional.



16. OPORTUNIDADES







La posición que alcanza en el mercado por su alto grado de competitividad.







Su oferta de variedad en productos, ampliación de su portafolio abierto al mercado.







Su posición en él lo mantiene con las excelentes alianzas con proveedores líderes en el mercado.







Aumentar participación en el mercado con Marcas blancas: El grupo éxito es el líder en venta de productos de marca propia en el país, representa un 15% en la venta de toda la cadena, según la Universidad Eafit de Medellín, el 85% de los hogares compra marcas propias de supermercados y confía en su calidad, además, los precios son entre 10 y 30% más económicos que los de los productos multicanal. Gracias a esta estrategia muchos artículos que eran de lujo han llegado a las manos del comprador común, almacén éxito posee más de 27.000 productos y alrededor de 30 marcas como Ekono, arkitect, y marca éxito entre otras.







Crear mayor número de puntos de contacto con el cliente así mismo como la disponibilidad de  productos y/o servicios, Tiendas de conveniencia: La estrategia de la compañía ha sido ubicar sus almacenes en formato que no superan los 500 metros cuadrados, en sitios de alto tráfico  peatonal y con la condición de ser zona de oficinas, comercial o residencial. La cadena maneja 2.500 productos representados en las marcas líderes de cada categoría, y cada tienda ofrece soluciones básicas para los consumidores, comidas preparadas y servicios como cajeros
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electrónicos, pago de todo tipo de servicios y venta de baloto y de boletas para espectáculos, en total se cuentan con 254 puntos de venta éxito, 136 surtimax 100 carulla, 67 Super inter, y 1250 aliados.







Aumentar presencia de las marcas y servicios del grupo en sus aliados comerciales: El grupo éxito cuenta con más de 1.250 aliados comerciales que le permiten tener presencia en sectores donde la densidad poblacional no permite tener una tienda directa, aliados bajo la marca surtimax los cuales comercializan las marcas Ekono y surtimarx, atrayendo clientes a través de estas marcas consolidadas en el mercado, con oportunidad marcada en el aumento de  portafolio y diversidad de marcas del grupo.



17. AMENAZAS







La competencia a nivel internacional por los oferentes de calidad en este mercado.







Las medidas del gobierno para comercializar los productos tanto en Colombia como internacionalmente donde intervienen unos impuestos las tasas sobre tasas.











El mercado retail competir por la creciente oferta.  Nuevos formatos económicos como Ara y D1, los cuales tienes sus propias marcas propias y  precios de venta bajos: Son más de 200 tiendas a nivel nacional y de acuerdo al plan de expiación, en 5 años serán más de 1.000, estas tiendas cuentan con sus propias marcas propias y su formato le permite tener precios económicos dado la reducción de gastos y costos.
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18. FUERZAS COMPETITIVAS FUERZA COMPETITIVA



Rivalidad



OPORTUNIDAD



AMENAZA



1. Los supermercados de barrio han logrado competir ya que pasan inadvertidos y se confunden entre la gente que camina de un lado a otro en busca de frutas, granos o verduras. Son pequeños, generalmente atendidos por sus dueños y siempre 1. Oferta de más variedad de productos, están  pendientes de cualquier necesidad que tengan sus diferentes marcas. clientes. 2. Ofertas a los consumidores precios más bajos en algunas categorías como frutas, verduras y abarrotes,  por parte de tiendas, supermercados tradicionales, fruver, tiendas 24 horas, entre otros.



Poder de Negociación Proveedores



1. El 94% de las compras del sector se hacen a proveedores nacionales. Sólo el 1. Aumento del costo de los productos, y/o no 6% de las compras es importado. generación de los mismos. 2. El 85% de sus proveedores son  pequeñas y medianas empresas.



Poder de Negociación Compradores



1. Servicios en la web para los usuarios, el chat, departamento de servicio al cliente, reuniones con cliente. 1. Los consumidores buscan economía y por ello no son fieles a una marca. 2. han implementado herramientas que les  permita canalizar y atender las inquietudes de los clientes. 1. Almacenes Éxito ofrece ubicación, variedad, comodidad y calidad, son algunos de los valores agregados que ofrecen en el sector.



Sustitutos



1. la disminución de tiempo disponible de las  personas, los problemas de inseguridad, entre otros  pueden abrir nuevas áreas de oportunidad para atender a las personas que no tienen tiempo para ir a hacer sus compras.



2. Éxito cuenta con una página web que hace las veces de tienda virtual con el fin 2. las tiendas virtuales pueden ser una alternativa de ocupar este espacio antes de que la interesante, así como los pedidos telefónicos y competencia se adelante. servicios a domicilio. Igualmente los almacenes con horarios extendidos o 24 horas del día.
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Nuevos Competidores



1. Las tiendas de conveniencia, por su tamaño, ofrecen una variedad menor de  productos que los supermercados. Los  productos ofrecidos suelen centrarse en  bebidas (alcohólicas y no alcohólicas) y alimentos, principalmente comida basura (panecillos, frituras, dulces y golosinas), comida rápida, enlatados, congelados, conservas y minoritariamente, productos frescos.
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1. Tiendas de conveniencia y/o express,  popularmente conocidas como 24 horas, ya que  brinda un horario que se ajusta a las necesidades de muchos compradores, adicionalmente, por su tamaño se encuentran distribuidos en varios sitios de fácil localización para los compradores. 2. Debido a que los clientes suelen ir de paso o con  prisa, es frecuente que se venda comida preparada y consumible inmediatamente, como sandwiches refrigerados, hot dogs y café.
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TERCERA ENTREGA



19. MATRICES DEL SUBSECTOR:



19.1 Matriz de Factores Externos - MEFE MARTRIZ DE FACTORES EXTERNOS- MEFE FACTORES EXTERNOS CLAVES



VALOR CALIFICACIONES



VALOR PONDERADO



OPORTUNIDADES F1 Alto potencial de expansión en el mercado. Alianza estratégica con diferentes F2 compañías que le permitirá aumentar su cobertura Mantenimiento y liderazgo del F3 mercado. Asociaciones y alianzas con diferentes compañías para suplir una mayor F4  porción de las necesidades de sus clientes. F5 Expansión y diversificación de sus  productos de marca propia. F6 Innovaciones. F7 Insumos de mejor calidad. Expansión, crecimiento y nuevos F8 mercados para productos a nivel internacional. F9 Diversificación en el mercado de nuevos productos. Amplia selección de productos con oferta de valor y bajos precios, los F10 clientes pueden encontrar productos de mercado, textiles, hogar y entretenimiento. SUBTOTAL



AMENAZAS



0,06



3



0,18



0,08



3



0,24



0



4



0



0,08



4



0,32



0,08



3



0,24



0,03 0,06



2 2



0,06 0,12



0,04



3



0,12



0,07



3



0,21



0,08



4



0,32



1,81
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F1 F2 F3 F4 F5 F6 F7 F8 F9 F10



Entrada de nuevos competidores al sector o alianza entre cadenas competidoras establecidas. Aumento de precios de la canasta familiar. Crisis económica actual. Inflación. Saturación del mercado. Problemas tecnológicos. Mercado altamente competitivo. Resistencia al cambio. Dejar de ser la cadena líder en el mercado. Tener al día los precios para evitar un cierre por INDERPAVIS. SUBTOTAL TOTAL



25



0,08



3



0,24



0



1



0



0,08 0 0,01 0,06 0 0,07



1 1 1 2 3 3



0,08 0 0,01 0,12 0 0,21



0,04



4



0,16



0,08



3



0,24



1,06 2,87



1,00



19.2 Matriz de Factores Internos - MEFI



FACTORES INTERNOS CLAVES FORTALEZAS



PESO



CALIFICACION



PESO PONDERADO



0,05 0,01



4



0,20



4



0,40



4



0,40



0,07



3



0,21



0,05



3



0,15



0,05



4



0,28



0,02



4



0,08



0,07



3



0,21



0,02



4



0,28



 Almacenamiento de la mercancía  Atención al cliente



0,12 0,1



1



0,12



2



0,20



Carencia de un sistema de información de inventarios Selección de personal Motivación del personal



0,03 0,02 0,01



1 2 1



0,03 0,04 0,01



Imagen corporativa Lineas de productos completas Precios bajos de acuerdo con la competencia Políticas de calidad de los productos Ubicación estratégica del punto de venta  Adquisición del local como propia posibilidad de expansión  Almacenes éxitos como proveedor Cámaras de seguridad Compras capacidad de negociación



0,01



DEBIIDADES



 INVESTIGACION ALMACENES ÉXITO  Aprovechamiento del espacio, aunque sea reducido Capacitación de personal en imagen corporativa Personal encargado de la seguridad Ubicación de las cámaras de seguridad



26 0,07 0,02 0,01 0,04 1



1 2 1 1



0,07 0,04 0,01 0,04 2,56



19.3 Matriz de Perfil Competitivo - MPC La matriz contiene 6 características importantes, y con cada una de ellas sus condiciones específicas; evaluando así en entorno externo con relación a las empresas de nuestro mismo sector.



C aracterís ticas de la Matriz:            



     



Oportunidades Amenazas Peso Clasificación Puntuación Conclusiones



C ons trucci ón de la Matriz: Oportunidades  







      



Alto potencial de expansión en el mercado a través de formatos de conveniencia. Alianza estratégica con CAFAM que le permitirá aumentar cobertura dentro de la primordial ciudad en ventas para los retailers Asociaciones y alianzas con diferentes compañías para suplir una mayor porción de las necesidades de sus clientes. Expansión y diversificación de sus productos de marca propia. Expansión y crecimiento internacional Problemas económicos de la competencia Incremento de las ventas por internet Competencia débil Mercado mal atendido Abrir nuevas tiendas en un determinado nicho de mercado



 A menazas Mercado altamente competido. Entrada de nuevos competidores al sector del retail, caso Wal-Mart o alianzas entre cadenas competidoras establecidas   Inflación Medidas Gubernamentales



 



 



 INVESTIGACION ALMACENES ÉXITO      



27



Competencia Internacional Crisis económica Descenso de la demanda Aumento de los precios de materia primas Aumento de la competencia Empresas competidoras con bajos precios



Peso 



El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el éxito en el sector de la empresa.



  Las oportunidades suelen tener pesos más altos que las amenazas, pero éstas,







a su vez, pueden tener pesos altos si son especialmente graves



o



amenazadoras. 



Los pesos adecuados se pueden determinar comparando a los competidores que tienen éxito con los que no lo tienen o analizando el factor en grupo y llegando a un consenso. La suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.



Clasificación El objetivo es indicar si las estrategias presentes de la empresa están respondiendo con eficacia al factor, es decir, qué está haciendo la empresa sobre ese factor.







Asignamos una calificación de 1 a 4 a cada uno de los factores , donde:







4- Clasificación superior: La empresa está trabajando fuertemente.







3-  Clasificación superior a la media: La empresa está trabajando más que las



demás, dentro del mismo sector. 



2- Clasificación media: La empresa está trabajando lo justo.







1- Clasificación Mala: La empresa no está haciendo nada.
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Puntuación 



Multiplicamos el peso de cada factor por su clasificación para obtener una calificación ponderada



 Matríz



FACTOR



OPORTUNIDADES PESO



CLASIFICACIÓN



PUNTUACIÓN



· Alto potencial de expansión en el mercado a través de formatos de conveniencia.



0,6



4



2,4



· Alianza estratégica con CAFAM que le permitirá aumentar cobertura dentro de la primordial ciudad en ventas para los retailers



0,6



5



3



· Asociaciones y alianzas con diferentes compañías para suplir una mayor porción de las necesidades de sus clientes.



0,8



4



3,2



· Expansión y diversificación de sus productos de marca propia. · Expansión y crecimiento internacional · Problemas económicos de la competencia · Incremento de las ventas por internet · Competencia débil · Mercado mal atendido  Abrir nuevas tiendas en un determinado nicho de mercado
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Subtotal Oportunidades AMENAZAS · Mercado altamente competido. · Entrada de nuevos competidores al sector del retail, caso Wal-Mart o alianzas entre cadenas competidoras establecidas · Inflación · Medidas Gubernamentales · Competencia Internacional · Crisis económica · Descenso de la demanda · Aumento de los precios de materia primas · Aumento de la competencia · Empresas competidoras con bajos precios
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20. CONCLUSIONES 



Con este trabajo se puedo concluir que Almacenes Éxito es una de las empresas líderes del mercado ya que ha perdurado mucho en el tiempo y el crecimiento con un crecimiento del 34,9%, en el primer trimestre del año ha sido significativo.







Grupo Éxito registró ingresos operacionales por $13,5 billones, con un incremento del 12,9%, y un EBITDA recurrente de $731 mil millones.







Más de 100 empleos generará los nuevos Almacenes Éxito cuando abren sus puestas.







Grupo Éxito ha tenido una rentabilidad se explican por la implementación de nuevas estrategias comerciales y planes de control del gasto con los que se logró que los gastos operacionales crecieran por debajo de los ingresos en cerca de 630 puntos básicos.







El Grupo Éxito, es en la actualidad una de las empresas más importantes de comercio al detal en Colombia que al interior del país, ha demostrado por medio de diferentes estrategias y alianzas, cómo el comercio electrónico y el omnicanal se están tomando la forma de hacer negocios alrededor del mundo y cómo se puede lograr un empalme bien ejecutado entre los mundos offline y online brindando al cliente experiencias diferenciadoras que satisfagan sus necesidades referentes a la conveniencia, comodidad y ahorro a la hora de comprar productos básicos e incluso servicios adicionales.







EL Grupo Éxito también es ejemplo de fortalecimiento y capacidad de expansión, esto se ve demostrado en su constante búsqueda de nuevas oportunidades fuera de Colombia y ratificado en su reciente comienzo de operaciones en Uruguay, Argentina y Brasil, en donde busca posicionarse como líder latinoamericano del retal, manteniéndose a la vanguardia en las tendencias de comercio electrónico.







Sin embargo a través de diferentes medio de comunicación se ha evidenciado la inconformidad que presentan los pequeños proveedores del sector, sus quejas se basan en la negociación efectuada en términos de espacio que ocupan los productos dentro del almacén, las condiciones de entrada, la rentabilidad, el mantenimiento del producto y la rotación del mismo.







Al final este tipo de negociaciones se transfieren al consumidor final en bajos precios y una mayor oferta de promociones.







Se conoce que el proveedor debe colocar una cantidad de producto para las promociones y
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es un punto criticado por diferentes sectores, sin embargo desde el momento que es codificado el producto el proveedor conoce que 151 debe participar en promociones y que  por ello debe incluir en su estructura de costos una reserva para los costos que esta implica. 



El crecimiento y apertura de nuevas tienda ofrece fuente de empleo.







Con esto podemos ver que los clientes son libre de elegir el supermercado de su preferencia y que igual que sus pequeños competidores cuentan con una variada n el mercado.
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