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Glosario

Cuero

El cuero, proveniente del latin corium, podria definirse como la piel de
animal la cualha sido tratada por un proceso de curtido haciendo uso de materiales
quimicos. En donde se toma el tejido cutaneo que reviste y resguarda a un animal
(T.L. San Martin, 2021). Este tejido, resulta ser un material bastante resistente y de
excelente calidad para la industria de la moda, al ser utilizado en una gran variedad
de prendas tales como accesorios, ropay calzado.

Siendo este, uno de los materiales mas lujosos e importantes del mercado.

Curtiembre

Cuando hablamos de curtiembre se hace referencia a un lugar fisico en el
cual se realiza el curtido. Este, es basicamente el proceso en el cual las empresas
hacen ciertos procesos con diversos quimicos para que finalmente las pieles de
animales se puedan convertir en el cuero que todos conocemos (Fingerman, 2012).
Cabe aclarar que este procesoes largo y depende de varias etapas para poder llegar

al cuero en si.



Mercadeo

Podria definirse como el conjunto de actividades e iniciativas pensadas
estratégicamente para brindarle al cliente un mayor valor y satisfacerlo con un fin
de lucrativo para la empresa. Asimismo, el mercadeo, mercadotecnia, o también
conocido en inglés como marketing, es un sistema en el cual se busca investigar el
comportamiento de unmercado y sus consumidores para asi atraer, cautivar,
conservar y fidelizar a los clientes obtenidos por medio de la satisfaccion de sus

deseos y a su vez, al ofrecer la solucion a sus problemas (Cyberclick, 2020).

Tendencias

Segun la RAE, entendemos el término de tendencia como algo por lo cual
las personas tienden a inclinarse debido que es algo que se encuentra en furor y
una gran cantidad de personas lo reconocen (RAE, s.f). Generalmente, las
tendencias son conocidas por estar presentes por un periodo determinado de
tiempo, es asi como en varias ocasiones,estas tendencias se diferencian por marca
épocas. En el mercadeo, es de suma relevancia elanalisis de las tendencias, pues
estas son necesarias porque nos ayudan a identificar oportunidades de negocio
al entender que es lo que el cliente quiere en ese determinado tiempo.

(Zorraquino, s.f).
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Analisis de Mercado

Si hablamos de analisis de mercado, este es fundamental para cualquier
tipo de empresa ya que nos proporciona informacion acerca de las industrias,
clientes, competidores, sectores, etc. (Euroinnova, 2022). Con esto, la empresa
puede entender un poco mas acercadel contexto y sector en el cual se encuentra,
y por esto mismo es fundamental para la tomade decisiones informada de la
empresa. Ademas, nos ayuda a generar estrategias en base de lainformacion

encontrada.



Resumen

En este trabajo se realizard un estudio para la empresa Emproquim Leather
Ltda., una compafiia colombiana con aproximadamente 20 afios de experiencia
dentro de la industria delcuero. Asimismo, para este trabajo se analizaran distintos
aspectos clave no solo dentro de la industriay el mercado, sino también dentro de
la empresa, los cuales nos permitiran ayudar y aportar a la misma brindandole
informacion acerca de oportunidades de mejora para asi proporcionar un mejor
desempefio dentro del mercado.
Palabras clave: Emproquim, Cuero, Mercadeo, Plan de Mejora, Tendencias,

Analisis deMercado, Curtiembre.
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Abstract

In this work, a study will be carried out for the company Emproquim
Leather Ltda., aColombian company with approximately 20 years of experience
in the leather industry.

Likewise, for this work different key aspects will be analyzed not only within the
industryand the market, but also within the company, which will allow us to help
and contribute to itby providing information about improvement opportunities in
order to provide better performance inside the market.

Keywords: Emproquim, Leather, Marketing, Improvement Plan, Trends, Market

Analysis, Tannery.
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1. Introduccion

Emproquim Leather Ltda. es una empresa creada en Julio 2 del 2002 la cual
se dedicaa la importacion y distribucion de productos quimicos, maquinaria y
repuestos para la industria del cuero, calzado y marroquineria. Son una empresa
gue importa sus productos directamente desde Italia y son distribuidores
exclusivos para Colombia, Sin embargo, trabajan en otros paises vecinos tales
como Peru, Venezuela, etc. Dentro de la gama de productos que manejan, tienen
insumos especializados para el pelambre, la curticion y recurticion. También
manejan una amplia gama de productos para el terminado del cuero, esto,
teniendo en cuenta que todos sus productos cumplen con las exigencias
ambientales yde bajo impacto del gobierno.

Dentro de la gama de productos tienen: tensoactivos, antiarrugas,
desencalantes, curtientes, recurtientes, aceites engrasantes como también resinas,
ceras, aceites para terminados, pigmentos, anilinas complejo metalicos,
pigmentos metalizados, pigmentos florecientes, uretanos, hidrolacas y lacas.
Asimismo, tienen asistencia técnica periodicamente desde Italia para asesorar y
brindar un mejor soporte a sus clientes. Emproquim Leather Ltda.le vende a las
curtiembres, estas estan ubicadas la mayoria en Cucuta, Cali, Medellin,

Bucaramanga, Villapinzén y Bogota.

18



Emproquim Leather Ltda
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EMPROQUIM LEATHER vma

Figura 1. Logo Emproquim Leather Ltda.

Fuente. Tomado de Emproquim Leather, s.f.
2. LalIndustriadel Cuero

2.1 Analisis del Sector

La industria del cuero en Colombia, es una de las mas importantes. Al
investigar unpoco sobre este sector encontramos algunos datos relevantes que
muestran porque esta industria es tan significativa tanto para los Colombianos
como para la economia del sector. Para empezar, segun la pagina de SICEX, este
sector es de los que tiene mayor prioridad ennuestra economia.

Ademas, encontramos “el 50% del cuero que es fabricado en el territorio,
participa enel mercado internacional a través de exportaciones a diferentes partes
del mundo” (Sistemalntegrado de Comercio Exterior, 2021, parr. 3).
Adicionalmente, en la pagina de SICEX, exponen que este sector genera mas de 1
millén de empleos y ademas nos encontramos en la octava posicion en cuanto a

crias de ganado.
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Este sector, ademas tiene algunos baches. Uno de los mas grandes es el
contrabandode productos y del cuero. Este contrabando se esta intentando regular
con controles aduanerosya que la mayoria de estos provienen de China escondidos

en contenedores, pero es muy

dificil competir con precios mucho menores generando un impacto negativo en
los comerciantes Colombianos (Becerra Elejalde, 2018). Competir con estos

precios es casiimposible para los comerciantes Colombianos,

Segun Tamara Gonzalez:

ACICAM se han detectado cargamentos de prendas de marroquineria con
declaraciones por unidad por debajo de los 600 pesos colombianos, es decir
cerca de20 centavos de dolar, cuando en realidad en Colombia ese valor no

representa ni el costo de los cierres de los accesorios (parr. 4).

Otra de las cosas que merece la pena resaltar, es que, asi como la industria
del cuero crece, su competencia que es el cuero vegano, también. Se investigaron
cifras, “es una industria que se calcula valdra cerca de 90.000 millones de dolares
en 2025 (Gonzalez- Rodriguez, 2021, parr. 1). Ademas, ya las marcas son mas
conscientes de esto y de los objetivos de desarrollo sostenible en torno al temay
sacan colecciones libres de cuero o con cuero vegano, reduciendo asi el
consumismo de productos de cuero y de todo lo que conllevaeste para producir y

para cuidado poscompra.
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2.2 Tendencias

El cuero ha sido por mucho tiempo una materia prima importante en la elaboracion de
prendas de vestir. Desde sus inicios hasta ahora se ha venido transformando para darle
continuidad a la moda espontanea qué surge por temporadas; cambiando desde su textura 'y
color. Sin embargo, para muchos esto es algo que afecta de manera directa al medio
ambiente, ya que su produccion extensiva de ganaderia provoca la deforestacion y emisiones
de gases los cuales son producto de dichos animales. Para entender mejor el impacto de la
elaboracion de cuero sobre el medio ambiente, analizaremos los diferentes problemasde su
proceso.

La cria extensiva de ganado provoca deforestacion, uso excesivo de aguay
tierra, y emisiones de gases. La deforestacion de la Amazonia para la cria de
ganado, incluido el cuero, esta contribuyendo al cambio climético y a la pérdida de

biodiversidad (Xicota, 2020,parr. 12).

“La fase de procesado del material es la fase mas toxica en el procesamiento delcuero,

ya que el 90% de la produccion utiliza taninos de cromo” (Xicota, 2020, parr. 14).

“Las pieles se rocian en bidones de agua, sales de cromo y licor de taninos
para evitarque se descompongan y obtener un cuero flexible y de color rapido”

(Xicota, 2020, parr. 14).
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“El proceso genera una gran cantidad de productos quimicos y gases,

incluido elcromo cancerigeno (IV)” (Xicota, 2020, parr. 15).

Principalmente por estos efectos adversos de la produccién de cuero, gran

parte de losconsumidores empezaron a concientizarse sobre el uso de pieles de

animales para vestir, loque obligé a las empresas productoras y manufactureras a

reinventar su portafolio y su materia prima. Después de varios afios de

investigacion, pruebay error, han llegado a varias soluciones sustentables para

satisfacer las necesidades de los clientes, del medio ambiente yde los diferentes

gobiernos, que se han convertido en tendencia

Material

Descripcion

Productos Terminados

Cuero de té

Material celulosico creado por la
prefesora Young-A Lee a base de 1&
verde puede tener el mismo
rendimiento que el cuero, y despues
de gue el equipo combinara este
material con un forro a base de
cahamo en el interior.

Muskin
leather

El cuero de Muskin se produce a
partir de piel de honge. EI hongo gue
se necesita aqui se extrae de los
sombreros de las especies de hongos
que no comemos, y se trata después
en un proceso de curtido natural.

Cuero de
coco Malai

El cuero de coco es otro material de
cuero basado en plantas que cuenta
con l1a pared celular del agua de coco
v la fibra de platane gue, de otro
modo, se desecharia..

Cuero de
corcho

El cuero de corcho nratural se fabrica
a partir de la corteza del alcornoque ¥
suele considerarse sostenible porque
no es necesario talar todo el arbol
para producir e material.

Pifatex

Ei cuero de pifa, conocido
comercialmente como Pifatex, es una
alternativa de cuero natural hecha con
fibras extraidas de ias hojas de la
pifia. Creada por Carmen Hijosa, esta
alternativa al cuero, respetuosa con
los animales, se fabrica a partir de
residuos de pifia.
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Los inventores mexicanos Adridn

Cuero Lopez y Marnie Cazarez han
ecolégico de  desarrollado el primer cuero organico
nopal 100% de nopal, Desserto, ofreciendo

una alternativa sostenible, elegante ¥
ecolégica al cuero.

Cuero vegetal hecho con desechos del
proceso de produccion del vino: la

Wineleather conversian de fibras y aceites
vegetales conterides en el orujo de Ia
uva en un producto textil respetuoso
con el medio ambiente.

Cuero Es lo que han conseguido unos
vegetal con  estudiantes holandeses, hacer cuero
fruta vegetal 2 base de 1a pulpa de la fruta

desechada desechada.

Figura 2. Alternativas sustentables del cuero en tendencia

Fuente: Ecolnventos (2022).

2.3 Analisis de la Competencia

Tal y como lo hemos podido evidenciar a lo largo de este trabajo, el sector en el que se
encuentra Emproquim es en la industria del cuero, industria la cual es bastante competitiva
por su gran relevancia e importancia, mayormente en paises como Colombia, donde el cuero
utilizado para la manufactura de bienes terminados es en un gran porcentaje de origen
nacional debido a su alta calidad, por lo cual es un producto perfecto para promover la
exportacién y asimismo el desarrollo del pais. Es por esto que, al hablar de la industria del
cuero, es importante resaltar que al igual que en otras industrias existen una gran cantidad de

empresas compitiendo en el mercado, y a su vez, existe una gran variedad de calidades
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ofrecidas en las distintas empresas.

En Emproquim, como bien se sabe, se ofrecen productos importados de
la més altacalidad, y es por esto que la competencia de laempresa, aunque es
bastante fuerte, suele ser més reducida, ya que el sector al que pertenece es un
sector en el cual es més habitual que semaneje de manera informal debido a sus
raices y asimismo, encontrar empresas que se dedigquen a este negocio a gran
escala, también suele ser més dificil. No obstante, aunque la industria del cuero
esté mas ligada a la informalidad que otro tipo de negocios, su aporte a la
economia es importante ya que el sector es uno de los mas representativos de la
industria colombiana, teniendo, de acuerdo con el DANE, una participacion del
0.27% en el PIB Nacional y del 2.17% en el PIB Manufacturero (parr. 2).Lo cual

nos demuestra la gran cantidad de competencia que hay dentro de la industria.

Ahora, teniendo en cuenta que, aunque existe bastante competencia
informal dentro del sector, se cree importante resaltar que la competencia directa
de Emproquim, deben ser empresas que manejen el mismo grado de formalidad y
asimismo calidad que la que se manejan en la marca. Es por esto que, al realizar
una amplia busqueda de empresas dentro delsector, se han encontrado ciertas
empresas que cumplen con las caracteristicas que tiene Emproquim, y también
ofrecen productos de alta calidad, tal y como lo hacen ellos. Una deestas
empresas competencia es TauroQuimica SAS. TauroQuimica SAS es una

compafiia fundada en el afio 1995 la cual se dedica a la elaboracion y
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comercializacion de productos quimicos para la industria del cuero, textil y

tratamiento de agua (TauroQuimica, 2023).

TauroQuimica es considerada competencia de Emproquim debido que esta es una
empresa la cual ofrece productos quimicos de calidad para la industria del cuero al igual que
Emproguim. Asimismo, es una compafiia que cuenta también con servicios técnicos los
cuales le ayudan al cliente a cumplir con sus necesidades y expectativas. También,
TauroQuimica SAS es una empresa la cual cuenta con una gran infraestructura y recursos
humanos capacitados para garantizar lo mejor para sus clientes y para el medio ambiente

(LinkedIn, 2023).

Dentro de la competencia nacional e internacional, también estan
empresas como Quimica CMV. Esta es una compafiia la cual se considera
competencia fuerte de Emproquim, pues también se dedican a la importacion de
materias primas para el tratamiento del cuero. Por su parte, Quimica CMV es una
empresa la cual esta presente en paises como Colombia, Venezuela y Estados
Unidos, lo cual la hace bastante importante dentro del sector. Ademas, al igual que
otras empresas de la industria, maneja productos de muy alta calidad, por lo quese

asemeja a los productos ofrecidos en Emproquim (Quimica CMV, 2023).



Por otra parte, se encuentran empresas competencia de Emproquim

internacionales tales como ABC Leather SL.

Segun ABC Leather, SL (2023):

Es una empresa fundada en 1996 en Igualada. Esta empresa ha basado su
desarrolloen la creacion, fabricacion y venta de productos quimicos de
calidad para todo tipo deindustria, siendo el curtido el mas importante para
lamisma. Su gran ventaja siempre ha sido la proximidad que tiene con
Barcelona, pues esto ha aportado en gran medida a su crecimiento y

desarrollo (parr.1).

Asimismo, ABC Leather, SL es una empresa que al igual que
Emproquim, no solo cuenta con productos de altisima calidad, sino que también
son especialistas en la fabricaciony mezclas de productos quimicos en polvo y
liquido para cualquier industria, dentro de ellas, la del cuero. Asimismo, en esta
empresa cuentan con una capacidad de produccion bastanteamplia la cual esta en
aproximadamente las 6.000 toneladas en polvo y 3.000 toneladas de productos

qguimicos liquidos anualmente. Lo cual les brinda una excelente capacidad de

respuesta y de adaptacion a las necesidades de sus clientes, a los cuales también
tienen la capacidad de brindar un asesoramiento profesional de modo continuo

(ABC Leather, 2023).
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2.4 Andlisis del Mercado

Si bien es un mercado muy desarrollado en Colombia, atn tiene muchos
retos por superar ya sea por factores internos o externos del pais. Por esto, se
investigo un poco acerca de este mercado en Colombia y cudles son sus puntos
fuertes y débiles. Lo primero que encontramos es el cambio en las tendencias de
vestimenta. Este se divide en dos, primero tenemos que ahora la gente le esta
apostando a looks mucho mas informales que no requierenpiezas de cuero y lo
segundo es que ahora todo el tema animalista y de cuidado del medio ambiente

esta haciendo que las personas no apoyen este tipo de industrias.

El problema radica en que este mercado es de los mas contaminantes y en
muchos casos las empresas no tienen las regulaciones suficientes y el dafio al
medio ambiente es gigante y cada vez peor, mas que todo por las vertientes de
aguas toxicas a rios. Por esto mismo, las personas cada vez son mas conscientes
de sus consumos en su vida diaria y ahora es mucho mas comun algo denominado
cuero vegano. Este mercado ha estado en crecimientoexponencial y hoy en dia se
encuentran mas opciones de estas para el consumidor. Para entender la
dimension del problema, quisimos buscar algunas cifras y encontramos lo

siguiente: “cada afio se desechan al mar medio millon de tonalidad de microfibra,

27
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lo que equivale a tres millones de barriles de petroleo” (Rodriguez, 2022, parr. 3).

Por afadidura, las piezas de cuero son muy costosas entonces las personas que tienen
acceso a estas prendas y que estan dispuestas a invertir tanto son muy pocas. Por esto, el
consumo del cuero animal disminuye y las personas buscan alternativas mas econémicas,
puede ser desde cuero sintético, hasta cuero vegano y demas opciones. Sumado a esto, las
piezas de cuero tienen muy buena calidad y duran mucho tiempo, por esto mismo, es que
cuando las personas compran este tipo de material, que lo reemplacen o vuelvan a comprar
esraro debido a que les pueden durar afios sin dafarse. Adicionalmente, Colombia es
pionero en investigacion y produccion de cuero vegano. Este cuero se produce a base de una
planta llamada Fique y ademas de no contaminar, es mucho mas barato que el cuero siendo
asi, una gran opcion para las personas y su decision decompra a la hora de elegir entre cuero

vegano y cuero normal.

Ademas de ser pioneros en produccién vegana, otro de los retos a los que se
enfrenta esta industria es todos los productos por los cuales se puede sustituir el
cuero, que, hoy en diahay mas de 15 alternativas sostenibles para reemplazarlo. Se
estuvo investigando y gracias a los avances tecnoldgicos, hoy en dia se puede
hacer cuero con champifiones, pifia, algodonencerado, etc. EI problema radica en
que, por la desinformacion las personas no conocen este tipo de avances y siguen

comprando cuero animal 0 en muchos casos cuero vegetal.



Para finalizar, asi el cuero esté en la mente del consumidor como algo
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malo, en realidad pesa mas la desinformacion. En muchas ocasiones las personas

creen que se mata ala vaca para sacar este cuero, pero no. Al contrario, al usar a la

vaca para consumo de carne,se puede encontrar un subproducto que es el cuero.

De hecho, este uso de pieles es bueno para el ambiente porque este dura mucho

tiempo en descomponerse y si no se usa puede ser contraproducente para el medio

ambiente por los tiempos de descomposicion. Hablamos de desinformacién, ya que

las personas no saben que esto sucede y solo creen que es matar a lavaca y sacar

una chaqueta. Ya con esto, exponemos los puntos acerca del mercado del cueroya

que es un mercado complicado que ayuda a la economia, pero al mismo tiempo

generabandos divididos.

Problemas
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o Asistencia técnica de un
proveedor al industrial.
Productos certificados
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(3) Se busca maquinaria en
el exterior

4
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« Tasa de cambio

« Costo de materias primas
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Figura 3. Lean Canvas Emproquim

Fuente. Elaboracion propia

3.2 Producto

3.2.1 Problemas

Curtiembres. Se destacan los siguientes problemas fundamentales que
afectan a las curtiembres, los clientes principales de Emproquim:
Estos sitios carecen de servicio técnico. En sus procesos no tienen acceso a productos
realmente amigables con el ambiente, los cuales deben contar con todos los requisitos y
certificados exigidos por el Gobierno colombiano. En este sentido, el uso de dichos productos
termina siendo costoso para algunas curtiembres del mercado, haciendo que prefieran el uso
productos rendidos o no avalados por las entidades respectivas. No cuentan con la maquinaria

industrial idénea y necesaria para la elaboracion del cuero.

3.2.2 Aliados Estratégicos de Grandes Empresas

Principalmente, son los grandes productores y fabricantes, quienes desde
una responsabilidad social y ambiental dan vital importancia a la implementacion
de productoseco amigables, que cumplan con cada una de las garantias de
produccidn y sostenibilidad. Para este mercado, la oferta certificada es limitada,

y la demanda dados los altos niveles productivos superan en ocasiones la cantidad
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de productos disponibles en el mercado eco amigables. Es aqui donde se habla de

un poco disponibilidad.

3.2.3 Alternativas

En el mercado se pueden encontrar alternativas que dan solucion a cada
problema en particular, sin embargo, no hay una que pueda ofrecer un “todo en
uno”, como Emproquim lohace con sus clientes. Algunas de estas alternativas
son:

Curtiembres. Asistencia técnica de proveedores al industrial para el mejoramiento de
los procesosdentro de la curtiembre. Las empresas quimicas por su parte buscan distribuir
productos que estén certificados, para evitar el impacto y la contaminacion del medio
ambiente. Algunas curtiembres acuden al uso de maquinaria importada para industrializar sus

procesos y hacerlos mas eficientes. Aliados Estratégicos de Grandes Empresas.

Innovacion: La creacion de productos innovadores llegan a suplir esta necesidad de
productos eco amigables y de calidad, asi como también, dada la magnitud de estas empresas,
se puede contar con areas propias de desarrollo y personal especializado que, desde la mejora
de procesos y nuevos estudios, acoplan su fabricacion a los productos disponibles,

procurando obtener las mejores mezclas para lograr el tipo de cuero deseado.
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3.2.4 Solucién

Emproquim le provee a sus clientes el “todo en uno”, producto, asesoria 'y
maquinaria:

Comercializa de forma exclusiva productos de alta calidad, certificados y
aprobadospor la ley REACH internacional y las certificaciones a nivel Colombia.
Dado el tipo de industria y productos que se utilizan, Emproquim realiza un
acompafiamiento personalizado y especifico para cada una de las necesidades y
objetivos delos clientes. Esta labor es ejercida por parte del equipo de ventas,
resaltando que cada cierto tiempo, ingenieros italianos altamente especializados
vienen a Colombia con el fin de asesorar junto al equipo de Emproquim a los
clientes, trayendo de esta manera nuevas tendencias y solucionando cualquier

duda que los clientes puedan llegar a tener.

Teniendo en cuenta que esta industria en Colombia es empirica y cuenta con poca
evolucién en términos tecnoldgicos y de desarrollo, Emproquim llega a brindar asesoria e
importacion de maquinaria industrial para la produccién del cuero, haciendo que en una
escala gradual se contribuya a una revolucion positiva y mejora de procesos en la industria

nacional.

Existe una particularidad para los aliados estratégicos de grandes
empresas, pues ellos, ademas de obtener todos los beneficios del “todo en uno”,

obtienen dos beneficios adicionales que llegan a solucionar de raiz sus



problemas iniciales:

Emproquim llega a solucionar la escasez de productos eco amigables, pues
le brinda aestas grandes empresas la oportunidad de obtener facilmente productos
certificados que demandan en alta medida dado su nivel de calidad en la
produccion. Con Emproquim no deben preocuparse por buscar con distintos
proveedores los productos ideales, pues se garantiza desde el origen la pureza de

cada quimico y mezcla.

Dada la magnitud de estos aliados, es de conocer que ellos cuentan con
personal capacitado y especializado que se dedica exclusivamente a mejorar la
fabricacion a nivel interno, por lo que las asesorias que brinda Emproquim llegan a
complementar los planes demejora y construir sobre bases solidas para rescatar
factores innovadores, trabajando de la mano con los especialistas de las empresas
clientes (distinto al proceso de asesoria personalizada que se realiza en pequefias
curtiembres, pues a ellas se les debe brindar un acompafiamiento que contribuya a

la creacion de sus bases e impulsar de cero su mejora).

3.2.5 Métricas Clave

- Ventas

- Tasade crecimiento
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- ROI

- Cantidad de agua que no se contamina

- Anadlisis de agua

3.2.6 Estructura de Costes

Costos fijos: NOomina, servicios (agua, energiay gas), servicio de vigilancia, asesoria
contable, servicio de nacionalizacion (agencia de aduana)
Costo variable: Fletes interno y externo, impuestos, tasa de cambio, costo de materias

primas.

3.2.7 Flujo de Ingresos

Los ingresos de Emproquim provienen de las siguientes fuentes:

Comision por venta directa: Emproquim recibe comision por la venta de
contenedores, traslado y demés procesos que encarguen los clientes al momento
de la compra. En este caso, se habla de transacciones importantes en las que los
clientes compran cantidades significativas de productos y deciden pedir el
contenedor directamente a su ciudadde operaciones por medio de la gestion de

Emproquim.



3.3 Mercado

3.3.1 Ventaja Competitiva

Como se ha evidenciado en el documento, Emproquim cuenta con el “todo
en uno”, sin embargo, como factor diferencial frente a su competencia, es posible
destacar que actla como proveedor exclusivo con distribucion de productos puros

de alta calidad, que junto a

una asesoria personalizada y acompafiamiento de expertos asegura a cada uno de
sus clientesla calidad del cuero que quieren obtener y los planes de mejora
necesarios para su crecimiento. Ademas, sirven como proveedor de confianza,
asegurando y verificando que todos y cada uno de los productos solicitados sean
entregados a sus clientes en condiciones 0ptimas y con la calidad que por
naturaleza tienen.

Es importante mencionar que se le brinda a los compradores la garantia
respectiva enlos productos y se les provee el acompafiamiento que requieran

entendiendo sus necesidades y objetivos puntuales.

3.3.2 Canales

Los canales dispuestos a la comunicacién e interaccion directa con los

clientes deEmproquim son los siguientes:
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- Correo electrénico.

- WhatsApp.

- Visitas personalizadas a los clientes en las diferentes ciudades

donde seencuentran.

- Punto de venta.

Cada uno de estos medios se disponen para la recepcién de pedidos,
atencion al cliente, acompafiamientos personalizados (virtuales o presenciales) y las
asesorias de expertossegun la necesidad o requerimientos que cada uno pueda

llegar a tener.

3.3.3 Segmento de clientes

Emproquim es importador exclusivo para los siguientes tipos de clientes:

Aquellas curtiembres que trabajan de la mano con el Estado en pro de
fabricar yproveer el calzado militar. Curtiembres especializadas que buscan
comprar pocas cantidades de productos Emproquim, dado el tipo de cuero que

confeccionan. Aliados directos de las empresas Vélez, Bosi y Bon Bonite.
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3.3.4 Primeros Usuarios

Inicialmente, para la empresa es ideal contar con clientes que tengan las

siguientescaracteristicas principales:

- Empresas productoras de cuero que pueda llegar a exportarse.

- Clientes con buen desembolso (cumplimiento en pagos)

- Empresas que se dispongan a la fabricacion de articulos de moda

(zapatos,bolsos, chaquetas, etc.).

3.4 Propuesta de valor Unica

Emproquim estd comprometido con la oferta de un servicio excelente y la
distribuciénde productos puros y de alta calidad, sirviendo de importador exclusivo
y comercializador de productos quimicos certificados bajo la normativa
internacional REACH, “un reglamento adoptado para mejorar la proteccion de la
salud humana y el medio ambiente, ante los riesgosderivados de sustancias y
mezclas quimicas” (ECHA, 2008). Esto, permite brindar a los clientes todas las
garantias y cubrir las exigencias del Gobierno frente a la responsabilidad

ambiental.



Por otra parte, como diferencial, se encuentran los acompafiamientos, pues
Emproquim al trabajar de la mano con sus clientes, brinda asesorias técnicas
especializadas, las cuales son suministradas por ingenieros italianos, expertos en
el uso de maquinaria industrial y elaboracion de cuero, quienes por medio de
visitas presenciales y acompafiamientos virtuales brindan un asesoramiento
idoneo de acuerdo a las necesidades particulares de cada cliente y los puntos de
mejoray crecimiento para la industrializacion desus procesos y la mejora de sus

formulas de elaboracién de cuero.

Particularidad con las curtiembres: Emproquim se compromete realmente
con la evolucion de sus clientes, por lo cual brindan un acompafnamiento mas
profundo de acuerdo con las necesidades de las curtiembres, pues es de
conocimiento de Emproquim que muchos de estos negocios no cuentan con un
equipo de expertos internos que impulsen la fabricaciéna niveles de produccion

altamente efectivos o de optimizacion.

4. Diagn6stico de la Compariia por Areas

4.1 Comercial

Desde una perspectiva comercial, Emproquim tiene un buen relacionamiento con sus
clientes dado el enfoque de acompafiamiento y cercania que demuestran tener

como factordiferenciador. Como se ha mencionado previamente, Emproquim
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dispone de asesores y multiples canales de comunicacion para que el flujo de
informacion y atencion al cliente seaefectivo, permitiendo que el cliente se contacte

directamente con la empresa sea fisica o virtualmente.

La dinamica comercial, continta siendo tradicional, una vez el cliente necesita
algiinproducto para su produccion, se contacta con Emproquim, efectda su
pedido y se pone en marcha la operacion. No se identifica ningun factor estrella

en este proceso aparte del acompafamiento.

Un punto de mejora que se ha identificado es en el segmento de clientes
que se encuentra por fuera de Bogota, aquellos que reciben visitas y asesorias
presenciales, pues sibien, tienen un acompafamiento, este no es tan frecuente
como se esperaria, dado a que se llevan a cabo en lapsos mayores a 1 mes,
dejando espacios en blanco en los cuales los clientes dejan de recibir informacion

de valor.

Finalmente, a manera de conclusion, la facilidad de comunicacion dado
los canales que existen es un punto para destacar, sin embargo, se puede decir
gue Emproquim tiene laoportunidad de fortalecer el seguimiento de clientes,
aprovechando herramientas digitales y un relacionamiento constante que haga que
sus clientes se sientan importantes y valiosos. Seria un factor diferencial que por
iniciativa de Emproquim se contacte a los clientes locales o de otras ciudades en

periodos de tiempo mas cortos (max. 1 mes) y se pongan a disposicion



herramientas por las cuales accedan a informacidn exclusiva por ser clientes

Emproquim.

4.2 Mercadeo

Al hacer un anélisis detallado acerca de los componentes que caracterizan el
area demercadeo en la empresa Emproquim, es posible percatarnos que la
compafia alin presenta varias oportunidades de mejora dentro del &rea. Se dice
esto ya que, al investigar directamente con la empresa, fue posible evidenciar que
actualmente Emproquim no es usuaria de herramientas como las redes sociales,
lo cual, se considera una oportunidad de mejora grandisima sobre la cual podemos
ahondar maés a detalle al momento de realizar una propuesta para mejorar los
procesos de la empresa, pues, para nadie es un secreto que hoy endia las redes
sociales como Instagram, Facebook o LinkedIn cada vez son mas importantes
dentro de una compaiiia debido a la gran cantidad y variedad de beneficios que

estas les pueden traer a un negocio.

Por otra parte, hemos podido evidenciar que Emproquim es una empresa
gue puedenecesitar un refuerzo en el area de marketing y en general, de
experiencia al consumidor porplataformas digitales, pues, al realizar una
busqueda de la empresa por la web, fue posibledarnos cuenta también que la
compafiia tampoco cuenta con una pagina web por medio de lacual sus clientes o

posibles clientes, puedan encontrarlos en caso de querer saber mas acerca de sus
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productos, lo cual se considera de suma relevancia debido a las caracteristicas
del mundo en el que vivimos hoy en dia, en donde el internet se ha vuelto parte

fundamental en nuestras vidas.

Para finalizar, podria decirse que para Emproquim hoy en dia, el mercadeo
y la publicidad son factores con poca relevancia, se dice esto al ver que es
bastante reducida laimportancia que se le dan a algunas herramientas que podrian
facilitar y desarrollar de mejormanera el area de mercadeo tales como las redes
sociales, en donde se podrian promover losproductos de la empresa ya sea de
manera organica o con publicidad paga. Ademas, tambiénse evidencia que aparte
de no poseer redes sociales, tampoco cuentan con pagina web ni canales de
distribucion modernos que faciliten la venta de los productos dentro de la

compaiiia.

4.3 Financiero

Emproquim cuenta con una parte contable estable para la industria la parte
de la contabilidad y los procesos de la de la Dian y pago de impuestos se llevan de
la mejor maneraposible cumpliendo con toda la parte legal tener en cuenta que se

debe tener en cuenta para eldesarrollo de este tipo de actividades comerciales.

Sin embargo, al ser una industria relativamente nueva por factores politicos

donde el gobierno ha llegado a cerrar empresas por el hecho de que no cumplen
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con la parte medioambiental -que en estos dias estan importante- varias de las
empresas no tienen el flujode caja para pagar sus facturas en un lapso de tiempo
corto, es decir que la empresa debe adecuarse de alguna manera a los tiempos de
sus clientes esto puede llegar a ser un cuello debotella ya que en algunos casos la
cartera estd muy grande ya que las empresas pues pagansegun su disponibilidad y

capacidad adquisitiva.

Asimismo, y por el hecho de que la empresa pues debe esperar para lograr
pagar sus deudas y recibir el dinero de las facturaciones de la venta que hace, se
debe apalancar muchode los préstamos o créditos del banco y esto es lo que le ha
permitido lograr pagar lo que sonlos fletes internacionales, la parte contable que

esta tercerizada y el pago de los proveedores.

Lo anterior es lo normal para lo que es la realidad del sector de la
industria, Emproquim es una empresa estable qué ha logrado mantenerse en el

mercado durante losultimos 20 afos.

Pesos colombianos Nota dic-22 dic-21

Ingresos de actividades ordinarias 19 1.166.646.397 989.534.751
Costo de ventas 20 703.527.417 569.723.330
Ganancia bruta 463.118.980 419.811.421
Gastos de administracion 21 353.295.162 342.219.209
Resultado de actividades de la operacion 109.823.819 77.592.212
Ingresos no operacionales 22 40.389.834 48.530.934
Ingreso no Operacional 40.389.834 48.530.934
Gastos financieros y no operacionales 23 108.191.226 81.041.521
Gasto Financiero y no Operacional 108.191.226 81.041.521
Resultado financiero y no operacionales -67.801.392 -32.510.587
Resultado antes de impuestos de actividades continuadas 42.022.427 45.081.625
Gasto por impuesto sobre la renta 24 16.982.000 12.888.860
Resultado del ejercicio de actividades continuadas 25.040.427 32.192.765
Resultado Integral Total 25.040.427 32.192.765

Figura 4. Estados de Resultados Emproquim
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Nota. Estados del Resultados Integrales correspondientes a los ejercicios anuales

terminadosen 31 de diciembre 2022 y 2021. Fuente. Emproquim

Como es posible identificar en la figura 4, si bien Emproquim tiene unos
ingresos importantes gran parte de ellos se van tanto en los costos de venta como
en los gastos financieros no operacionales. Entre ellos se encuentra, por ejemplo,
el impacto que tiene la devaluacion del peso frente al délar ya que al no definir una
tasa de cambio definida con el banco las operaciones se ven expuestas a verse
afectadas. Independientemente de los temas macroecondémicos que se puedan vivir
dentro del pais a los proveedores se les debe cancelarcompleto y lo que vale, por
supuesto que es la impresa que de manera interna se ve afectadaya sea de manera

positiva o negativamente debido a la volatilidad del precio del dolar.

4.4 Administrativo

Al investigar el equipo de Emproquim, se evidencidé que actualmente cuentan con 4personas,
2 en la parte gerencial y 2 en otros cargos. La gerencia se divide en gerencia administrativa
y gerencia comercial, y haciendo referencia a los otros cargos, esta una persona en bodega,
a cargo de manejar la logistica de las entregas de las cuales esta encargada Emproquim y
otra colaboradora quien se desempefia como secretaria para laboresadministrativas. Por

ultimo, se cuenta con una contadora la cual es tercerizada.



Al ser una empresa pequefia, pudimos tener la informacion de que cada
persona tiene su manejo de informacién y sus funciones muy determinadas, en
este momento hablaremosde la persona administrativa. La persona que se encarga
de la parte administrativa tiene comofunciones generales: facturar y atencion al
cliente. La parte de atencién al cliente es basicamente la que se encarga de las
compras y en atender al comprador. En este momentotienen dos formas: ir
directamente a las empresas a ofrecerlos o ya tienen clientes fieles que los conocen
que van directamente a la empresa y alla se les vende los productos que

necesiten.

Para terminar ella se encarga de toda la parte de la DIAN, en este caso de
todos los productos que importan. Se encarga de los fletes, contenedores, parte
logistica y absolutamente todo lo que se necesite para importar los productos para
el cuero. Finalmente, si bien son pocas personas en la empresa, esta persona que
maneja todo lo administrativo también se encarga de tener en cuenta los recursos
humanos. Especificamente porque hay unarotacién alta de personal de la persona
en bodega ya que las cantidades monetarias que se manejan son bastante altas
entonces a las personas les da miedo equivocarse, entregar algo mal o cosas por

estilo entonces ella se encarga de todo el proceso de contratacion.

En conclusion, asi la empresa sea pequefia, la parte administrativa es de
suma importancia ya que podemos encontrar atencion al cliente, facturacion,

recursos humanos ytodo el tema de la DIAN. Todo este trabajo ayuda a que
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Emproquim funcione de la mejor manera y tenga ya clientes establecidos y fieles.

ORGANIGRAMA EMPROQUIM

Pedro Antonio Ariza Alvarez

Luz Dary Garcia Castillo

GERENTE ADMINISTRATIVA GERENTE COMERCIAL

Nota: Se cuenta con una contadora la cual es tercerizada,

Figura 5. Organigrama Emproquim

Fuente. Elaboracion propia

4.5 Produccion

Emproquim no se enfoca en la produccién de cuero, su objetivo principal

esimportar la materia prima y distribuirla a sus clientes.

5. Andlisis DOFA Cruzado Emproquim

Tabla 1.

Analisis DOFA Cruzado Emproquim
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MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1 La industria del cuero se
encuentra en un constante
crecimiento.

02 La moda cada vez promueve

nuevas alternativas.

Al Aumento de la competencia
dentro del mercado.

A2 Aumento de los costos de
produccion por nuevas

politicas.

CRUZADO O3 Emproquim es una A3 Aumento en la tasa de
EMPROQUIM empresa con un gran potencial de cambio o depreciacién del
crecimiento. COP.
O4 Diversificar sus productos e A4 El cuero animal ya no esté
innovar. bien visto por muchas
O5 Hacer uso de las nuevas personas.
tecnologias para mejorar procesos. A5 Las alternativas al cuero
animal cada vez son més
utilizadas y demandadas.
A6 Aumento en los impuestos.
FORTALEZAS FO FA

F1 Excelente calidad.

F2 Productos importados
desde Italia.

F3 Empresa solida con
afios de experiencia en el
mercado.

F4 Productos
diferenciados dentro del

mercado.

F1F203 Market Development
Mantener una constante calidad en
la importacién de los productos
donde esto sea un punto clave para
aumentar sus ventas.

F505 Product Development
Mediante el uso de tecnologias y
productos quimicos de calidad.
F102 Product Development
Mantener una evolucion de sus

disefios en cada uno de los

FAA1 Market Development
Teniendo en cuenta que
Colombia no se queda atras en
el proceso de curtido del cuero,
es importante resaltar que la
calidad de productos
importados del cuero italiano
marca la diferencia como
pioneros en dicho proceso
teniendo en cuenta que son

Italia es reconocida por proveer
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F5 Productos quimicos catalogos de productos buscando a marcas de lujo.
certificados. alternativas de moda. F2A3 Market Penetration Por
F404 Market Development ende, siendo una empresa

Mantener una constante moda con  solida y con reconocimiento en
los productos del cuero, teniendo en el mercado puede variar los
cuenta que esto promueve precios de los productos ya que
alternativas de crecimiento en los sus consumidores siempre la

nichos de mercado que la empresa  buscaran por la calidad de los

tiene. terminados.
DEBILIDADES DO DA

D1D60301 Product Development D6A4A5 Market
D1 Ausencia de visibilidad Mediante el uso de nuevas Penetration Hacer uso de
en redes sociales. tecnologias, buscar procesos mas redes sociales para informar
D2 Falta de medios de amigables con el medio ambiente e al consumidor y cliente
comunicacion online. incluso mediante el uso de redes acerca de la proveniencia del

D3 Falta de sequimiento a  sociales informativas promover el uso  cuero animal, el cual en su

clientes. del cuero real ya que el cuero sintético mayoria terminaria siendo
D4 Alta rotacion de por tener una base de petroleo tiene un desecho.

personal. una dificil degradacion. D1D6A4 Market

D5 Carencia de servicio D304 Market Penetration Cuanto Penetration Mediante el
técnico para algunos mas conocimiento demuestre la uso de las redes sociales
productos. empresa mediante las redes sociales, promueve informacion sobre
D6 Productos no mas confianza generara a nuevos el uso del cuero para asi
amigables con el medio consumidores que quizas no hayan evitar estigmatizaciones de
ambiente. pensado en darle la oportunidad al este material.

cuero como prendas de vestir.

Fuente: Elaboracion propia.
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6. Matriz EERC Océano Azul

Tabla 2.

Matriz EERC Océano azul

Eliminar

Reducir

Al ser una empresa tradicional y familiar, se
cree gque en este momento todos los
procesos que tienen se adecuan al cliente.
Emproquim conoce a sus clientes y por esta
razon los atienden a todos de manera
personalizada y ya se saben los gustos de
cada uno por asi decirlo. Es decir, todos los

procesos son enteramente personalizados.

Como cada cliente tiene necesidades
distintas y opciones de productos y
maquinarias distintas (muebles, ropa,
carros) entonces tienen que ser versatiles
para poder entregar al cliente lo que pide. Es
decir, no tener tantas opciones y poder
reducir la clientela al segmentar las
opciones de maquinaria y productos que
ofrecen. Ademas, reduce el tiempo de
explicacion al cliente ya que las personas
solo se centran en un producto barato y no
les interesa saber todos las caracteristicas y

normas de este.

Crear

Incrementar

Se quiere poder crear e implementar mucho
mas los productos amigables con el medio
ambiente. Esta industria es de contrastes,
hay distintos estandares de calidad,
presupuestos y demas cosas que hacen que
influya en la capacidad y toma de decision a
la hora de la compra. Por esto, se podrian
crear campafas de mercadeo (ya que no se
maneja mucho) con un enfoque que muestre

los productos amigables con el medio

Emproquim tiene servicios técnicos y estas
personas vienen directamente desde Italia
para estos. Todo este asesoramiento se da en
todas las ciudades donde tienen clientes y
por esto creen que se puede incrementar
estas visitas de los técnicos para facilidad y
comodidad del cliente y que no dependan de
la visita periddica siempre. Ademas, se
podria incrementar la participacion en ferias

de este sector para darse a conocer ya que
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ambiente que tiene esta empresa y hacer los productos, maquinaria y técnicos que
mucho énfasis a que son productos avalados  tiene Emproquim son de primera.
por normas internacionales en temas de que

son amigables con el medio ambiente.

Fuente: Elaboracion propia.

Ahora bien, para poder entender un poco mas nuestra matriz queremos
explicar cadapunto mas a detalle.

Eliminar: Emproquim cree que al ser una empresa familiar y tradicional y
con tantos clientes de hace muchos afios y muy fieles sus tacticas para atraer
clientes son buenas. Ellos se centran en brindar atencién personalizada a cada
cliente ya que este sector es muy diverso.Para nosotras, se puede eliminar esto ya
gue los métodos tradicionales a veces retrasan mucho el crecimiento, si se busca
otras formas mas actuales de atraer clientes puede que consigan mas y del mismo

modo puedan crecer.

Reducir: Como nos explicaban, este sector es diverso, cada cliente tiene
necesidades yopciones de productos y maquinaria distintas ya que los productos
gue se manejan son distintos (muebles, ropa, carros). Por esto, es una empresa
gue debe ser versatil y poder atender las necesidades de todos. Para esto, se puede
reducir las opciones deproductos y maquinaria al segmentar estos, segmentando y

reduciendo la clientela. Ademas,por consecuencia se podria reducir el tiempo de



explicacion ya que normalmente el cliente esta interesado solo en el precio.

Crear: Se quiere poder crear e implementar productos amigables con el
medio ambiente. Nos comentaban que esta industria es de contrastes, hay
distintos estandares decalidad, presupuestos, etc. para cada negocio influyendo
en la decisién de compra. Por esto,se pueden crear campafias de mercadeo con

enfoque en productos amigables con el medioambiente.

Incrementar: Como Emproquim también vende maquinaria, ellos manejan
servicios técnicos y las personas vienen directamente desde Italia. Todo el
asesoramiento se da en todas las ciudades de Colombia donde tienen clientes y por
esto se cree se puede incrementarestas visitas de estos técnicos para facilidad y
comodidad y que no tengan que depender decuando la persona venga al pais cada

cierto mes. Ademas, se podria incrementar la

participacion en ferias de este sector para dar a conocer los productos de primera

que tieneEmproquim para el cuero.

En conclusion, esta matriz nos hizo dar cuenta de que Emproquim
realmente si esta muy bien establecidos y sus procesos personalizados y demas
son perfectos para el tipo de cliente que manejan, pero al mismo tiempo tienen
muchas cosas que se podria mejorar ya quecreemos gque en ocasiones son muy
tradicionales, por ejemplo, implementar mercadeo nos parece clave para el futuro

crecimiento de la empresa.
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7. Plan de mejora Emproquim

7.1 Panorama

Emproquim se mueve en un entorno el cual no funciona de la misma
forma que las industrias convencionales, pues se habla de un sector empirico, con
algunas barreras de entrada dados los requerimientos y controles que se necesitan
para su funcionamiento. Por esto, muchas pequefias y medianas empresas
terminan siendo legados o negocios de familia,que con afos de antigiiedad han
fortalecido vinculos de tradicion y lealtad con sus proveedores, haciendo que la
adquisicion de clientes se convierta en un océano rojo en el cualse dificulta el

relacionamiento con nuevos clientes.

Teniendo esto en mente, y enfocando la atencion en Emproquim, actualmente la forma
en la que llevan a cabo su proceso de venta es por medio de dos vias principales: la
primera, determinada por una iniciativa propia en la que Emproquim se dedica a buscar
negocios y contactarlos directamente para ofrecer sus productos y servicios, y la segunda
estaliderada por el voz a voz, de personas que conocen a la empresa o han tenido alguna
experiencia con ella, por lo que desde ese conocimiento referencian a Emproquim a quien
dice necesitar de lo que en laempresa se oferta. Asi se han conseguido clientes que como se
menciono anteriormente, a través de los afios, han sido leales y contintan su produccién de la

mano de Emproquim.
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7.2 Plan de mejora

Segun el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2022):

Las exportaciones de cuero, calzado y marroquineria crecieron 72,2 % en 2021,
destacando que se encuentra en una etapa de crecimiento prometedor, que destaca un
fortalecimiento tanto en un panorama internacional como nacional, puesa su vez, se han
planteado distintos programas que fortalecen a empresas del sectory su produccién, como las

siguientes:

- CREEce: Inversién de $1.335 millones para fortalecer 424 mipes delsector moda,
cuero, calzado y marroquineria (parr.11).

- Programa Fébricas de Productividad (Colombia Productiva): 98 intervenciones a
65 empresas del sector de cuero, calzado y marroquineria, que mejoraron su
productividad con estos procesos (parr.12).

- Compra lo Nuestro (red de empresarios): Tiene inscritas 605 empresas de calzado,
equipaje, bolsas y estuches. Estas acceden a beneficios como contar con cédigos
de barra gratuitos, sello y ruedas de negocio (parr. 13).

- Modalnn - iNNpulsa: Apoyan a emprendimientos de talentos emergenteso
microempresarios donde participan 47 empresas que pertenecen al sector de

cuero, calzado y marroquineria (parr. 14).

Con esto en mente, se tiene conocimiento de que mientras mejor levaya al sector, mas

clientes y ventas implican para Emproquim, llegando asial planteamiento de un plan de



mejora descrito en la siguiente gréfica:

« Pagina web y redes sociales: Video,

infografias, mas informacién sobre la empresa,

casos de éxito
« Contacto con empresas del sector: Ensenar

servicios, negociacion con programas

« Primer asesoria gratuita

« Diseno de estrategia personalizada
« Informacién

Seguimiento
personalizado y
asesorias.
Acceso a informacié
exclusiva
Plan mejora

Figura 6. Embudo de ventas Emproquim

Fuente. Elaboracion propia.
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« Community

Manager

« Disenador
« Director de

comunicaciones

« Community

Manager

« Asesores

« Asesores

nacionales e

internacionales

Con lo anterior se puede describir la dinamica de la siguiente manera:

TOFU

Objetivo: Incrementar en 10% los prospectos en el proximo semestre, a través

del fortalecimiento de la presencia de Emproquim en redes y el contacto directo con

empresas delsector para generar mas oportunidades de venta. Tomando en cuenta

los puntos a mejorar, se plantea que Emproquim se dé a conocer inicialmente por

medio de redes sociales como Facebook, Instagram y LinkedIn en las cualesse
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publique informacion de valor sobre la labor de Emproquim y su impacto en la
industria, dandole visibilidad asi mismo a su oferta de productos, servicios y puntos
diferenciales. Se propone mostrar este contenido a través de videos estéticos e
ilustrativos, infografias o posts y algunas publicaciones con casos de éxito de
empresas que han confiadoen el trabajo de Emproquim, su alcance y excelentes

resultados en la produccién (el ejemplo ensefia y atrae).

Personas necesarias en esta fase:

Community Manager: Esta persona debe tener conocimientos en
Marketing, publicidad y estrategia, con un enfoque en planeacion y desarrollo de
marca. Puede ser unprofesional en Mercado o con licenciaturas o

especializaciones en esta area.

“El community Manager sera el responsable de: construir y administrar la
comunidadonline de Emproquim, gestionar la identidad y la imagen de marca,
crear y mantener relaciones estables y duraderas con los clientes” (Fuente, 2022,
parr 2), y crear estrategias para el crecimiento digital de la empresa. Con esto, sera
la persona que cree y administre las redes sociales de Emproquim en las cuales se

incursionara y dirigir el plan de accién que se tendré en ellas.

Disefiador: Se requiere de una persona que tenga conocimientos sobre

disefio, creacion de contenidos y manejo de plataformas de edicién. En este puesto,



entrarian aquellaspersonas profesionales en Mercadeo, Publicidad, Disefio
Industrial u otros perfiles con experiencia en creacion de audiovisuales para redes
sociales y entornos fisicos. Esta persona estara a cargo de disefiar y crear todo el

contenido planificado para publicar y promover a Emproquim.

Director de comunicaciones: La persona idénea para este puesto es quien
tenga conocimientos en la gestion y relacionamiento corporativo a nivel interno y
externo, con unperfil que puede ir desde la formacidn en el area de periodismo,

relaciones publicas hastaalgunos masters mas especializados (Moreno, 2022).

Esta persona estara a cargo de establecer las nuevas alianzas estratégicas
tanto con empresas productoras del sector como con los programas mencionados
al inicio del plan demejora (CREEce, Modalnn, Colombia Productiva, entre
otros), atacando nuevos clientes y redes de empresarios que se encuentran en
crecimiento y pueden constituir un grupo interesante de prospectos para
Emproquim. EI director de comunicaciones tendra que generarcampafas y planes

para dar a conocer laempresa y llegar a nuevos productores.

MOFU

Objetivo: Obtener por lo menos 5 leads calificados (curtiembres o grandes
aliados) para los siguientes 6 meses, por medio de la facilitacion de informacion

y el disefio de estrategias personalizadas a las curtiembres, ampliando asi la red de
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aliados y futuros clientesde Emproquim.

En esta fase, se quiere que los prospectos estén seguros de elegir a Emproquim como
el mejor aliado de su produccién, por eso, aprovechando de que ya tienen un conocimiento
basico de la empresa, se les quiere afianzar por medio de una asesoria gratuita, que les ensefie
lo que podria significar para ellos contratar a Emproquim, los beneficios que puede traer en
comparacion a la competencia y el factor diferencial que pueden tener en sus manos.
Ademas, se propone brindarles mas informacién respecto a los procesos y la calidad de los
productos, y finalizar con una proyeccion, de como seria el disefio de estrategias

personalizadas que Emproquim les puede ofrecer para optimizar su produccion.

Para esta fase se necesita el apoyo del Community Manager, para continuar
reforzando el proceso con redes sociales y relacionamiento online y aparte de él, se requierede

asesores.

Asesores: Mantenemos los asesores con los que cuenta Emproquim actualmente, es
decir, aquellas personas que realizan las visitas a los clientes y hacen seguimiento, sélo que en
esta ocasion su funcion llega a ser mas proyectivay de prueba, pues se quiere brindar una
corta experiencia de lo que puede llegar a ser trabajar de la mano con Emproquim. La idea es

gue asesoren, pero no a profundidad.
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BOFU

Objetivo: Obtener 2 clientes nuevos y solidos en el proximo semestre, ofreciendo
seguimientos personalizados, asesorias, planes de mejora y otros diferenciales exclusivos de

Emproquim.

Finalmente, para la fase de BOFU, se quiere que los clientes tengan la mejor atencion
posible, haciendo que se sientan como los mas importantes y quieran continuar con
Emproquim, es decir, se fidelicen y afiancen comercialmente. Por esto, se propone apoyarse
en los asesores nacionales e internacionales con los que Emproquim tiene vinculos para poder
realizar seguimientos y asesorias personalizadas de una manera periddica (1 mes), alternando
con la presencialidad y la virtualidad para tener un trafico de informacion fluido de ambas

partes.

Asi mismo, se propone brindar a los clientes contenido de valor en cuanto a
innovaciones, tendencias, nuevos usos de los productos y planes de mejora que pueden tenera

corto y mediano plazo.

8. Estrategias y Tacticas

A lo largo de este trabajo, hemos podido evidenciar que para Emproquim existen
ciertas oportunidades de mejora las cuales, al ser trabajadas, podrian llegar a significar un
gran crecimiento dentro de la empresa, pues le ayudarian a ser una compafia mas reconocida

y la cual, asimismo, posea un alcance mucho méas amplio dentro de la industria del cuero, no
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solo en Colombia, sino también Internacionalmente. Es por esto que al analizar nuestra
matriz DOFA cruzada, y teniendo en cuenta nuestro embudo de ventas, hemos decidido
plantear y trabajar las siguientes estrategias y tacticas, las cuales podrian llevar a Emproquim

a crecer su potencial y expandirse de una mejor manera.

8.1 Estrategia de canales de comunicacion (TOFU)

Evaluar, crear y desarrollar los mejores y 6ptimos canales de comunicacion para
Emproquim Leather Ltda para asi fomentar la comunicacion de la marca con los clientes.
Esto aportara al crecimiento de la compaifiia, y a su vez, mejorara las ventas de la misma al

proporcionar una mayor calidad de la informacion brindada por parte de la empresa.

Para nuestra estrategia de comunicacion sera indispensable Ilevar a cabo las siguientes

tacticas:

8.1.1 Tactical

La primera accién por realizar sera conseguir y contratar a una empresa la
cual sera laencargada del marketing dentro de Emproquim. Esta empresa asumira
un cargo muy importante y podra desarrollar distintas tareas necesarias para
lograr la estrategia, pues estaempresa sera capaz de manejar y crear las redes
sociales y la pagina web de Emproquim, siendo asi un aliado de la compaiiia

quien actuara de forma parecida a cierto tipo de community manager, disefiador y



director de marketing, todo dentro del mismo lugar.

8.1.2 Tactica 2

En segundo lugar, esta nueva empresa perteneciente a los aliados del
equipo de Emproquim, procedera a analizar y evaluar la eficacia de paginas web y
redes sociales de la competencia para asi identificar las mejores préacticas que la

empresa pueda implementar parasu estrategia.

8.1.3 Tactica 3

En conjunto con la empresa aliada, se procedera a disefiar el Look and
Feel de la empresa por medio de distintos aplicativos como Canva, entre otros,
para que asi, al desarrollar nuestros canales de comunicacion, la empresa pueda ser
recordada mas facilmentepor nuestros usuarios. Ademas, esto también aportara a

que la empresa pueda crear una imagen y distinguirse de la competencia.

8.1.4 Tactica 4

Construir una pagina web, la cual sea amigable para el usuario y que,

ademas, permitaal mismo informarse y poder tener al alcance toda la informacion

de la empresa en un solo lugar.
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@ % DON=0@ :

C & danapamelbwixsite.com/emproguim-leather-it
Esta pagina web se diseid con la platatorma WIX.com. Crea tu pagina web hoy.

EMPROQUIM

Sobre Nosotros  Productos  Servicios Cueroymads  More
LEATHER LTDA
©® f in 0

iQuiero mejorar mi
produccion!

Figura 7. Mock up pagina web Emproquim (version escritorio)

Fuente: Elaboracion propia.

+ @

O @ 16wixsite.com

Unete a la WiXapp &y

EMPROQUIM
LEATHER LTDA

iQuiero mejorar mi
produccién!

Figura 8. Mock up pagina web Emproquim (version movil)

Fuente: Elaboracion propia



8.1.5 Tactica s
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Crear y desarrollar las redes sociales de Emproquim Leather Ltda

(Instagram, Facebook y LinkedIn) para asi fomentar la comunicacion de la marca

con los clientes.

&« emproquiml

See on
> emproquim-learher-itda.com and 1 ot

EEETTER e

Instagram

Emproquim Leather

Complementamos tu fabricacion do cuero

Emproquim Leather s )

+ 2 Visit
X 2K = website

[ -

Like

Details

) Page - Quimicos certificados para la
produccién de cuero
& CL58aSur #174-54

Bagotd, Colombia Post [PO debt + $250M

Facebook LinkedIn

Figura 9. Mock ups redes sociales Emproquim

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.6 Tactica 6

Generar distintos tipos de contenido tales como posts informativos, y crearuna

calendarizacion de publicacion para las redes de la empresa.
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Ai EMPROQUIM  :ALENDARIO DE PUBLICACIONES

Dar a conocer la péagina
x
Lunes 22 Te presentamos
5 x
Crear confionza con la comunidad x
Miércoles 24 |Acerca de Emproquim Informar sobre la empresa x x x
Viernes 26 |Nuestro diferencial Causar impacto en seguidores x
Lunes 29 Faobricacién de cuero Dar informacién de valor %
oo p— Generar confianza en los
Miércoles 31 |Nuestra experiencia g x x
seguidores
Viernes 2 Clientes Demostrar experiencia x
Lunes 5 Tips para las curtiembres Dar informacién de valor x %
Miércoles 7 |Impactos en la Industric Dar informacién de valor X
Viernes 9 Nuestros asesores Informar sobre la empresa x x

Figura 10. Mock ups calendario de publicaciones Emproquim

Fuente. Elaboracion propia.

8.1.7 Tactica 7

Se disefiara “Cuero y Mas”, un Blog informativo dentro de la pagina web
para que asilos usuarios puedan interactuar tanto con informacion de valor
(publicaciones) como con laempresa para lograr un crecimiento organico de los

canales de comunicacién de la empresa.

8.1.8 Tactica 8

Para nuestra Ultima tactica, se desarrollaran botones para fomentar el Call to
Action dentro de nuestras redes para que asi estas no sean sélo informativas, sino
gue también, nosayuden a incentivar el interés de los usuarios con respecto a la

empresa.
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8.1.9 Tactica 9

Para nuestra Ultima tactica, se hara uso de de herramientas digitales como
SimilarWeby SemRush para llevar el seguimiento de las actividades mencionadas
anteriormente, las cuales, seran dirigidas y ejecutadas por la empresa tercerizada,
de una manera mas organizada. Lo cual, nos ayudara a verificar la eficiencia de
las estrategias y tacticas que estamos teniendo en cuenta para mejorar los canales

de comunicacion de Emproquim.

8.2 Estrategia de aumento de leads (MOFU)

Esta estrategia se basara en aumentar la base de clientes de Emproquim por

medio dela busqueda orgénica de leads:

8.2.3 Tactical

En primer lugar, se desarrollara un Blog informativo “Cuero y Mas”
mencionado enla estrategia anterior, el cual funcionara como un espacio de
interaccion para los clientes de Emproquim y usuarios nuevos, donde
encontraran novedades del sector, de la empresa, articulos de interés de
Emproquim y otros contenidos. Ademas, por medio de este canal, los usuarios
podran acceder a las distintas opiniones, resefias y comentarios de clientes o

personas interesadas en la empresa y sus objetivos comerciales
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&« C @ danapamelbuwixsite.com/emproquim-leather-1t/cuerc-y-mas 2 % 20O »0 . %

/ \
Esta pégina web se diseiid con la plataforma WIX.com. Crea tu pagina web hoy. | Comienzaya )

EMPROQU'M Sobre Nosotros Productos Servicios Cuero y més More
LEATHER LTDA

5 ' O iricisr sesisi
¥ CUERO Y MAS

Nuevas tendencias del cuero Avances de Emproquim 5 pasos indispensables en la E
fabricacion de articulos de...

Figura 11. Mock up Blog informativo “Cuero y Mas”

Fuente. Elaboracion propia.

8.2.2 Tactica 2

Con base en los estudios realizados en cuanto a los clientes potenciales de la
empresa, se creardn campafias publicitarias por medio de las redes sociales
enfocandonos en el publico objetivo, es decir, personas 0 empresas interesadas en

el sector del cuero.
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LAS 3 TENDENCIAS
MAS IMPORTANTES

EN LA INDUSTRIA DEL CUERO PARA 2024

1 JUNIO 2023 5

. 7:?OPMHoraCnlombia S QUIERES PRO UC|R EL
Gabriele Conte MEJOR CUERO'DELCE

Asesor de las principales

casas productoras de " B
cuero y pieles en Halia g / £ 5
y / -3
- A
%Y 4 / %
20

Figura 12. Mock up publicaciones redes sociales Emproquim

Fuente. Elaboracién propia.

8.2.3 Tactica 3

Desarrollar y publicar un formulario de registro de datos dentro del Call to
Action presentado en las publicaciones de las redes sociales y el inicio de la
pagina web, para construir una base de datos sélida la cual contenga a los

potenciales clientes de la empresa.
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iQuiero mejorar mi
produccioén!

Quiero una asesoria H

Figura 13. Mock up Blog informativo “Cuero y Mas”

Fuente. Elaboracién propia.

8.2.4 Tactica 4

Teniendo en cuenta la nueva base de clientes, se ofreceran asesorias
personalizadaspor medio del contacto via e-mail, para que asi, las personas
interesadas en los productos y servicios de la empresa puedan acceder a una mayor
informacion y asi poder brindarles una ayuda mucho mas completa para satisfacer
sus necesidades. También, dentro de estas asesorias, se busca informar a los
potenciales clientes acerca de la alta calidad que maneja lamarca entre las muchas
otras virtudes con las que cuenta la empresa en comparacion con la competencia,

esto nos ayudaré a facilitar el proceso de venta después de las asesorias.



8.2.5 Tactica s

Finalmente, a partir de las asesorias personalizadas, se ofreceran cddigos de
descuentopara la primera compra a aquellas personas que hayan completado todo
el proceso de asistencia a dichas asesorias, para asi fomentar la adquisicion de los

productos y servicios queofrece Emproquim.

8.3 Estrategia de fidelizacion (BOFU)

Esta estrategia tiene el fin de lograr que la empresa pueda tener un
crecimiento naturaldentro del mercado y asi, logre expandirse tanto nacional

como internacionalmente al crear clientes fieles y seguidores a la marca.

Para nuestra estrategia de fidelizacion sera indispensable llevar a cabo las

siguientes tacticas:

8.3.1 Tactica 1l

En primer lugar, comenzaremos por identificar aquellos clientes
optimos parallevar a cabo la fidelizacion, pues, esta tactica se considera
importante ya que creemos que no todos los clientes pueden ser aptos
para la misma debido a lasexperiencias y necesidades Unicas de cada

cliente.



Para esta identificacion de clientes se tendran en cuenta los pardmetros
mencionados es el Canvas de Emproquim sobre las cuales se puntualiza que los
clientes 6ptimos son aquellas curtiembres dispuestas a la fabricacion de articulos
de moda de cuero(zapatos, bolsos, chaqueta, etc) con vistas a la comercializacién

nacional o exportacion de productos.

8.3.2 Tactica 2

Haciendo uso del e-mail marketing y nuestra base de datos, crearemos un
sistema deFollow-Up virtual el cual nos permita colaborar a nuestros clientes
en la post- venta de manera rapida y sencilla. Se optara por mantener un hilo de
correos el cual nos permitird observar la experiencia de nuestros clientes

después de haber realizado su compra con la empresa.

8.3.3 Tactica 3

Crear un plan de fidelizacion para los clientes de Emproquim, para que asi
estos puedan acceder a beneficios Unicos tales como la obtencién de informacion
anticipada, descuentos especiales, asesorias y seguimientos especializados y

personalizados, planes demejoray otros diferenciales exclusivos de Emproquim.
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9. KPI'sdel Embudo de Ventas

69

Tabla 3
KPI's TOFU
KPI TIPO DE ¢COMO SE ¢A QUE SMART META
MEDICION CALCULA? OBJETIVO MENSUAL
APUNTA?
Usuarios Incrementar los
Alcance Mensual Unicos/Audiencia  prospectos enel Sl 6 clientes
(Reach) Total préximo
semestre.
Fortalecimiento
Seguidores Semanal # de Seguidores de la presencia Sl 50
de Emproquim
en redes.
(NUmero de
oportunidades
Tasa de convertidas en Generar mas
conversion de Mensual ventas/ NUmero oportunidades Sl 50%
oportunidades total de de venta.
oportunidades) *
100
Crear contenido
CTR (Click Semanal (Clicks/Impresion  de valor para los Sl 1,2%

Through Rate)

es) *100

futuros cliente
de Emproquim.

Fuente. Elaboracién propia.
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Tabla 4
KPI's MOFU
KPI TIPO DE ¢.COMO SE A QUE SMART META
MEDICION CALCULA? OBJETIVO MENSUAL
APUNTA?
Realizar un
CPC (Cost inversion monetaria
per Click) Mensual Inversién/Clicks para generar mayor Sl 100 visitas
trafico y visitas en
las redes de
EMPROQUIM.
Obtener
informacion por
medio de
CPA (Cost Inversion/Accion cuestl_onarlos.de los
per Action) >¢mana usuarios S| 100
interesados en
EMPROQUIM
para ofrecerles
asesoria.
# de Clientes a los
Clientes cuales se les Aumentar los .
Impactados Mensual vendi6 y/o cobrg ~ Prospectos Sl 10 clientes
digitalmente.
(Valor de la Saber qué tan
CLVv compra rentable es un
(Customer media*Frecuencia Ccliente durante 6
Lifetime Mensual de compra meses y 1afiocon Sl min. 50% de
Value) mensual*Margen el fin de Rentabilidad

de Beneficio)

incrementar las
ganancias gque
representa cada uno
de ellos.
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Fuente. Elaboracion propia

/Inversion*100

Tabla 5
KPI's BOFU
KPI TIPO DE ¢COMO SE ¢A QUE SMART META
MEDICION CALCULA? OBJETIVO MENSUAL
APUNTA?
Tasa de repeticion  Aumentar la
Repeticion de Mensual de compra = recompra Sl 80%
Compra Clientes que (Fidelizacion) recompra
repiten/clientes clientes
compradores
totales
Realizar encuesta  Incrementar el
NPS (Net con una escala del % de Sl 90%
Promoter Semanal 1al 10 de satisfaccion de
Score) probabilidad de los clientes.
promocionar la
marca.
Elevar las
ventas por
CVR medio de
(Conversion Mensual Compras/clicks contenido Sl 20%
Rate) interesante que
motive al
usuario a
comprar.
ROI (Return Qué porcentaje
On Investment) Semanal (Ingresos- de ganancias Sl 100%
Inversion) hemos obtenido




Fuente. Elaboracion propia.

10. Proyeccion de Ventas

Para empezar con nuestra proyeccion de ventas, es importante primero
hacer un contexto acerca de la segmentacion de clientes y de a quienes realmente
le estd apuntando Emproquim. Para esto, pudimos hablar con los duefios quienes
nos explicaron como funcionasu segmentacién, que explicaremos maés adelante.
Después, se realizara un pequefio presupuesto de las cosas que necesitaremos
para poder realizar nuestras propuestas de marketing y finalmente haremos

nuestra proyeccion de ventas de acuerdo con toda la informacién anterior.

Para nuestra segmentacion, solo se requirié hablar con los duefios ya que
ellos tienena cuantas empresas estan vendiendo en este momento y a cuantas
quieren llegar por el momento. Nos comentaban que en total son 40 empresas en
Colombia las cuales tienen el perfil y los productos indicados para poder ser

clientes y comprarle a Emproquim.

De este 100% ya son clientes 20 empresas que seria el 50% del total.
Hablando con ellos, se quiere llegar a impactar otras 10 maximo 12 empresas con
nuestras propuestas y estoesperarian que se cumpla a mediano plazo, ya que se
entiende que es un proceso largo y de bastante dedicacion. Estas empresas, cabe
aclarar que son a las que le apunta Emproquim por el momento (son las mas

grandes y reconocidas), si hay mas empresas que podrian ser clientes, pero, o se
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desconoce de estas ya sea por tamafio o simplemente por segmentacion o por

temas éticos que no van con los valores de Emproquim.

De igual forma, con nuestra propuesta creemos que se puede llegar a mas
empresasque de pronto no tenian en la mira por desconocimiento y de hecho puede
ser en todo Colombia ya que las redes sociales nos permiten eso. Por eso, igual
vamos a segmentar con las preferencias de los gerentes de Emproquim, pero en el
camino podemos llegar a encontrarnuevas empresas que ayuden a que esta unidad

de negocio crezca.

Ahora, ya hablando de los presupuestos que necesitamos para lograr todas
las tacticas y estrategias que exponemos después de hacer el embudo de ventas,
nosotras solo afladiremosuna unidad de negocio en donde meteremos todo lo que
tiene que ver con creacion de redessociales, community manager, asesores,
contenido de redes sociales, pautas, etc. Como lo mencionamos arriba, para
facilidad encontramos una agencia que se encarga de vendernos todos los
paquetes que necesitamos para lograr esto ya que se manejan paquetes de: pagina
web, redes sociales y por ultimo branding y posicionamiento. A continuacion,
presentaremos los costos de cada una de estas areas que nos van a ayudar a crear

esta nueva unidad de negocio:
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Tabla 6.

Costos nueva unidad de marketing primer mes

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 7.

Valor
Nueva unidad de Negocio:
Marketing
Pagina Web (Unica vez) $2.550.000
Redes sociales (mensual) $675.000
Branding- Posicionamiento (Unica  $765.000
vez)
Total primer mes $3.990.000

Costos nueva unidad de marketing resto de meses

Nueva unidad de Negocio: Marketing
Pagina Web (Unica vez) $0
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Redes sociales (mensual) $675.000

Branding- Posicionamiento (Unica vez)  $0

Total resto de meses $675.000

Total costos $20.490.00

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 8

Plan de Pagina Web

Tienda Virtual

3 Links y carrito de compras

Administrador de productos (inventario)

Integracién de pagos online

Auto Administrable

Capacitacion para funcionamiento

Template Premium

Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 9

Plan de Redes Sociales

Plan Emprendedor Redes Sociales

Optimizacion de perfil

Estrategia para Instagram

Parrilla de contenido

Creacion de linea gréfica

4 piezas graficas al mes

4 piezas GIF al mes

Creacion de reel organicos (1 a la semana)

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 10

Plan basico de branding de Emproquim

Plan Bésico Branding

Logo en formato editable

Paleta de colores

Tipografias

Composicidén de logos

Aplicaciones correctas e incorrectas
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Manual de marca

2 aplicacién de logo (ej: membrete, tarjeta de

presentacion, etc.)

Fuente. Elaboracion propia

Ahora, ya teniendo los costos de esta nueva unidad, haremos nuestra proyeccién de

ventas en la cual incluiremos:

Tabla 11

Crecimiento, objetivos y utilidades proyectadas

Participacion Valor anual Promedio Mensual
Ventas 2022 100% $1.166.646.397 $97.220.533
Costo de ventas 60% $703.527.417
Crecimiento 2021-2022 15%
Crecimiento objetivo 2022-2023 6% $69.998.784

Total objetivo ventas 2022-2023

$1.236.645.181

Promedio mensual

$103.053.765

Participacion nueva unidad anual 10%

$123.664.518
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Objetivo utilidad (-costos) nueva

unidad anual $103.174.518

Utilidad mensual de la unidad

nueva $8.597.877

Costos 2023 promediado $837.197.626

Fuente. Elaboracion propia

Ya con todos los datos anteriores, podemos estimar la proyeccion de ventas. En este caso,
lo que hicimos fue comparar el crecimiento del 2021-2022 y con eso estimamos el del afio 2022-
2023. Este crecimiento que estimamos que es del 6% para Emproquim, se acordd con los duefios
de la empresa ya que nos contaban que la situacion actual de la economia estaba dificil y que
todo estaba subiendo de precio, por eso un porcentaje mas alto les parecia casi que imposible.
Ahora, para ver cuéles serian nuestras ventas futuras totales, a las ventas del 2022 se les sumé

ese 6% de crecimiento para hacer un supuesto.

Ademas, la parte importante es que esta nueva unidad tendra un peso del 10% de esas
ventas totales en el primer afio entendiendo que es una unidad nueva y que por ahora al target

nuevo al cual se quiere llegar no es muy grande por el momento.
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Ya con esto, se entendié que el valor que esta nueva unidad va a aportar después del afio
va a ser 123.664.518. A esto le restamos los costos anuales ($20.490.000) que estimamos arriba

y finalmente tenemos nuestra utilidad bruta de la unidad de Marketing que serian: $103.174.518.

Ya con todos estos datos, hicimos la proyeccion de ventas total (incluyendo la nueva
unidad). Como no teniamos datos por Q, hicimos un promedio por mes para ver las ventas

proyectadas de Emproquim anuales.

Tabla 12

Proyeccion por Q de ventas totales a 2023

Proyeccion de ventas 2023

Ventas Q1 Q2 Q3 Q4 Total

Promedio

ventas 2023  $309.161.295 $309.161.295 $309.161.295 $309.161.295 $1.236.645.181

Costos

promedio 2023 $209.299.407 $209.299.407 $209.299.407 $209.299.407 $837.197.626

Utilidad Bruta $99.861.889 $99.861.889 $99.861.889 $99.861.889 $399.447.555

Fuente. Elaboracién propia

En esta proyeccion de ventas ya se puede ver incluido el porcentaje en el cual la nueva
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unidad de marketing va a apoyar y el crecimiento que se espera anual. Por Q hicimos un
promedio ya que no se encontraban los datos exactos por mes y se hizo de igual forma con los
costos. Ya mirando nuestra proyeccién anual, quisimos hacer una tabla para que se entendiera de

verdad la participacion de la nueva unidad dentro de estos $1.236.645.181.

Tabla 13

Participacion nueva unidad en ventas totales

Nueva Unidad

Marketing
(participacion) Q1 Q2 Q3 Q4 Total
Promedio ventas 0% $24.732.904 $43.282.581 $55.649.033 $123.664.518

Costos Fijos Mes ~ $5.122.500  $5.122.500 $5.122.500 $5.122.500 $20.490.000

Utilidad Bruta -$5.122.500 $19.610.404 $38.160.081 $50.526.533 $103.174.518

Fuente. Elaboracion propia.

Ya con esta tabla, como dijimos, esta nueva unidad de negocio apoyara en un 10% de las
ventas totales y eso es lo que se ve reflejado. Por otro lado, el crecimiento de cada Q se estimo de

acuerdo al alcance de las redes sociales cada mes, por esto se hizo una proyeccion exponencial
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de la participacion de cada mes. En el primer mes no tenemos ganancia ya que este se entiende
que es el mes en el cual todas las estrategias y tacticas se pondran en marcha con la agencia

elegida. La participacion por Q la dejamos de la siguiente manera:

Tabla 14

Porcentaje de crecimiento por Q

Participacion Q1 0%

Participacion Q2 1%

Participacion Q3  1,50%

Participacion Q4  3,50%

Fuente. Elaboracion propia

Después de todos estos analisis, se puede observar que nuestro plan de mejora en realidad si es
una buena opcidén ya que los costos creemos que se acomodan a Emproquim. De igual forma,
estas estrategias son perfectas para esta empresa ya que igual no son muy grandes y creemos que
los planes que elegimos se ajustan perfecto. Esta claro que nuestro andlisis esta basado en
supuestos ya que nos guiamos de las ventas a corte de diciembre 2022 pero de igual forma el
analisis y los porcentajes se discutieron con los duefios de Emproquim para poder entender el por

qué y no poner un numero descabellado.



11. PYG Emproquim Leather Ltda

Figura 14

PYG Emproquim Leather LTDA

EMPROQUIM LEATHER LTDA

ESTADO DE RESULTADOS 2023
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS
Actividad Comercial $ 1.236.645.181
TOTAL ING. DE ACTIVIDADES ORDINARIAS $ 1.236.645.181
COSTO DE VENTAS
Costo de Ventas $  BAT.197.626
TOTAL COSTO DE VENTAS $  B37.197.626
UTLIDAD BRUTA $  399.447.555
GTOS. OPERAC. DE ADMON. $ 79.163.144
Marketing $ 20.420.000
Gastos de Personal $ 32.248.730
Honorarios $ 1.800.000
Impuestos $ 354.706
Contribuciones y afiliaciones % 428.000
Seguros $ 511.782
Servicios $ B.138.642
Gastos de Legales % 7.200
Adecuacion e instalacion $ 5.903.340
Gastos de viaje $ 2.295.222
Depreciaciones $ 7.006.100
Diversos $ 49.422
UTLIDAD OPERACIONAL §  320.284.411
INGRESOS NO OPERACIONALES -3 953.683
Financieros $
Diversos $ 953.683
GASTOS NO OPERACIONALES $ 5.856.070
Comisiones 3 376.789
Intereses $ 5.198.580
Otros $ 174.451
Gastos extraordinarios 5 104.800
Diversos $ 1.450
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS §  315.352.024
DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 3
Imp. De Renta y Complementarios $
UTILIDAD NETA §  315.382.024

Fuente: Elaboracion propia.

Estos costos, como lo muestra la tabla, tanto la pagina web como el
branding es unaunica vez, en el caso de las redes sociales es mensual mas

adelante vamos a mostrar lo que incluye cada plan para mayor entendimiento.



Estos valores en redes sociales podrian aumentar si se quiere ya que nosotras
empezamos con el “Plan Emprendedor” el cual es el mas econdmico ya que
creemos que para empezar y por el tamafio de laempresa creemos quepor ahora es

el mejor plan. Los planes que elegimos incluyen:

Si bien el gasto de la nueva unidad de negocios es bien representativo
para las cuentas de la empresa y el impacto que puede llegar a generar en la misma
a corto plazo no seve en gran medida se espera que a largo plazo se pueda llegar a
recuperar la inversion y claramente evidenciar un aumento en ventas
significativo. Sin embargo, esta sujeto al impacto de factores macroeconomicos,

sociales, y politicos.

Finalmente, y a modo de conclusion es importante hacer hincapié en que
de las ventas que se van a realizar actualmente el 10% recaeran sobre la nueva
unidad (es decir lainclusion de las estrategias de marketing) por lo tanto, la
propuesta es viable y bastante conveniente para laempresa. Incluso, a largo plazo
se podra lograr identificar un impacto todavia mas grande y representativo para la

misma.

Nota: No tenemos conocimiento del impuesto de renta y complementarios,

por talrazén no hay ninglin monto en ese espacio.
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12. Conclusiones

A lo largo de este escrito fue posible estudiar el mercado del cuero, el cual
podria considerarse uno de los sectores méas grandes de Colombia. Asimismo,
con ello pudimos evidenciar todas aquellas necesidades y oportunidades de mejora
las cuales se presentaban enla empresa Emproquim. Es asi como logramos llegar
a una de las conclusiones mas significativas y es la relevancia que tienen las redes
de comunicacion hoy en dia, se dice estoya que estamos en una era digital en
donde nuestros consumidores y usuarios prefieren navegar en la red para buscar
cualquier cosa que necesiten antes que acudir a métodos convencionales, por lo
cual, pudimos entender la necesidad que tiene Emproquim SAS de transformarse

y entrar en la era digital.

Emproquim SAS al realizar su transformacion digital debe medir sus
estadisticas semanales y mensuales para lograr tomar decisiones con base a cifras
significantes como los KPI’s, con el fin de marcar un antes y un después como
compafiia, y medir su crecimiento a lo largo de su evolucion online y offline. A
su vez, su alcance se vera impactado positivamente al tener contenido de valor en
redes que pueden ser un puente significante paraque el cliente se interese en sus

productos y tome la decision de compra.

Por otra parte, teniendo en cuenta las proyecciones financieras realizadas

durante este trabajo, fue posible evidenciar distintas formas con las cuales
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Emproquim podria mantener unbuen balance financiero aun asi teniendo nuevos
gastos como lo son los gastos que se presupuestaron anteriormente para destinar
a la creacion de nuevos canales y redes de comunicacién, entre ellos, la
publicidad en redes sociales, la creacion y manutencion de unapéagina web y
demaés canales que fueron propuestos a lo largo de este proyecto para asi

promover la comunicacion creativa e innovadora dentro de la empresa.

Asimismo, teniendo en cuenta los datos recolectados a partir de las
reuniones con elgerente y duefio de Emproquim, se evaluaron los resultados de
ventas finales del afio 2022, seestima que la empresa tendra un crecimiento de un
10% y la participacion que tendré la nuevaunidad de negocio de marketing dentro
de la compafiia dentro de este crecimiento, figura en un aporte a este aumento
aproximado al 6%, lo cual figura bastante bien dentro de la empresa sabiendo que

el potencial que tiene Emproquim dentro del mercado, es bastante prometedor.

Finalmente, gracias a la comunicacién realizada con los duefios de
Emproquim y aeste trabajo, se logré plantear uno de los objetivos mas
importantes de la empresa actualmente, el cual es mantener la relevancia que
tienen dentro del sector al ser proveedora de aproximadamente la mitad de las
empresas curtimbres en el sector colombiano (alrededorde 20) y, ademas, llegar a
nuevas empresas (entre 10 y 12), para asi lograr alcanzar el crecimiento

proyectado vara este este afio de ventas 2023.
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