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Glosario

Diagnéstico: “Procedimiento ordenado, sistematico, para conocer, para establecer de

manera clara una circunstancia, a partir de observaciones y datos concretos.” (Editorial Etece,

2022).

Dotacion: “Asignacion de personal y medios necesarios para el funcionamiento de un

lugar o servicio.” (Wordreference, 2023).

EPP: “Equipo de Proteccion Personal, elementos que deben usar los trabajadores para el
desarrollo de sus tareas, estan disefiados para proteger la salud de los colaboradores y salvar sus

vidas en un ambito laboral.” (¢ Qué son los EPP y qué significan las siglas?, 2022)

KPI: “Key Performance Indicator’ es un indicador del rendimiento del trabajo que estas
realizando sobre los objetivos que tienes marcados y es la forma de conocer si los estas

cumpliendo.” (Romero, 2021)

SRM: “Supplier Relationship Management es una plataforma o sistema tecnologico que
permite tener un analisis de la contribucion de proveedores ayudando a determinar la influencia y
garantizando que tengan un buen rendimiento con las mejores condiciones para el negocio.” (M.

(2021). SRM Supplier Relationship Management)


https://concepto.de/observacion/
https://concepto.de/dato/

Resumen

En el siguiente documento se realizara un anélisis completo de la compafiia de suministros
y soluciones O&T con el fin de proporcionar un plan de mejora enfocado en ventas, para ello fue
importante tener una comunicacion continua y directa con los integrantes de la pyme para obtener

informacion relevante y de importancia que pudiese proporcionar una guia para el plan de accion.

La elaboracion de matrices que permitieran brindar un diagndéstico de la compafiia para
generar estrategias Utiles y reales de implementar que se alinearan con los propdsitos que tenian
planteados para el corto plazo, que en este caso era potencializar la presencia digital y mejorar la

posicion competitiva frente a la competencia.

Estudiar el liderazgo, organizacién, funcionamiento y estructura permitieron que el
resultado final de esta investigacion diera un plan de accion que sea implementable para los
integrantes de la organizacion, se generaran recomendaciones de mejora y se hiciera un énfasis en

las estructuras y tareas que estan siendo bien desarrolladas como factor de éxito de la compafiia.

Como resultado, se obtiene este documento que recopila la informacion recolectada
proporcionando planes de mejora y accion con el fin de potencializar a la compafiia para alcanzar
los objetivos de crecimiento que se propone, para conocer mas de este proyecto continuar a la

siguiente seccion.

Palabras clave: EPP; SRM; KPI
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Abstract

In the following document a complete analysis of the company of supplies and solutions
O&T will be made in order to provide an improvement plan focused on sales, for this it was
important to have a continuous and direct communication with the members of the SME to obtain

relevant and important information that could provide a guide for the action plan.

The development of matrices that would provide a diagnosis of the company to generate
useful and real strategies to implement that were aligned with the purposes they had set for the
short term, which in this case was to enhance the digital presence and improve the competitive

position against the competition.

Studying the leadership, organization, operation and structure allowed the final result of
this research to give an action plan that is implementable for the members of the organization,
generating recommendations for improvement and emphasizing the structures and tasks that are

being well developed as a factor of success of the company.

As a result, we obtain this document that compiles the information collected providing
improvement and action plans in order to empower the company to achieve the growth objectives

proposed, to learn more about this project continue to the next section.

Key Words: EPP; SRM; KPI
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1. Presentacién General / Introduccién

El convenio sobre seguridad y salud de los trabajadores desarrollado por las Organizacion
Internacional del Trabajo (1981), indica que todas las ramas de cualquier actividad econémica e
incluso la administracion publica deben proporcionar a todos sus trabajadores dotacién y
elementos de proteccion que garanticen la salud y prevencion de accidentes en el trabajo. Esto
indica estabilidad para aquellas empresas del sector comercial que busquen atender la necesidad
de dotaciones y elementos de proteccion personal (EPP), se evidencian las garantias suficientes
para lograr desarrollarse durante los proximos afios ya que se cuenta con planes que Colombia
viene ejecutando desde el 2014 de la mano de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) de
la Cual Colombia es miembro desde el afio 1919. (OIL, Safety and health in the use of chemicals

at work 2023)

Se analiza entonces a la empresa pyme llamada SUMINISTROS Y SOLUCIONES O&T,
empresa familiar legalmente constituida desde el afio 2016, enfocada en la confeccidn de la
dotacion de ropa para el trabajo (overoles y uniformes) y comercio al por menor de dotaciones de
elementos de proteccion personal (EPP) de seguridad industrial. En donde como se indica en el
objeto social en el inciso |, su actual principal activador econdmica es la “Confeccion de prendas
de vestir y comercio al por menor de dotaciones de elementos de proteccidn personal de seguridad
industrial tales como: Proteccion manual, proteccion visual, proteccion auditiva, proteccion

respiratoria, proteccion facial y de cabeza, proteccion corporal: (arneses de seguridad, ponchos,
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overoles, chalecos, camisas, pantalones).” Esto, por medio de licitaciones y negociaciones con

clientes ya sean empresas 0 personas naturales.

El detalle de actividades econdmicas que puede hacer la empresa se presentada a

continuacion:

Se ha constituido la sociedad comercial denominada SUMINISTROS Y SOLUCIONES
O&T S.A.S. por medio de la asamblea de accionistas el 5 de febrero del 2016 e inscrita el 10 de

febrero de 2016, ante la Camara de Comercio de Bogota bajo el nimero 02060662 del libro IX.

- Nombre: SUMINISTROS Y SOLUCIONES O&T S.A.S.

- N.L.T: 900936495 4 Administracién: Direccion Seccional de Impuestos de Bogota.

- Domicilio: Bogota D.C.

- Activo Total: $866,357,682.

- Ingresos por actividad ordinaria $2,116,225,000

- Vigencia: El término de duracién de la sociedad es indefinido.

- Direccion de notificacion judicial y comercial: cra. 50 no. 168 a 41 municipio: Bogota D.C.

- Email de notificacion judicial y comercial: suministrosysolucionesot@gmail.com

- Actividad Principal: 4690 (comercio al por mayor no especializado). Actividad Econdmica
por la que percibié mayores ingresos en el periodo 2022.

- Actividad Secundaria: 1410 (confeccion de prendas de vestir, excepto prendas de piel).

- Representante Legal: Oviedo Torres Leidy Carolina C.C. 1.020.815.558
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Tamafio de Empresa: De conformidad con lo previsto en el articulo 2.2.1.13.2.1 del
Decreto 1074 De 2015 y la Resolucion 2225 de 2019 del DANE, el tamafio de la empresa

es Pequefia.

Objeto social:

. Comercio al por mayor de productos a base de papel, carton y articulos varios (lapices,
borradores, clips, etc.).

. Comercio al por menor de papeleria, tarjeterias.

. Comercio al por mayor de maquinaria para la industria del papel y equipo de imprenta.

. Comercio al por mayor de maquinas de oficina, contabilidad, manuales y eléctricas y sus
accesorios.

. Comercio al por mayor y al por menor de armas no letales de toda clase.

Fabrica y distribucion de articulos de aseo en general en establecimientos especializados.
. Comercio al por menor de productos nuevos de consumo doméstico en establecimientos
especializados.

. Distribucién de equipos de monitoreo, circuito cerrado de television y equipos de
comunicacion.

Confeccion de prendas de vestir y comercio al por menor de dotaciones de elementos de
proteccion personal de seguridad industrial tales como: Proteccién manual, proteccion
visual, proteccion auditiva, proteccidén respiratoria, proteccion facial y de cabeza,
proteccién corporal: (arneses de seguridad, ponchos, overoles, chalecos, camisas,

pantalones).
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J. Actividades de impresion, litografia y tipografia.

2. La compra y venta de mercancias, montaje de almacenes o establecimientos de comercio,
bodegas, plantas de produccion depositos de almacenamiento y la consignacion de tales articulos
para la venta o permuta y todas las demas operaciones comerciales relacionadas con el ramo. La
obtencion de permisos y licencias para el funcionamiento y desarrollo del objeto social y para

llevar los productos a los mercados nacionales e internacionales.

3. La sociedad participa en licitaciones publicas o privadas, nacionales o extranjeras, abiertas
con personas naturales o juridicas, de caracter privado, publico o mixto, actuando directamente,

en asocio 0 consorcio con otra u otras compaiiias afines, conexas o complementarias.

4. Crear compaiiias o participar en ellas para el establecimiento y/o explotacion de empresas
destinadas a la realizacion de cualquier actividad en el objeto social y tomar interés como participe
asociado o accionista, fundador o no, en otras empresas de objeto analogo o complementario al
suyo. Hacer aportes en dinero, en especie, 0 servicios a empresas, enajenar sus cuotas, derechos a
acciones en ellas, fusionarse con tales empresas o absorberlas, adquirir patentes, nombres

industriales, marcas y concesiones para su explotacion.

5. Ademas de las anteriores, la sociedad realiza cualquier acto licito de comercio. Asi mismo,
realiza cualquier otra actividad econdmica licita tanto en Colombia como en el extranjero. La
sociedad lleva a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier naturaleza que ellas fueren,

relacionadas con el objeto mencionado, asi como cualesquiera actividades similares, conexas o
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complementarias o que permitan facilitar o desarrollar el comercio o la industria de la sociedad.

Las actividades incluidas en el objeto social.

6. En general realizar cualquier otra actividad conexa en el objeto social, la sociedad podra
adquirir y enajenar toda clase de bienes muebles e inmuebles, corporales e incorporales,
relacionados directa o indirectamente con el objeto social, lo mismo que recibirlos o entregarlos a
cualquier titulo, tomar en arrendamiento toda clase de bienes o servicios, tomar o dar en préstamo,
constituir garantias reales sobre los bienes de la sociedad o aceptar las garantias que a su favor
constituyan terceros, adquirir marcas, patentes, derechos autoriales para usarlos en cualquier
forma, bien sea utilizandolos directamente en sus negocios o dejandolos explotar por otras
personas naturales o juridicas, mediante el pago de regalias, participaciones, etc., efectuar
cualquier clase de operaciones de crédito, contratar préstamos, celebrar contratos comerciales de
cambio y de cuenta corriente en cualquiera de sus modalidades y en general endosar, girar, aceptar,
protestar, cobrar y cancelar cheques, letras de cambio y otros instrumentos negociables y demas
efectos de comercio y negociarlos o aceptarlos en pago, llevar a cabo toda clase de operaciones
bancarias y de seguros, intervenir en sociedades cuyo objeto social sea similar al de la sociedad,
aportando en ellos sus propios bienes en todo o en parte, representar personas naturales o juridicas
dedicadas a la misma actividad de la sociedad y en general, ejecutar todo acto o contrato que se
relacione directamente con el objeto social, crear compafiias filiales y/o sucursales para el

establecimiento y explotacion de empresas destinadas a la realizacion.
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Historia

Dos hermanas, apasionadas y trabajadoras, inspiradas en su entonces actual trabajo,
planean construir su empresa familiar. En el 2016, una de ella inicia un recorrido arduo y retador
al constituir la organizacién. El posicionamiento dentro del mercado se dio por aquella venta que
abriria la oportunidad de muchas més. Para este afio, la logistica de comercializacion y entregas
requeria un alto grado de esfuerzo, tiempo y dedicacion. Para el 2017, se une a la vision una de las
hermanas, un gran apoyo para la logistica de entregas, dando asi, la oportunidad de enfocarse en
la gestion administrativa de su organizacion. En el 2018, se evidencié un impacto en la
organizacion, grandes cambios y apoyo por parte de los hermanos. Sin embargo, también se
presentaron grandes procesos de aprendizaje, diferentes experiencias como la pérdida de
producciones que permitieron generar experiencia y confianza para sus actuales clientes. Para este
afio, se presentd la oportunidad de mudarse en un local y luego en una planta de tres pisos con el
fin de atender a las necesidades de clientes, proveedores, produccion. Durante la pandemia se
mantuvo el esfuerzo y pasion por continuar creciendo pues el sector donde se encuentran asi lo
requeria. Actualmente cuentan con experiencia, conocimiento, suefios y un gran deseo de

progreso, crecimiento y vision.
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Vision

“Somos una empresa nacional, con amplia experiencia en el abastecimiento de prendas,
insumos y elementos de dotacién empresarial, siendo eslabon integrador de las actividades
manufactura, comercializacion y distribucién. Garantizando cumplimiento y calidad a las

necesidades de nuestros clientes.” (Amdotacionesoyt, 2023)

Mision

“Proveemos productos y servicios de excelente calidad que proporcionen bienestar,
seguridad y satisfaccion a los diferentes sectores empresariales, lo cual permita la consolidacion

como el mejor aliado estratégico de nuestros clientes.” (Amdotacionesoyt, 2023)

Valores Corporativos

» La orientacion al cliente y sus necesidades.

* Honestidad e Integridad las cuales forjan relaciones transparentes, abiertas y directas.



18
* El compromiso para el cumplimiento de las expectativas de nuestros clientes.
* Innovacion, sinonimo de cambio y evolucion constante.

* Calidad, el elemento angular en todos los aspectos operacionales.

(Amdotacionesoyt, 2023)

Politica De Calidad

“Nuestro compromiso es mejorar continuamente nuestros procesos por medio de la
adopcion de nuevas tecnologias, un equipo humano e infraestructura adecuados, manteniendo y
mejorando un sistema de calidad y medio ambiente bajo politicas ambientales responsables.”

(Amdotacionesoyt, 2023)

“De igual forma adoptar un enfoque preventivo acerca de los posibles riesgos ambientales
y laborales que puedan ser causados por manufactura, comercializacion y distribucion de nuestros
productos. Asi como entregar a nuestro equipo humano las herramientas necesarias para aplicar
sus conocimientos, reforzarlos y mejorarlos con el fin de generar procesos eficientes, soluciones

estratégicas y productos de calidad a nuestros clientes.” (Amdotacionesoyt, 2023)
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2. Andlisis Del Sector; Tendencias, Competidores, Mercado.

El sector en el cual se encuentra la empresa es el sector de comercio al por mayor no
especializado, esto le da a la empresa un amplio rango de cobertura en todo el sector comercial ya
que le permite la comercializacion de una gran variedad de productos sin ninguna especializacién
en particular. Sin embargo la empresa se enfoca en la comercializacién de productos EPP (equipo
de proteccion personal) y la dotacion de ropa para el trabajo (overoles y uniformes), es decir que
la empresa actla en un sector comercial muy amplio ya que acorde al Convenio sobre seguridad
y salud de los trabajadores desarrollado por las Organizacién Internacional del Trabajo (1981),
todas las ramas de cualquier actividad econdémica e incluso la administracion publica deben
proporcionar a todos sus trabajadores dotacion y elementos de proteccion que garanticen la salud

y prevencién de accidentes en el trabajo.

Se puede identificar que en Colombia actualmente es miembro de la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT) desde el afio 1919, es decir que el pais a nivel regulatorio y politico
cuenta con las garantias suficientes para que el sector pueda tener una estabilidad y unas garantias
suficientes para desarrollarse durante los préximos afios ya que cuenta con planes que se vienen
ejecutando desde el 2014 de la mano de esta organizacion internacional. Ademas de esto la
tendencia de las empresas y del sector como tal siempre va girar en torno a aumentar y brindar
espacios mas seguros a sus trabajadores mediante los diferentes elementos como lo son las

dotaciones y los EPP.
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A nivel de tendencias el impacto que han tenido las tecnologias en la manera de
comercializar productos no especializados como los EPP o dotacion para el trabajo ha sido
fundamental ya que acorde a un estudio hecho por UPS Business Monitor Export Index Latin
America 2018 (BMEI) las nuevas tecnologias como las paginas web, redes sociales y
marketplaces han sido los canales preferidos por los compradores para contactar a nuevos
proveedores. Se evidencia una tendencia de la busqueda de nuevos proveedores a través de canales
virtuales, los cuales presten un servicio en su mayoria digitalizado, en donde actividades
comerciales como cotizacion, pedido y facturacion, se desarrollen de una manera digital, y otras
actividades como las logisticas y de envio se soporten a su vez de procesos digitales como lo son

el tracking del envio o el estatus del mismo.

En el siguiente grafico de analisis del sector de Retail en el E-commerce se aprecia que en
Colombia para el 2020 el sector tuvo un crecimiento exponencial de mas del 40%, esto
principalmente impulsado por la pandemia y la crisis de salud que hubo a nivel mundial lo cual

impulso el comercio via digital generando un gran crecimiento.
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llustracién 1

Retail E- Commerce en Colombia

Retail E-Commerce
Colombia

ENEPS
Quick Stats and Links Category YOY Growth Comparison
Selected geography's actual rank vs other geographies USD million, Constant 2022, Fixed 2022 Ex. Rates 2017-2027
Hill Market Size 5125.2
= 2022, USD million ’
40
|

Bl Per Capita 99.09 s0%
S 2022,UsD !
{111} a0
Bl Forecast Growth 9 10/0

17

al 2022-2027 CAGR

20%

Top 3 Companies

Retail Value RSP excl Sales Tax, % breakdown 2018 2020 2022 2024 2028
Casino Guichard-Perrachon SA 14,9
Falabella SACI 10,9
Colombiana de Comercio SA
Others 56,1 World

M colombia

Latin America

o
|

Fuente (Portal Euro monitor, 2023)

Sin embargo, ya para el 2022 con la pandemia controlada y el aval por parte del gobierno
de levantar la cuarentena estricta el comercio digital se ha venido regulando como en afios
anteriores y se espera que continte asi en los préximos 3 afios, aun asi, tienen un gran crecimiento

en el mercado colombiano.

Por otro lado, el comercio en canales no digitalizados se comportd de manera inversa al
canal de e-commerce en la época de pandemia debido a las altas restricciones por parte del
gobierno, sin embargo, podemos ver que a partir del 2022 ha tenido un crecimiento considerable
incluso mayor que el promedio a nivel mundial y en latino américa, lo cual indica que en Colombia

hay una pequefia inclinacion por el uso de canales no digitalizados.
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llustracién 2

Retail Offline en Colombia

Retail Offline
Colombia IEN=p.

Quick Stats and Links Category YOY Growth Comparison

Selected geography’s actual rank vs other geographies USD million, Constant 2022, Fixed 2022 Ex. Rates 2017-2027

Bl Market Size 69 410
=5 022, USD million )
30 | 6%
. 4%
=il Per Capita 1342
%5 2022,UsD : 2%
0%
Bl Forecast Growth O/
jg 2022-2027 CAGR 2 ’4 ° 2%

Top 3 Companies

Retail Value RSP excl Sales Tax, % breakdown

Koba LLC 45
Casino Guichard-Perrachon SA 37
Colombiana de Comercio SA 31 B Latin America
Others 687 World

'
2018 2020 2022 2024 2026

B Colombia

Fuente (Portal Euro monitor, 2023)

Aun asi, podemos observar que el sector de Retail en el E-commerce tiene una mayor
participacion en el mercado a comparacion del retail Offline, es decir el comercio a traves de
canales digitales ha venido teniendo un mayor crecimiento y afirma las tendencias del mercado

analizadas anteriormente y el efecto que han tenido en el sector en los ultimos afios.

Los principales competidores directos en el mercado son Central de Dotaciones, dotaciones
RAC y tiendas EPP. En la parte digital observamos que las tres empresas cuentan con pagina web,
a cada una de ellas mediante un programa (Woorank) el cual segun criterios SEO para el
posicionamiento digital que deben tener las paginas web acorde a diferentes criterios se realizé un

analisis y estos fueron los resultados:
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Tabla 1 Analisis pagina web

EMPRESA PAGINA WEB

Tus resultados para centraldedotaciones.com

CENTRAL DE =
DOTACIONES m

DOTACIONES =
RAC ° -

TIENDAS EPP

Fuente: Elaboracion propia

La empresa con mayor posicionamiento de pagina web es tiendas EPP con un 69%, aun
asi, se observa que ninguno de los tres competidores alcanza a un criterio correcto de
posicionamiento lo cual da oportunidad de mejora para la empresa y poder generar un mayor

posicionamiento.
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Tabla 2 Andlisis redes sociales

CONTACTO

CENTRAL DE : No cuenta con perfil en instagram ni tampoco perfil en

DOTACIONES el Linkedin

Escribenos por WhatsApp

7 +57 314 878 9331
DOTACIONES

RAC

Infermacién de contacto

a
o
L]

TIENDAS EPP

Fuente: Elaboracion propia

En lo referente a redes sociales la mejor posicionada en este aspecto es dotaciones Rac, ya
que cuenta con un considerable nimero de seguidores en Instagram, debido a su actividad
constante de publicaciones e historias y a su vez cuenta con canales de comunicacion directos
como lo es WhatsApp y correo electrénico. La empresa debe mejorar en este aspecto en
comparacion con su mayor competidor en esta area ya que no tienen pagina en Instagram activa y

una comunicacion facil y directa con los clientes como lo es el canal de WhatsApp.



Tabla 3 Andlisis Productos

EMPRESA

PRODUCTOS

a s
CENTRAL DE - ,_( B * t s;_
DOTACIONES ‘ ' ‘ ‘ &‘ u .
N % A BRTAN
DoTAcCionNes | 1 e _ 2 & . - ~m = -
BAC e o s e
S HYE -

TIENDAS EPP

Fuente: Elaboracion propia

La linea de productos con mayor variedad es la empresa Dotaciones RAC, cuenta con una
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gran variedad de productos en su portafolio, principalmente por que se apoya de distribuidores

muy grandes como lo son 3M. Central de dotaciones es la empresa con menos variedad en su

portafolio de productos, sin embargo, tiene a su favor la experiencia en el mercado ya que llevan

mas de 25 afios en el mismo lo cual les da esa experiencia que es muy importante en el sector.

Tiendas EPP tienen una buena variedad no tanto como Dotaciones Rac, identificamos que se

especializan en la parte de Dotaciones, ya que tienen més variedad que en la parte de elementos

EPP.

Se analizaron los puntos de distribucion fisico, en este aspecto se nota claramente la ventaja

competitiva que tiene en el mercado central de dotaciones ya que cuenta con 10 sucursales en
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Bogota y una en Duitama. A comparacion de Dotaciones RAC y Tiendas EPP las cuales cuentan

con menos de la mitad de las sedes que Central de Dotaciones. Esto se debe claramente al recorrido

tan amplio que tiene Central de Dotaciones a diferencia de sus competidores.

Tabla 4 Andlisis Sedes

EMPRESA SEDES
CENTRAL DE
— —— 11
DOTACIONES =
DOTACIONES - . - 3
RAC
foren Haios Worancs

Autopista Nte. #178-61

o ‘ VILLA LUCY
TIENDAS EPP 1

P
\\_-:-\ Ik lla 17 :@ o

Fuente: Elaboracién propia

Para concluir podemos observar que hay una oportunidad de mejora muy grande en el

aspecto digital, el cual es clave en el mercado actual debido al crecimiento del comercio via E-

commerce. Los tres competidores ain no han desarrollado y potencializado al maximo sus canales

de ventas digitales, esto le da la posibilidad a O&T de ganar terreno en el campo del e-commerce

sin tener que tener un gran capital, ya que por otro lado podemos ver la gran ventaja competitiva

que tiene Central de Dotaciones por la capacidad comercial y financiera como lo es tener mas de

10 sucursales y poder tener una capacidad logistica y de distribucion para cada una de las
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sucursales, sin embargo observamos que en el aspecto digital Central de Dotaciones es la que

menos se ha desarrollado.

3. Lean Canva, Modelo De Negocio.

El Lean Canva, es un nuevo formato que comprende mas areas para el estudio del modelo
de negocio que tiene o desea estructurar una compafiia, teniendo en cuenta los objetivos y

proyectos que desea cumplir haciendo un analisis integral de la misma.

llustracién 3

Buyer Persona O&T

Empresas de

Privado . .
vigilancia o

construccion B u ye r pe rsona Bz B

Dotaciones ; ?
Instituciones ¢;Cuales son sus problemas?

e Necesitan un proveedor que pueda atender
sus necesidades de manera rapida, casi
inmediata

e Necesitan que el proveedor pueda sea
flexible en sus cotizaciones

Criterios de desicion

Calidad y Voz a voz,

e Relacion precio calidad
disposicion en pagina web, e Tiempo de entrega de pedido

el servicio locacion e Calidad de servicio al cliente

Fuente: elaboracion propia



llustraciéon 4

Lean Canva “O&T”

Problema/s

Necesito facturacion legal
(electronica) sin importar el
monto de venta

Necesito las dotaciones
(uniformes) pero tambien
necesito EPP

A las grandes empresas no les
interesa venderme a mi
(empresa mediana o pequena)
dejan mi solicitud en la cola

Solucién/es

un portaf

cliente p

encontrar

» Crear una relacion solida y

todo lo que

cercana con el proveedor

= Diversificar las lineas de negocio
aumentando el numero de
industrias a las que se dirige

amplio en

eces

e Partiendo de la busqueda de
estandares de calidad, los
clientes al hacer

» No se tiene una relacion

mercial muy fuerte con los

pecifice ntas

Ya no es suficiente vender

dotaciones unicamente

Métricas clave

m
« Flujo en la pagina v

Nlas por

b

“turacion

recomendaciones voz a voz, son
el factor mas influyente a la hora
de determinar la posicion en el
mercado

Ventaja competitiva

las

cl do el mismo

1te preste

servicio v atencion.

* Percepcion de compromiso
con el cliente

« Productos de alta calidad y
tiempos de entrega optimos

Concepto de alto

nt

valor

E

Canales

e Ventas directas a instituciones
presentando cotizaciones
luego que ganan una licitacion.

s Pagina web y redes sociales
o Llamadas telefonicas

« Voz avoz de clientes
existentes

Segmentos de clientes

s Clientes institucionales,
compran un gran volumen y se
tiene contacto continuo con
ellos, empresas legalmente
constituidas se deben hacer
reuniones semestrales
(empresas de seguridad)

Clientes por compras
mineristas, hacen compras
esporadicas posiblemente muy
especificas y buscan una
solucion rapida

Primeros usuarios

Pequefas empresas como
farmacias que necesitaban
dotaciones para sus
trabajadores

Estructura de costes
Mantenimiento de la pagina web

Proceso administrativo
Proceso de produccion
Proceso logistico

Mantenimiento de la maquinaria

Posicionamiento en el mundo digital (pagina web, redes sociales)
Oficina y planta de produccicn, servicios

Cadena de suministros (telas e insumos de produccion, compras a proveedores EPP)

Flujo de ingresos

* Venta a credito para instituciones
s Ventas generadas por recomendados
« Ventas directas a minoristas

Fuente: elaboracién propia
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El color rojo corresponde a factores relacionados con la industria, el verde esta relacionado

con procesos internos o directos de la organizacion y por ultimo el azul contiene informacién

correspondiente a los consumidores o clientes con los que se generan ventas.

Uno de los diferenciales para el modelo de negocio que presenta mayor relevancia e

importancia frente al mercado, es que le dan importancia y validez al cliente brindando las

soluciones necesarias sin importar el tamafio de compra, haciendo de ellos un servicio mas

personalizado y cercano.



29
Entienden que asi el cliente se acerque y no se genere una venta real en el momento estan
creando una imagen de cercania y servicio para los consultantes, dejando una marca de diferencia

frente a sus competidores.

Su competencia directa no serian las grandes industrias como Dota Calle que hace parte
del grupo de Arturo Calle, porque para esas empresas el volumen es lo que representa una venta o
ganancia mientras que para O&T si es importante el cliente y brindar soluciones sin importar si

esto representa un mayor esfuerzo para la compafiia o es percibido como un problema.

Uno de los factores en los que se hace mayor énfasis para mejorar el estado actual del
negocio es incrementar la lista de clientes institucionales, paralelamente mejorar el estado
financiero de la organizacion reestructurando las ventas a crédito y el tiempo de crédito de pago

de los proveedores.

4. Diagnostico De La Compafiia

4.1 Comercial.

El area comercial de la compafiia se encuentra en un proceso de fortalecimiento en su
estructuracién, pues la persona encargada de esta area se encuentra comprometida con mas

areas dentro de la misma compafiia.



30

Esta area es una de las que hace el diferencial de la compaifiia en el sector, pues el servicio
de post venta, el seguimiento, comunicacion y cercania con los clientes es lo que garantiza su

fidelizacién y que sigan haciendo parte de la cartera de la compafiia.

Las relaciones comerciales estan enfocadas en la satisfaccion del cliente y como la
compafiia puede adaptarse a las necesidades especificas de cada uno de ellos, dentro de su
estructura comercial existe un portafolio que se acomoda a las preferencias, presupuestos y

requerimientos de cada compafiia, pues el modelo de negocio esta basado en un B2B.

Los contratos son adquiridos y creados, luego de que la compaiiia a la que se le venden las
dotaciones gana una licitacion con una entidad y esta a su vez hace la solicitud de cotizacion,
produccién y entrega de los productos, O&T al manejar una relacién tan cercana con sus
clientes, cuando ellos se comunican ya saben qué tipo de uniforme, disefio y calidad puede ser

la requerida.

Cabe resaltar, que los productos que mayor movimiento tienen en el nimero de ventas son
los accesorios para vigilancia y construccion, tales como chapuzas, linternas, impermeables,

cascos, guantes, protectores auditivos, gafas.

Nuestra recomendacion para esta area podria ser plantear objetivos especificos, dejar una

persona que se encargue Unicamente de esta area y trabaje de la mano con el area de mercadeo,
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implementar plataformas de CRM que se ajusten a sus necesidades como Pyme, podria ayudar

al funcionamiento maés eficaz, un ejemplo de ellas es PipeDrive.

4.2 Mercadeo

Esta area se encuentra tercerizada razon por la cual el encargado no tiene completamente
gestionada esta area, el servicio esta de la mano con una compafiia que brinda los informes de
flujo en pagina web, se encarga de hacer el posicionamiento en redes sociales y dar las métricas

de crecimiento.

Sin embargo, con esta informacion obtenida, no se estan desarrollando ni creando
estrategias que permitan tener un crecimiento en el nimero de ventas, no se esta aprovechando
la informacidén ni creando objetivos medibles que puedan mejorar el funcionamiento de la

cartera de clientes, ni incrementando la cuota de mercado.

Una estrategia de pricing implementada a final e inicio de afio ha sido un acierto dentro del
area de mercadeo, pues ha aumentado el nimero de ventas en estos meses, pero no ha sido

algo sostenible durante todo el afo.

La estrategia de mercadeo mas implementada ha sido la voz a voz, pues la mayoria de los

clientes llegan por recomendacion de clientes existentes, lo que quiere decir que la expansion
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y crecimiento de cartera autbnomo se ha visto muy reducida, pues la participacion en

congresos, ferias o lugares de exposicion ha sido reducida.

4.3 Financiero

Carolina es la persona encargada del area y su funcion es hacer el seguimiento
correspondiente tanto de los ingresos como los costos mensuales que la compafiia tiene, a su
vez es responsable de la digitacion de todos los datos financieros para llevar un
correspondiente control y generar un historial que permita en un largo plazo generar los estados

financieros pertinentes para el analisis contable.

Carolina cumple con todo el proceso de facturacién, notas crédito, etc. con la ayuda de
un programa llamado World Office, este programa cuenta con mddulos de facturacién, venta,
compra, nOmina, documentos soporte y control de inventario, segun la percepcion que tuvimos
el programa es muy completo sin embargo hay algunos modulos como el de inventarios que
no son utilizados en su totalidad y se podria obtener un mayor beneficio si se comienzan a

implementar.

La empresa ofrece diferentes facilidades de pago en efectivo y transferencias bancarias,
estan en proceso de obtener datafonos para hacer el proceso de facturacion mas comodo para

el cliente y mejorar su experiencia de compra lo cual es un beneficioso para la compafiia ya
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que esta invirtiendo para generar una mayor atencion al cliente. La empresa maneja créditos a
los clientes y proveedores (satélites) que han tenido una posterior evaluacion y analisis para
poder acceder a estos créditos los cuales se manejan actualmente entre los 30, 60 y 70 dias,
pero suelen tomar mas tiempo, se realiza un analisis previo a los cliente y proveedores para
ver su historial crediticio y ver que tan cumplidos son con los pagos un factor crucial para la

compafiia a la hora de brindar este tipo de créditos.

A nivel estratégico el area se plantean objetivos especificos, pero no tienen una
frecuencia establecida para llevar un control de dichos objetivos planteados lo cual no permite
tomar medidas de accion rapidas que permitan alcanzar estos objetivos de la mano de las demas
areas. Tienen indicadores de comparacion con meses anteriores los cuales se utilizan para
medir y contrastar el desempefio de un mes con respecto al otro, lo cual brinda un panorama

financiero de lo que esta ocurriendo mes a mes.

Cuentan con un colchon financiero de 15 dias desde el 2020 debido a que fue un muy
buen afio principalmente debido a la pandemia ya que segun Carolina en vez de ser un limitante
fue un revulsivo para la compafiia el cual supieron aprovechar, sin embargo, el proceso de
pago de cesantias y primas por parte de los clientes suelen retrasar los procesos de pagos a la

empresa.

Tienen politicas establecidas con los clientes acostumbrados a pagar a crédito y han

gestionado un margen de pérdidas en caso de que los clientes se tomen plazos mas largos de
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los pactados. Los ingresos se distribuyen en un 20% de reinversion para la empresa en tema

de produccion mas que todo (maquinaria y equipo).

4.4 Administrativo

La persona encargada del area es Carolina Oviedo, quien esta direccionando y gestionando
todas las areas de la organizacion con una vision global de los requerimientos periodicos,
clientes, proveedores y en general stakeholders. Desde el area de la administracion general se
busca planear, organizar, dirigir y controlar otras areas, recurso humano, infraestructura y
estructura financiera. Esta al tanto de los objetivos planteados, sin embargo, es cara area quien
se encarga de su planteamiento y estrategias para alcanzarlo. De la misma manera, cada lider

es el encargado de dar las funciones e instrucciones a sus subordinados

El area administrativa ha determinado un organigrama tradicional y vertical en donde
cuenta con la Gerencia General, Asistente administrativa y contable, Gerencia Comercial y

produccidn, Jefatura de Talento Humano y Jefatura Logistica.
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llustracién 5

Organigrama O&T

ASAMBLEA GENERAL

CAROLINA OVIEDO

GERENTE GENERAL

ADRIANA OVIEDO
ASISTENTE ADMINISTRATIVA Y CONTABLE

LILIANA OVIEDO

JEFE TALENTO HUMANO

ASISTENTE
LILIANA OVIEDO PRODUCCION CONDUCTOR /
VIGIA SG-SST MENSAJERO

YOHANNI OVIEDO
GERENTE COMERCIAL Y
PRODUCCION

JUAN OVIEDO
JEFE LOGISTICO

AUXILIAR DE
PRODUCCION

OPERARIO DE
BORDADO

Fuente: elaboracion propia

A pesar de que la empresa cuenta con una identidad corporativa, una misién, vision, valores
corporativos y politica de calidad establecidos, el personal no conoce a profundidad este

aspecto lo que genera que no haya una practica expresa de estos objetivos.

En cuanto a la gestidn del talento humano, el proceso de seleccion y contrataciones es
llevado por recomendaciones (una voz a voz) que brinda aquellas personas que lo necesitan.
Es un reto contratar personas nuevas puesto que los que se han encargado de cumplir las

vacantes son la familia 0 amigos. El filtro inicial es una sesion de entrevista con el jefe directo.
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Dado que es una empresa familiar la cultura organizacional es cercana, calida y amena;
basada en confianza y respeto. Hay una correcta comunicacion entre las areas, por lo que hace
mas facil el apoyo y cumplimiento de las metas actuales. Es una cultura muy humana y
pensada en el bienestar integral de las personas. No han tenido situaciones de fraude, delitos o
conductas penales. Sin embargo, se cuenta con un procedimiento ético (manual interno), en

donde aplican por ejemplo descargos 0 memorandos.

4.5 Produccion

Las personas encargadas del area son Giovanny y Nelly, y sus funciones son programar
la produccion de acuerdo con las solicitudes de los clientes, de manera que se produzca la
cantidad necesaria para cada pedido y coordinar el trabajo con los satélites de produccién. Es
asi como estas dos personas encargadas tienen un contacto directo tanto con proveedores como

con los operarios para coordinar toda la produccién y la cadena de suministro.

El proceso comienza con la evaluacion de las érdenes de compra de los clientes para
determinar la prioridad de entrega, y segun las especificaciones y tamafio de la orden de
compra se realiza el pedido en varios satélites de produccion distribuidos en diferentes lugares
de Bogota (Suba, Ricaurte, Soacha) o en un solo satélite. Al tener la materia prima de los
satélites sigue el proceso de conseguir insumos especiales, cortar, bordar, pegado de logos y

revision de calidad. Cuando hay pedidos de gran volumen las otras areas de la compafiia
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apoyan al area de produccidn, esto se debe a la falta de personal cuando los pedidos son de
gran volumen. Al tener el pedido completado se procede al proceso de empaquetado y

distribucion para la cual se cuentan dos vans que forman parte de los activos de la compaiiia.

Se manejan varias lineas de produccion desde pantalones hasta camisas de todo tipo.
El nivel de inventario en la bodega lo manejan de una forma muy manual a través de lapiz y
papel en primera instancia y después se digitaliza la informacion recopilada en un Excel. El
stock que se mantiene en inventario no es muy grande ya que el nivel de rotacién de todos los
productos es muy alto debido a que cada cliente tiene especificaciones muy diferentes,
prefieren manejarlo a atreves de los proveedores para no concurrir en gastos de sobre stock. El

stock que manejan en mayor medida es de linternas, cascos, pitos, chapuzas y tapabocas.

Para el tema de bordado se cuenta con dos maquinas industriales para tejer de dos
cabezales cada una, se tiene planeado la compra de una nueva maquina para soportar el
volumen de produccién el cual a veces es demasiado alto para las dos maquinas que trabajan
las 24 horas del dia. Para las dos maqguinas se tiene un operario el cual modela el disefio a tejer,

alista la maquina segun corresponda el disefio y los colores de este.



Tabla 5 Dofa Cruzado

5. DOFA Cruzado

DOFA CRUZADO EMPRESA "O&T"

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

F1 - La compafiia cuenta con
una relacién cercana,
comunicacion constante y

directa con sus clientes.

D1 - La empresa no cuenta con
una estructura clara para sus roles
y papeles de cada integrante. No
cuenta con un proceso de

seleccion claramente definido.

F2 - La compafiia cuenta con
una estructura/sistema financiero
adecuado que comprende todos

los factores de riesgo.

D2 - La compafiia no tiene un
area de mercadeo definida, para la
atraccion y fidelizacion de nuevos

clientes.

F3 - La compafiia logra
adecuarse a las necesidades

especificas del cliente.

D3 - La empresa no cuenta con un

punto fisico de atencion a clientes.

F4 - La compafiia tiene una
cultura corporativa muy fuerte

en la que todos sus integrantes

D4 - La empresa no cuenta con
los recursos humanos ni de

infraestructura 0 maquinaria
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son comprometidos, cercanos,
apasionados y manejan una

buena comunicacion interna.

suficientes para atender los
niveles de demanda en temporada

de alto flujo.

F5 - Tienen un gran
conocimiento del
funcionamiento del mercado y

cdmo negociar con los clientes.

D5- O&T no cuenta con una
proyeccion clara que permita
conocer el objetivo, estrategias a
alcanzar ni medicion de

resultados.

OPORTUNIDADES (O)

F-O

D-O

O1 - La empresa podria
generar alianzas
estratégicas con

proveedores.

F3 - Ol. Gracias a las alianzas
estratégicas que se generen con
proveedores, se podra
potencializar su capacidad actual
de suplir las necesidades
especificas del cliente puesto
que se tendran los productos o

estandares requeridos.

D3- O1 - O4. Abrir un punto
fisico donde los clientes puedan ir
a ver los productos, su calidad y
los productos de muestra y
aprobacion para asi evitar
devoluciones y costos de cambios

en la produccion

02 - Ofrecer las dotaciones
y productos hacia nuevas
industrias en crecimiento

como el sector

F5-F2 - O2. Dado que la
organizacion cuenta con gran
conocimiento del mercado y una

estructura financiera solida

D5 - O4 - O2. Crear una estrategia
de desarrollo de mercado por
medio del fortalecimiento interno

y estructuracion con ayuda del
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gastronomico (crecimiento

aprox 25%)

permite que se incorpore una
estrategia de desarrollo de
mercado donde se amplie el
publico a alcanzar con aquellos

productos existentes.

gobierno para entrar a nuevos
mercados como el sector

gastronémico.

03 - Alianzas con clientes
(B2B) para aumentar su

visibilidad en el mercado.

F1 - F3 - O3. La empresa puede
generar fuertes y estratégicas
alianzas con clientes B2B
gracias a su facilidad de
comunicacion y relacion directa

con sus clientes.

D2 - O1 - 03. Crear planes de
fidelizacion y alianzas con
clientes como poner su nombre en
la pagina web para dar mayor
visibilidad al sector.
Adicionalmente desarrollar un
plan especifico de mercadeo
digital que permita incrementar
las ventas en clientes

institucionales.

O4 - Inscribirse a un
programa de apoyo del

gobierno dirigido a Pymes.

F4 - F5 - O4. Gracias a su
cultura organizacional
enmarcada en compromiso,
pasion, comunicacion y gran
conocimiento del mercado se
tendria gran éxito en la

vinculacion a programas de

D1 - D4 - O4. Inscribirse a un
plan del gobierno para fortalecer y
mejorar la estructura interna que
se verd reflejada en un mejor
rendimiento y relacion con los
clientes, permitiéndole tener un

crecimiento en la cuota de
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impulso y desarrollo ofrecidos
por el sector pablico o

interesados.

mercado.

AMENAZAS (A)

F-A

D-A

Al - Existen competidores
que toman una gran cuota
de mercado y las barreras

de entrada pueden ser altas.

A2 - Al-F1-F5. Crear una
estrategia de desarrollo de
mercado en la que las empresas
se preparen Yy fortalezcan para
competir en licitaciones y las

pueda desarrollar con éxito.

D2 - Al. Se debe establecer un
area de mercadeo definida que
evite inconvenientes en la
atraccion de nuevos clientes,
imposibilitando asi que otros
competidores tomen gran cuota

del mercado.

A2 - Se requiere de un gran
capital para tener un

crecimiento sostenido.

A3 - F2 - F4. Crear un plan de
hipotesis que reduzca la
incertidumbre y sea previsible,
actualmente mediante
herramientas tecnolégicas como
programas de proyeccion que
permiten visualizar diferentes
escenarios y estar preparados
para cambios y coyunturas

econdmicas.

D3 - A2- A5. Con el fin de contar
con un punto de atencion fisico a
clientes se deben generar
estrategias de crecimiento de
capital, dentro de sus objetivos y
proyecciones deben tener en
cuenta los las limitaciones de
crecimiento econémico del rector
y relacionarla con la planificacion

financiera.
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A3 - Las condiciones
econdmicas en las que se
encuentra el pais
actualmente no permiten
tener un crecimiento 6ptimo

a las pymes.

A4 - F3 - F5. Implementar un
SRM (Supplier Relationship
Management) en la que se pueda
garantizar y facilitar la
comunicacion con proveedores y
que la relacion con los mismos
sea la méas adecuada para
permitir un crecimiento y tener
las herramientas necesarias para

el desarrollo de una licitacion.

D1 - A4 - Al. La empresa debe
generar una estructura
organizacional clara y definida
que permita a los empleados y
directores conocer su rol y
enfocar sus esfuerzos en ello. Esto
permite que el proceso de
obtencion de licitaciones y cota de
mercado se potencialice y genere

resultados de beneficio para O&T.

A4 - Las licitaciones en el
sector son muy limitadas y
poder acceder a ellas
conlleva un gran proceso
que requiere de muchos

recursos.

A2 - Al - F1-F5. Crear una
estrategia de desarrollo de
mercado en la que la empresa se
prepare y fortalezca para
competir en licitaciones y las

pueda desarrollar con éxito.

A4 - D4 - O4. Se debe generar
una planeacion y elaboracion de
incremento y desarrollo de
recursos humanos y fisicos que
permita atender la demanda de las
licitaciones, permitiendo asi
minimizar la amenaza de
complejidad de dichos procesos al
poder cumplir con los

requerimientos.
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Se ha evaluado y elegido D2 - O1 - O3 "Crear planes de fidelizacion y alianzas con clientes como
poner su nombre en la pagina web para dar mayor visibilidad en el sector. Adicionalmente
desarrollar un plan especifico de mercadeo digital que permita incrementar las ventas en clientes
institucionales.” Esto puesto dado que se identifica la oportunidad de generar alianzas con
clientes (B2B) y proveedores para aumentar su visibilidad en el mercado. Esto se puede
establecer y mejorar por medio de suplir la necesidad de la empresa de contar con un érea de
mercadeo definida, para la atraccion y fidelizacion de nuevos clientes y todo aquello que

involucre la estrategia.

Fuente: elaboracion propia

Para la matriz de DOFA cruzado es necesario hacer un andlisis de la empresa y detectar
factores que puedan ser un éxito o estén siendo un riesgo en la misma, paralelamente hacer un
hallazgo de los factores externos que pertenecen a la industria y competidores permitira elaborar
de manera completa la matriz, esto se hace con el fin de proporcionar estrategias que puedan
mejorar el funcionamiento interno y posicién en el sector para la compafiia, dicho lo anterior y en

relacion con la tabla mostrada anteriormente.

Fortalezas - Oportunidades

e F3- O1: Estrategia de integracion vertical con proveedores.
e F5-F2-02: Estrategia de desarrollo de mercado e innovacion en procesos.
e F1-F3-03: Estrategia de integracion horizontal.

e F4-F5-04: Estrategia empresarial corporativa.
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Oportunidades - Debilidades

e D3 - 01 - O4: Estrategia de desarrollo de mercado: nuevos canales de ventas.

e D5 - 04 - O2: Estrategia de desarrollo de mercado

e D2 - 01 - O3: Estrategia de penetracion de mercado combinada con una estrategia
de precios para fidelizacion.

e D1 - D4 - O4: Estrategia de sustentabilidad.

Amenazas — Fortalezas

e A2-Al-F1l-Fb5. Estrategia de Desarrollo De Mercado.

e A3-F2 - F4. Estrategias Predictivas: Andlisis De Tendencias /Planificacion
Estratégica.

e A4 -F3-Fb. Estrategia de Gestion Relacidn con Proveedores.

e A2-Al-Fl-Fb5. Estrategia de Desarrollo De Mercado.

Debilidades - Amenazas

e D2 - Al. Estructuracién de Equipo De Mercadeo.

e D3 - A2- AL. Estrategia De Crecimiento De Capital: Financiamiento Externo /
Retencion De Utilidades / Diversificacion De Productos / Internacionalizacion

e D1 - A4 - Al Estructuracion Organizacional.

e A4 - D4- OA4. Estrategia de Optimizacion De Recursos.
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A continuacién, se presenta un analisis a través de la matriz EERC la cual sirve para

construir una oferta de valor diferencial en la compafiia, a partir de la matriz se busca encontrar el

Oceano azul en el mercado objetivo y lograr captar nuevos nichos de mercado. Las dos primeras

categorias (eliminar y reducir) se centran en la reduccién de costos en la compafiia las categorias

restantes (crear e incrementar) se enfocan en las acciones que incrementan la diferenciacién en la

compaiiia estos dos elementos son fundamentales para poder entrar en un océano azul.

ELIMINAR

REDUCIR

Tabla 6 Matriz EERC - Océano Azul "O&T"

los objetivos planteados. Debido a que no existe una estructura

uniforme que permita tener un trabajo especializado en cada funcién

de la compafiia para generar mejores resultados, sin embargo, se es

consciente gue la principal causa de esto es la falta de personal en la

empresa.

Por otra parte, en la industria de los elementos EPP y la dotacidn, el
cliente tiene como prioridad los tiempos de entrega, la facilidad de
pago y la calidad de los productos. Los demas factores son
complementarios y el cliente no los ve como prioritarios o
importantes factores como:

1. El empaquetado o envoltura del producto, lo cual el cliente no
wvalora y al contrario para la empresa le cuesta un dinero significativo
segun el material que se utilice para cubrir el producto para su
entrega.

2.Cuando los pedidos son en grandes volimenes y los tiempos de
entrega son cortos algunos clientes no les dan importancia a los
acabados de las dotaciones.

conocimientos referentes a esta area por parte de personas que
estén involucradas en la alta gerencia de la compafiia, es asi como
se pueden reducir costos a través de la adquisicidn de
conocimientos y herramientas que se pueden adquirir a través de
plataformas en linea en linea o instituciones universitarias.

Por otra parte, reducir los reprocesos mediante la automatizacion
de procesos poniendo la innovacion como eje principal,
generando mejoras en la productividad de la operacion que es el
eje principal de todo negocio y mds en este sector de textiles en
donde la importancia de la calidad y los tiempos para el cliente
son fundamentales a la hora de escoger un proveedor de
dotacion. Algunos reprocesos identificados son:

1.Controles de calidad del producto de hasta 3 veces lo cual
involucra esfuerzo y tiempo.

2.Diferentes correcciones en la confeccidn de un mismo producto.
3.Reconteo de inventario al no tener una buena gestion de
inventario.

CREAR

INCREMENTAR

Estrategias y planes de fidelizacion a los clientes de esta manera

tener una mayor retencion de clientes y a su vez hacer de la empresa

mas atractiva para la adquisicion de nuevos clientes.

Por otra parte, el crear una estrategia basada en la reutilizacion de

dotaciones pasadas de los clientes para poder desarrollar un proceso

de reutilizacion de la tela y crear nuevos retazos para el tema de la
produccidn. Este proceso se le conoce como reciclado de textiles en
el cual los textiles son desmenuzados en fibras de poca calidad u
mezclados con otras seleccionadas, dependiendo de la intencidn
final para la creacidén de nueva tela. Es asi como la compafiia podria
brindar el servicio de reciclado de textiles mediante la tercerizacién
con otra empresa especializada en el proceso y generar un impacto
positivo ambientalmente y a nivel de costos. A su vez podria brindar
descuentos a los clientes que entreguen dotaciones pasadas.

La atencidn al cliente es un factor muy valorado en la industria de
dotaciones y EPP, ya gue de una buena atencian al cliente surgen
dos factores muy importantes que son el cumplimiento de los
plazos pactados de entrega, ya que hubo una buena comunicacion
vy trato con el cliente a lo largo de la venta, y brindarle al cliente el
producto de la mejor manera posible en cuanto a calidad y
especificaciones que se acordaron con el cliente. Un factor clave
es la comunicacidn entre la empresa y el cliente lo cual hace que
la empresa se destagque por encima de las demds y es un factoren
el cual no se debe hacer una inversion monetaria grande, pero si
desarrollar habilidades en comunicativas, atencion al detalle, etc.
Habilidades que permiten aumentar el nivel del servicio al cliente
por encima del que se ofrece en la industria.

Del mismo modo incrementar los lazos comerciales que se tienen
con los proveedores para de este mismo modo reducir los
tiempos de entrega de las diferentes materias primas necesarias
para la entrega del producto final a los clientes.

Fuente: elaboracién propia
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El embudo de ventas es una herramienta que permite medir y conocer mejor al buyer

persona al que se dirige la compafiia y cual es la mejor manera de acceder a él, qué estrategias se

pueden implementar para alcanzar objetivos, que se necesita para el desarrollo y como se puede

lograr.

En este caso planteamos objetivos que puedan incrementar el numero de ventas en los

clientes a los que la compafiia desea llegar, que son las instituciones, por medio de estrategias de

mercadeo y planes comerciales de fidelizacion que permitan tener mayor visibilidad en el mercado

y de esta manera incrementar su cuota de mercado.

Tabla 7 Embudo de ventas formulacion en tabla "O&T"

| NECESIDAD O PROBLEMAl

| ACCIONES DE O&T |

| PROPUESTA DE MEJORA

EL BUYER PERSONA BUSCA UN PROVEEDOR
QUE CUMPLA CON LOS REQUERIMIENTOS
ESTABLECIDOS PARA TENER LAS
DOTACIONES DE SUS EMPLEADOS

TOFU

LA OPERACION ESTA APOYADA EN SATELITES Y
PROVEEDORES QUE PERMITEN DAR RESPUESTA A
LOS REQUERIMIENTOS DE SUS CLIENTES

MEJORAR EL PROCESO DE ATRACCION DE

CLIENTES, FORTALECIENDO EL AREA DE

MERCADEO (ON-LINE ¥ OFF-LINE) PARA
OBTENER UN MAYOR ALCANCE DE CLIENTES

EL BUYER PERSONA REQUIERE DE UN
PROVEEDOR QUE TENGA UN BUEN
SERVICIO AL CLIENTE Y A SU VEZ QUE
CUMPLA CON LOS TIEMPOS DE
RESPUESTA EN LOS PEDIDOS

MOFU

O&T CUENTA CON UN STOCK PARA DAR UN
TIEMPO OPORTUNO DE RESPUESTA, CUIDANDO
SU RELACION CON PROVEEDORES ¥ SATELITE

ADICIONALMENTE, EL SERVICIO AL CLIENTE ES
FUNDAMENTAL PARA PODER TENER FLEXIBILIDAD
EN LOS TIEMPOS DE ENTREGA

MEJORAR LA RELACION COMERCIAL CON LOS
PROVEEDORES PARA TENER PRIORIDAD EN LAS
ORDENES DE COMPRA Y ACCEDER A LAS
MATERIAS PRIMAS A UN MEJOR PRECIO.

SISTEMATIZAR ¥ FORTALECER EL MANEJO DEL
STOCK PARA MEJORAR EL TIEMPO DE
RESPUESTA EN PEDIDOS DE GRAN VOLUMEN

EL BUYER PERSONA BUSCA UN
PROVEEDOR QUE TENGA UN SERVICIO
PERSONALIZADO ¥ LE PERMITA TENER
FLEXIBILIDAD EN EL CREDITO DE PAGO

BOFU

Fuente: elaboracion propia

O&T TIENE UN ESQUEMA FUERTE PARA EL
SERVICIO AL CLIENTE PRIORIZANDO SUS
NECESIDADES (CREDITOQ DE PAGO, TIEMPOS DE
ENTREGA, CALIDAD DEL PRODUCTO)
CUENTAN CON UN AMPLIO PORTAFOLIO QUE SE
AJUSTA A LAS NECESIDADES ¥ PRESUPUESTOS DE
LOS CLIENTES

CREAR PLANES DE FIDELIZACION CON EL FIN
DE FORTALECER LOS LAZOS COMERCIALES CON
SUS CLIENTES.

IMPLEMENTAR UN CRM (PROPORCIONAL A SUS
NECESIDADES) PARA TENER UN SEGUIMIENTO
MAS PRECISO A SUS CLIENTES



llustracién 6

Embudo de ventas “O&T”

Fuente: elaboracion propia

Perfiles Necesarios

e Director comercial y mercadeo.
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Aumentar la cartera con clientes institucionales un 20% al finalizar
el ano 2023.
;Qué necesitamos?
Fortalecer el alcance por medios digitales.
Crear planes de fidelizacion por medio de referidos,
;Como?
Dejando tareas con objetivos especificos al encargado comercial.

Lograr un crecimiento en el ROAs del 20%.
;Qué necesitamos?
Plantear objetivos especificos de trafico en la pagina al proveedor.
Invertir en Ads en el buscador.
;Como?
Transmitiendo el diferencial (servicio al cliente).

Implementar planes de fidelizacion con clientes existentes que permitan tener
mayor visibilidad en el sector.
;Qué necesitamos?
Plantear negociaciones estratégicas que beneficien a ambas partes e incrementen el flujo de
ventas.
;Como?
Delegar a un equipo especifico el desarrollo de esta estrategia para asi garantizar su éxito.

Profesional en carrera administrativas, de ingenieria, negocios internacionales o afines al

area comercial. De acuerdo con el perfil, se requiere experiencia de dos afios en adelante en el area

comercial, preferiblemente en el sector manufacturero; el personal debe contar con grandes

habilidades y capacidades comerciales, manejar plataformas de licitaciones, manejo del cliente,

presentacion de propuestas técnico-comerciales y prospeccion de clientes. Es indispensable que el
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aspirante cuente con experiencia en el manejo de personal, manejo de herramientas informaticas,
debe contar con amplia experiencia en el manejo directo de clientes y negociaciones, bisqueda de

licitaciones y clientes potenciales en los sectores mencionados.

e Asistente comercial

Asistente comercial y mercado con formacion minima en Tecnologo y/o estudiante de
Administracion de empresas, contaduria o afines. Técnico en mercadeo y ventas o afines, con
experiencia de minimo 1 afio en el area comercial, servicio al cliente, call center, mercadeo,
facturacion, logistica, retenciones con bases contables y financieras con enfoque en linea de
consumibles, conocimientos y uso de herramientas ofimaticas. Para desempefiar funciones de
asistente al director, en creacidon de piezas, investigacion de mercados, apoyo en licitaciones,
coordinar todo el proceso operativo y comercial, apoyo en las visitas comerciales para los procesos

de cierre de venta.

8. Estrategias Para EI Embudo De Ventas

8.1 TOFU

En esta etapa del embudo se establece un objetivo que esté relacionado con aspectos
generales de la organizacion relacionado con la industria, teniendo como finalidad hacer un
incremento en las ventas para la compafiia, por esta razén el objetivo a alcanzar es el incremento

de un 20% de la cartera de clientes institucionales, para O&T la presencia digital es uno de los
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objetivos a mejorar en el corto plazo, razén por la cual las tacticas y estrategias estan enfocadas

en el mismo.

Para lograr este objetivo se hace un estudio de los canales digitales de ventas (pagina web)
y se obtienen los siguientes hallazgos; la extension de ir a tienda en la pagina principal arroja a
una pagina caida, en la seccién donde se encuentran algunos productos de accesorios y dotaciones
estandar no se encuentran los precios, en bands donde se ofrece un porcentaje de descuento del

25% en los accesorios se redirige a una pagina web de decoracion para el hogar.

Estos hallazgos hacen que el canal de venta se vea poco creible y no genere la confianza
necesaria para que el cliente haga la compra en la compafiia, por esta razon se recomienda hacer
la solicitud al proveedor de las mejoras necesarias para hacer mas facil y eficaz la navegacion de

las personas interesadas en la pagina.

Adicionalmente, se puede proponer tener un botén emergente a un canal de
comunicacion directo como lo es el WhatsApp de la compafiia en las extensiones de
catalogo y productos. Para esto se disefia un pipeline de venta, que podria implementar la

compaiiia luego de hacer estas mejoras.



llustraciéon 7

Pipeline “O&T”

50

Pipeline

(Al usuario lo recomiendan)

El canal directo y mas fuerte
para O&T es el voz a voz, al
cliente le hablan de la
compaiiia y decide buscar
su pagina web.

%

( Cotizacion )

Da click en el enlace de
comunicacion directa con la
compania y escribe para
recibir su cotizacion
(burbuja emergente)

( Realiza el pedido )

Luego de corroborar las
especificaciones, elegir
materiales y llegar a un
acuerdo de pago, se crea el
pedido.

o

#

Visita la pagina web

o
%

Encuentra de manera
sencilla los productos y
portafolio que ofrece la

compaiiia.

( Visita la empresa )

%

( Entrega y Posventa )

El vendedor se encarga de
ofrecer la mejor cotizacion
para las necesidades del

cliente y agenda una visita.

Luego de hacer la entrega
del pedido el cliente queda
en la base de datos y recibe
mensajes de seguimiento
para poder realizar las
dotaciones de renovacion

periodica. .

Fuente

: elaboracion propia

Esta seria la ruta de accidn con tacticas a implementar por parte de O&T para lograr la

estrategia de fortalecimiento en la competencia digital.

8.2 MOFU

En relacion con el DOFA cruzado y el objetivo de esta etapa del embudo, seria importante

hacer una capacitacion al personal encargado del area comercial que tiene contacto directo con el
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cliente, con el fin de establecer relaciones comerciales mas solidas, aprender metodologias de

negociacion, y establecer objetivos especificos al area, delegando tareas a vendedores.

Esta estrategia hara que el modelo de negocio se fortalezca, cumpliendo con el objetivo de
aumento de nimero de clientes en la cartera, haciendo el capital gastado en publicidad por el
buscador sea complementado con una estrategia off-line donde la compafiia podra demostrar su

factor diferenciador de servicio al cliente y cercania con los clientes.

La combinacidén de estrategias on-line y off-line hace que el objetivo a cumplir sea méas
facil de alcanzar y el nivel de éxito sea garantizado, pues cuando se integran ambas tacticas donde
una tiene una relacion mas directa con el cliente se propicia a que la persona pueda conocer la
cultura organizacional y el factor diferencial de la compafiia, que es lo que le brinda una ventaja

competitiva frente a la competencia.

Se le recomienda a la organizacion que se hagan los ajustes pertinentes en la pagina web
gue se mencionaron anteriormente con el fin de garantizar que el capital gastado en publicidad que
seria destinado para los anuncios en el buscador cumpla con el objetivo de tener un retorno del

20% incrementando las ventas.

8.3 BOFU

Fortalecer el servicio posventa para los clientes, haciendo seguimiento de sus necesidades

y teniendo un calendario de los tiempos estimados en los que deben renovar las dotaciones.
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Aplicando una estrategia de e-mail marketing a los clientes, donde se esté recordando la cercania

que tiene la empresa con cada uno de ellos.

En esta etapa el objetivo focal es crear fidelizacion y posicionamiento de la empresa, pues
esto garantiza que en un largo plazo O&T mantenga y mejore su posicion en el mercado, sin
embargo, como el objetivo principal de toda la estrategia es la atraccion de nuevos clientes se

puede considerar aplicar una tactica combinada en esta etapa.

Para fidelizar nuevos clientes, se pueden proponer planes de negociacion diferentes cuando
se trata de la primera compra, en otras palabras, darles condiciones mas llamativas y que se puedan
acomodar a lo que el cliente esta buscando en ese momento, ya sea dandoles una financiacion
diferente, un cupon de descuento que no represente pérdidas para la compafiia, pero si ganancias
para el consumidor, ofrecer un disefio o calidad de los textiles distintos que puedan estar superando

las expectativas.

Para esto hemos creado unos mockups de cdmo podrian ser los mensajes que se envian a
los clientes por medio de e-mail, para ellos también seria de gran provecho un programa gratuito
gue permita dar seguimiento a si estos mensajes estan siendo abiertos y leidos MAILCHIP es una
plataforma que ofrece este servicio, de este modo se podra hacer seguimiento de si esta estrategia

esta siendo exitosa para la organizacion.



llustracién 8

Propuesta E-mail marketing

i ESMOMENTO DE RENOVAR
LAS DOTACIONES DE TUS
TRABAJADORES'!

@\,« +57 302 4232213

@2} Carrera 50 No. 168 A 33

Fuente: elaboracion propia

llustracién 9

Propuesta BOFU - Atencion

O&T SIEMPRE
ESTA
CONTIGO

Atencién cercana y oportuna

Estamos felices de iniciar un nuevo afio junto a
ti, como agradecimiento a un afio mas juntos
queremos ofrecerte por este mes de enero los
mismos precios del afio 2023

@ +57 302 4232213

/@ Carrera 50 No. 168 A 33

Fuente: elaboracion propia
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Los KPIs, indicadores usados para pedir el desempefio y rendimiento para O&T. Cada
uno de los presentados a continuacion permitiran predecir y evaluar el progreso en direccién a

los objetivos establecidos en el TOFU, MOFU, BOFU. De esta manera se logra establecer la

9. KPI'S Ventas
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rapidez, precision y transparencia cuando se evalUan los resultados, tomar decisiones oportunas,

medir el progreso de un area, comparar informacion y determinar estrategias.

Tabla 8 KPIs enfocado a TOFU

Objetivo al que

TOFU. Aumentar la cartera con clientes institucionales un 20% al

retencion de

clientes

nuevos) / Clientes iniciales x

100

apunta finalizar el afio 2023.
KPI ¢ Como se calcula? Aporte
“Determina la eficacia de tus estrategias
de marketing (como los programas de
indice de (Clientes finales — Clientes fidelizacidn) a la hora de atraer nuevos

clientes frente a los que ya tienen.”

(Ortega, 2021)

Tasa de
repeticion de

compra

Clientes que repiten/clientes

compradores totales

Permite conocer el porcentaje de
compradores que se repiten en la base

de clientes de O&T. (Ortega, 2021)
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indice de

recompra

(NUmero de clientes que

realizan compras adicionales / |estrategias de marketing y servicio al

Numero total de clientes) x 100|cliente de O&T.

La satisfaccion del cliente proporciona
una vision general de los consumidores

(TuDashboard,2022). Adicionalmente

Fuente: elaboracion propia

Tabla9 KPIs enfocado a MOFU

Objetivo al
que apunta |MOFU. Lograr un crecimiento en el ROAs del 20%.
KPI ¢ Como se calcula? Aporte
Beneficio obtenido por la |Registro del nivel de eficiencia que tienen los activos
empresa antes de intereses |totales. “Resulta ser de mucha utilidad para poder
e impuestos / Activos calcular con él la rentabilidad total" (Bricefio. G,
ROA Totales. 2021)
Es la cantidad de usuarios individuales que visitan la
pagina web en un periodo de tiempo determinado.
NUmero de Herramientas de analisis  [Eval(a el alcance y la visibilidad de la pagina web,
visitantes web, como Google asi como la eficacia de las estrategias de atraccion y
unicos Analytics retencion de visitantes. (EditorialVisitor, 2022)

Fuente: elaboracion propia



https://www.euston96.com/utilidad/

Tabla 10 KPIs enfocado a BOFU
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Objetivo al que

BOFU. Implementar planes de fidelizacion con clientes existentes que

apunta permita tener mayor visibilidad en el sector.
KPI ¢ Como se calcula? Aporte
Evaluar la efectividad de un canal de ventas o
(Numero de conversiones |una estrategia de marketing en la capacidad de
/ NUmero de visitantes) x |convertir visitantes en acciones deseadas.
Conversion 100 (Londofio, 2023)

Rentabilidad media

de las ventas

Rentabilidad media de las
ventas = (Beneficio neto /
Ingreso total por ventas) x

100

Con este se podra medir la eficiencia de O&T
para generar beneficios con sus ventas. Es

importante establecer su periodicidad.

Fuente: elaboracion propia
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10. Proyeccién De Ventas

La proyeccion de ventas esta estructurada a partir de los objetivos planteados en el embudo
de ventas. El objetivo principal es obtener un aumento del 20% de la cartera de clientes
institucionales que maneja la empresa, a través de dos canales de ventas; el fisico a partir de la
adecuacion de la planta de la empresa en donde se destinara un espacio para poder abrir un punto
fisico de ventas al publico en general tanto clientes institucionales como personas naturales. Para
el canal digital se plantea la adecuacion y mejoramiento de la pagina web de la empresa, la pagina
web no se encuentra en un 100% de su capacidad para el uso y ademas de esto no esta optimizada
para poder tener visibilidad en los buscadores y a su vez para lograr mayor alcance lo cual se

plantea.

El periodo de tiempo es de 1 afio, ya que en este periodo de tiempo se pueden ver los
resultados de las estrategias implementadas para lograr los objetivos planteados. Se fijan los
productos que comercializa la empresa por grupos; segun las caracteristicas del producto se
dividen en ventas de EPP (Productos de proteccion personal), venta de dotaciones y venta de
accesorios de vigilancia y construccion. A partir de estos datos se estructura la proyeccion de

ventas de la siguiente forma:



llustraciéon 10

Ingresos percibidos nuevos canales de venta

LINEA DE PRODUCTOS

% Participacion

Valor anual

Proyeccion

Venta EPP 25% s 33.000.000 | § 47.850.000
Venta de Dotaciones 67% S BB.440.000 | S 128.238.000
Venta dE.Accemrms Vigilancia y 35 5 10.560.000 | $ 15.317.000
Contruccion

% Participacion  Valor anual

NUEVO CANAL FISICO
\Venta EPP 25% 5 5.197.500
Venta de Dotaciones 67%
5§ 13.929.300

Venta de Accesorios Vigilancia y 35
Contruccion S 1.663.200

% Participacion  Valor anual

NUEVO CANAL DIGITAL

\Venta EPP 25% S 9.652.500
Venta de Dotaciones 67% §  25.868.700
Venta de Accesorios Vigilancia y 35

Contruccion 5 3.088.800

Fuente: elaboracion propia
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llustraciéon 11

Proyeccion de ventas 2024

PROYECCION DE VENTAS 2024

Participacién Mensual | 2% [ 105% |  se% | 3% [ sew [ 4 | 28w | smw [ zew | 0% [ 1s8% | 156% 100%
PRODUCTO / MES ar oz 2 G TOTAL
ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
$
Venta EPP $ 5742000|$ 5024250 |$  4.210.800 | § 1531.200|$ 2.679.600|$ 2.057.550 | $ 1.339.800 | $ 2.775.300 | $ 3.636.600 | § 4.785.000 | $ 6.603.300 | $ 7.464.600 | $ 47.850.000
Venta de Dotaci
enta de Dotaclones $ 15388560 |$ 13464990 | $ 11284944 |$ 4103616 |$ 7.181.328 | $ 5.514.234 | $ 3.590.664 | $ 7.437.804 | $ 9.746.088 | $ 12.823.800 | $ 17.696.844 | § 20.005.128 | $  128.238.000
Venta de Accesorios Vigilancia y
Contruccion $ 1837440 [$  1.607.760 |$ 1347456 | $  489.984 | §  857.472 |$ 658416 |3 428736 |3  888.006 | $ 1163712 | $ 1531200 |$ 2.113.056 |$ 2.388.672$ 15.312.000
NUEVO CANAL DE VENTAS FISICO $ 20.790.000
Venta EPP $ 623700 $ 545738 | $ 457.380 |$  166.320 [$  291.060 |$ 223493 |$ 145530 |$ 301.455|$ 395.010 | § 519.750 | $  717.255 |$  810.810$ 5.197.500
Venta de Dotaciones $ 1671516[$ 1462577 |$ 1.225.778 |§  445.738 | §  780.041|$ 598.960 |$  390.020 | § 807.899 | $ 1.058.627 | $  1.392.930 | $ 1.922.243 |$ 2.172.971|$ 13.929.300
Venta de Accesorios Vigilancia y
Contruccion $ 199.584 | § 174.636 | § 146.362 | & 53.222 | 93.139 | & 71.518 | $ 46570 | S 96466 | 5 126,403 | & 166.320 | §  229.522 | $  259.459 | $ 1.663.200
NUEVO CANAL DE VENTAS DIGITAL $ 38.610.000
Venta EPP $ 1158.300($  1.013.513 | $ 849.420 |$  308.880 |5  540.540 (S 415058 |$ 270270 |$ 559.845 |5 733.590 | § 965.250 | $  1.332.045 |$ 1.505.790 | § 9.652.500
Venta de Dotaciones $ 310424435 2716214 |3 2276446 |$  827.798 | § 1.448.647 |$ 1.112.354 |$ 724324 | § 1.500.385 | § 1.966.021|$ 2.586.870 | $ 3.569.881[$ 4.035.517|$ 25.868.700
Venta de Accesorios Vigilancia y
Contruccion S 370656 | $ 324.324 | $ 271.814 | $ 98.842 | $ 172973 [$  132.818|$ 86486 |5 179.150 | S 234749 | S 308.880 | $  426.254 | $ 481853 3.088.800
INGRESO TOTAL DE VENTAS $  250.800.000

Fuente: elaboracion propia

La participacion mensual es establecida segun la estacionalidad del sector, en este caso el
sector de dotaciones mueve mayor volumen en los Q1 y Q4 debido a que las empresas tienen por

lo general estos periodos establecidos para la renovacion en la dotacion del personal.

El objetivo es incrementar el nimero de clientes institucionales en un 20% a través de los
nuevos canales, se tiene como supuesto que al implementar estos dos nuevos canales de ventas los
clientes se aumenten organicamente a través de estos y a su vez las ventas, especialmente en el
canal digital el cual segun las siguientes graficas se observa que tiene un mayor impacto en la
proyeccion de ventas, debido al mayor alcance que se logra con la implementacién de un canal

digital optimizado y bien estructurado.
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llustraciéon 12

Proyeccion de ventas canal fisico y digital

CANAL FISICO CANAL DIGITAL
$ 2.500.000 $4.500.000

§4.000.000
$ 2.000.000
$ 3.500.000

§ 1.500.000 $ 3.000.000

§ 2.500.000
$ 1.000.000 § 2.000.000

$ 1.500.000
$ 500.000

$ 1.000.000

5- $500.000

feb-20
mar-20
abr-20
may-20
jun-20
jul-20

2

2
dic-20

sep-20

5-
ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

2
=3
o
i~
o

Qs

ql Q2 Qs Q4

Fuente: elaboracion propia

11. PYG; Nuevos Servicios Y Cargos Necesarios De Incluir

El PYG de la empresa se estructura a partir del ingreso de ventas anteriormente
estructurado y de los gastos referentes para la apertura de los nuevos canales de ventas el digital y
el fisico. Para la apertura del canal digital se involucran gastos en el personal relevantes como el
desarrollador y disefiador de la pagina web, el cual se va a encargar de optimizar y reestructurar la
pagina web ya existente. Por otro lado, en los gatos referentes al personal se necesita un personal
de ventas el cual se encargue de atender el punto fisico y sobre todo promocionar los productos de
la mejor manera posible, un motivador de esto es que el agente de ventas podra comisionar por

cada venta que realice al mes.
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Un punto relevante es que al contar ya con el espacio fisico para desplegar el punto de

ventas los gastos estardn enfocados en la adecuacion y acondicionamiento del local, lo cual

involucra mobiliario y exhibidores (estanterias) para la exposicion de los diferentes productos al

publico. A su vez se cuenta con un gasto para el mantenimiento del lugar tanto fisico como digital

y un gasto dirigido a materiales de marketing como lo son publicidad fisica como folletos, carteles,
etc.

llustracion 13

PYG 2024

ESTADO DE RESULTADOS 2024 Mensual

Ingreso Ventas s 250.080.000 S 20.840.000

Costo de ventas S - S -

Descuento y devoluciones S - S -

Utilidad Bruta s 250.080.000 S

Margen Bruto

Gastos Operacionales S . S

Gastos administrativos S 135.200.000 | S 11.266.667

Personal S 69.500.000 | S 5.791.667
Disefiador y desarrollador web S 30.500.000 | S 2.541.667
Agente de Ventas S 15.000.000 | S 1.250.000
Especialista en marketing digital S 24.000.000 | S 2.000.000

Punto Venta Fisico s 43.000.000 | § 3.583.333
Adecuacidn y mantenimiento local S 13.000.000 | S 1.083.333
Decoracidn y acondicionameinto del local S 5.500.000 | & 458.333
Licencias y permisos S 3.000.000 | & 250.000
Equipo y tecnologia S 13.000.000 | § 1.083.333
Mobiliario y exhibidores S 8.500.000 | S 708.333

Punto Venta Digital s 22.700.000 | & 1.891.667
Alojamiento Web S 1.500.000 | & 125.000
Dominic Web - Registro S 200.000 | S 16.667
Marketing en linea - Anuncios pagos S 15.000.000 | $ 1.250.000
Mantenimiento y actualizaciones S 6.000.000 | & 500.000

Gastos Ventas s 10.300.000 | $ 858.333
Materiales de marketing S 4.500.000 | S 375.000
Comision de ventas S 1.800.000 | S 150.000
Descuento y promociones S 4.000.000 | S 333.333

Utilidad operativa (EBIT) s s

Ingresos financieros S - S -

Gastos financieros s 12.100.000 | & 1.008.333
Comisiones Bancaria S 7.600.000 | S 633.333
4 X MIL S 4.500.000 | S 375.000

Utilidad antes de impuestos s s

S
Utilidad Neta
Margen Neto

Fuente: elaboracién propia
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Podemos concluir que el abrir dos canales de ventas los cuales sirvan para el aumento de
clientes institucionales y personas naturales involucra un gran esfuerzo pero sin embargo al contar
con el espacio fisico y al contar con una pagina web ya estructurada resulta ser un proceso que no
involucra una gran cantidad de gastos y que en cambio si brinda un margen neto del 34% el cual
es bueno segun la proyeccion de ventas estimada y que se espera aumente cada vez mas debido a

la cobertura y alcance que brinda un canal de ventas digital.
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12. Conclusiones

El anélisis hecho en la primera fase del entregable permite dar una vision amplia de coémo
la empresa esta posicionada en el mercado frente a sus competidores y al sector en general, se
identifica la oportunidad de ganar clientes en el mercado a través del mercado digital. En los
diferentes analisis desarrollados a lo largo del trabajo se observa que sus principales competidores
en el sector como central de dotaciones y dotaciones RAC, cuentan con un gran despliegue de
puntos fisicos a lo largo de la ciudad lo cual las hace fuertes en el mercado sin embargo tienen una
estructura para el desarrollo de ventas digitales basica, esto se debe a que en este sector la tendencia
es muy baja hacia el uso y preferencias para la comercializacion de este tipo de productos a través

de canales digitales.

Este es un factor fundamental el cual direcciona el plan de mejora al abrir nuevos canales
de venta digitales para la atraccion y adquisicion de nuevos clientes que necesitan de los servicios
y productos de, pero no saben de la existencia de la empresa. El objetivo principal es enfocarse en
ganar visibilidad y tener un mayor alcance acompafiado de la apertura de un punto fisico de ventas
el cual sirva de soporte para toda la estrategia digital en donde los clientes adquiridos logren ver
la calidad de los productos que distribuye la compafiia y de esta forma poder aumentar los clientes

de la compafiia y proporcionalmente las ventas.



13. Referencias Bibliograficas

Amdotacionesoyt. (2023). Dotaciones Industriales, Uniformes, accesorios y proteccion
industrial. Dotaciones Industriales O&T Group.

https://dotacionesindustriales.otgroup.com.co/

Bricefio, G. (2021, diciembre 2). Roa: Qué es, para qué sirve, como se calcula, Interpretacion,
ejemplos. Euston96. https://www.euston96.com/roa/#C%C3%B 3mo0%20Se%?20Calcula

Camara de Comercio de Bogota. (2023). Certificado de Existencia y representacion legal o
inscripcion de documentos, (Cod Verificacion A233378736D8E6). Recuperado de
https://www.ccb.org.co/

Dotacion - definicion. wordreference. (2023).

https://www.wordreference.com/definicion/dotacion

EditorialVisitor. (2022, noviembre 29). Website visitors (visitantes del sitio web). Visitor
Analytics. https://www.visitor-analytics.io/es/glosario/w/website-visitors-visitantes-
del-sitio-web/

Editorial Etecé. Ultima edicion: 5. (2022). Diagndstico - Concepto, Caracteristicas Y

Acepciones. https://concepto.de/diagnostico/

Grupo Casa Lima. (2022, 7 noviembre). ¢ Qué son los EPP y qué significan las siglas?
https://grupocasalima.com/blog/epp/que-son-los-equipos-de-proteccion-personal-epp-
significado-y-siglas/

Kpis de Fidelizacion de Clientes: Qué son, ejemplos y como monitorearlos. Software para

Dashboards. (2022, marzo 15). https://tudashboard.com/kpis-de-fidelizacion-de-


https://www.euston96.com/roa/#C%C3%B3mo%20Se%20Calcula
https://www.euston96.com/roa/#C%C3%B3mo%20Se%20Calcula
https://www.ccb.org.co/
https://www.visitor-analytics.io/es/glosario/w/website-visitors-visitantes-del-sitio-web/
https://www.visitor-analytics.io/es/glosario/w/website-visitors-visitantes-del-sitio-web/
https://grupocasalima.com/blog/epp/que-son-los-equipos-de-proteccion-personal-epp-significado-y-siglas/
https://grupocasalima.com/blog/epp/que-son-los-equipos-de-proteccion-personal-epp-significado-y-siglas/
https://tudashboard.com/kpis-de-fidelizacion-de-clientes/

65

clientes/
Londofio, P. (2023, abril 10). Las 12 Métricas de marketing para Medir Tus resultados.
HubSpot.https://blog.hubspot.es/marketing/metricas-para-medir-resultados-de-market

ing#Tasa%20de%20Conversi%C3%B3n

OIL. (2023). Safety and health in the use of chemicals at work. Convenios fundamentales sobre
seguridad y salud en el trabajo: Vision general del Convenio sobre seguridad y salud de los
trabajadores, 1981 (num. 155) y Convenio sobre el marco promocional para la seguridad y
salud en el trabajo, 2006 (nam. 187).
https://www.ilo.org/wemsp5/groups/public/@ed_protect/ @protrav/@safework/documents/
publication/wcms_235085.pdf

Organizacion Internacional del Trabajo. (1981). C155 - Convenio sobre seguridad y salud de los
trabajadores, 1981 (nim. 155). Recuperado de
https://www.ilo.org/dyn/normlex/es/f?p=NORMLEXPUB:12100:0::NO::P12100 ILO_C
ODE:C155

Ortega, C. (2021, November 9). Kpis de Fidelizacion: Qué son y cémo medirlos.
QuestionPro. https://www.questionpro.com/blog/es/kpis-de-fidelizacion/

Portal Euromonitor (2023). Retail E- Commerce en Colombia. Universidad del Rosario.
https://www-portal-euromonitor-
com.ez.urosario.edu.co/portal/dashboard/DashboardDetails?id=015ca6e9-d132-43a3-
b5f8-8bcddB8a8fc2b

Portal Euromonitor. (2023a). Retail Offline en Colombia. Universidad del Rosario. https://www-
portal-euromonitor-
com.ez.urosario.edu.co/portal/dashboard/DashboardDetails?id=015ca6e9-d132-43a3-
b5f8-8bcddB8a8fc2b


https://tudashboard.com/kpis-de-fidelizacion-de-clientes/
https://blog.hubspot.es/marketing/metricas-para-medir-resultados-de-marketing#Tasa%20de%20Conversi%C3%B3n
https://blog.hubspot.es/marketing/metricas-para-medir-resultados-de-marketing#Tasa%20de%20Conversi%C3%B3n
https://www.ilo.org/dyn/normlex/es/f?p=NORMLEXPUB:12100:0::NO::P12100_ILO_CODE:C155
https://www.ilo.org/dyn/normlex/es/f?p=NORMLEXPUB:12100:0::NO::P12100_ILO_CODE:C155
https://www.questionpro.com/blog/es/kpis-de-fidelizacion/

66

Romero, I. (2021, July 17). KPI: Definicion, Para Qué sirve y ejemplos préacticos. Metricool.

https://metricool.com/es/que-es-un-kpi/

T21. (2019, 25 julio). El impacto de la tecnologia en los procesos de comercializacion.
https://t21.com.mx/opinion/columna-invitada/2019/07/25/impacto-tecnologia-procesos-

comercializacion.


https://t21.com.mx/opinion/columna-invitada/2019/07/25/impacto-tecnologia-procesos-comercializacion
https://t21.com.mx/opinion/columna-invitada/2019/07/25/impacto-tecnologia-procesos-comercializacion

