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Glosario  

 

 

Diagnóstico: “Procedimiento ordenado, sistemático, para conocer, para establecer de 

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

2022). 

 

Dotación: “Asignación de personal y medios necesarios para el funcionamiento de un 

lugar o servicio.” (Wordreference, 2023). 

 

EPP: “Equipo de Protección Personal, elementos que deben usar los trabajadores para el 

desarrollo de sus tareas, están diseñados para proteger la salud de los colaboradores y salvar sus 

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

 

KPI: “Key Performance Indicator’ es un indicador del rendimiento del trabajo que estás 

realizando sobre los objetivos que tienes marcados y es la forma de conocer si los estás 

cumpliendo.” (Romero, 2021) 

 

SRM: “Supplier Relationship Management es una plataforma o sistema tecnológico que 

permite tener un análisis de la contribución 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/
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Resumen 

 

 

En el siguiente documento se realizará un análisis completo de la compañía de suministros 

y soluciones O&T con el fin de proporcionar un plan de mejora enfocado en ventas, para ello fue 

importante tener una comunicación continua y directa con los integrantes de la pyme para obtener 

información relevante y de importancia que pudiese proporcionar una guía para el plan de acción. 

 

La elaboración de matrices que permitieran brindar un diagnóstico de la compañía para 

generar estrategias útiles y reales de implementar que se alinearan con los propósitos que tenían 

planteados para el corto plazo, que en este caso era potencializar la presencia digital y mejorar la 

posición competitiva frente a la competencia.  

 

Estudiar el liderazgo, organización, funcionamiento y estructura permitieron que el 

resultado final de esta investigación diera un plan de acción que sea implementable para los 

integrantes de la organización, se generarán recomendaciones de mejora y se hiciera un énfasis en 

las estructuras y tareas que están siendo bien desarrolladas como factor de éxito de la compañía.  

 

Como resultado, se obtiene este documento que recopila la información recolectada 

proporcionando planes de mejora y acción con el fin de potencializar a la compañía para alcanzar 

los objetivos de crecimiento que se propone, para conocer más de este proyecto continuar a la 

siguiente sección.     

 

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 



11 

 

1. Presentación General / Introducción 

 

 

El convenio sobre seguridad y salud de los trabajadores desarrollado por las Organización 

Internacional del Trabajo (1981), indica que todas las ramas de cualquier actividad económica e 

incluso la administración pública deben proporcionar a todos sus trabajadores dotación y 

elementos de protección que garanticen la salud y prevención de accidentes en el trabajo. Esto 

indica estabilidad para aquellas empresas del sector comercial que busquen atender la necesidad 

de dotaciones y elementos de protección personal (EPP), se evidencian las garantías suficientes 

para lograr desarrollarse durante los próximos años ya que se cuenta con planes que Colombia 

viene ejecutando desde el 2014 de la mano de la Organización Internacional del Trabajo (OIT) de 

la Cual Colombia es miembro desde el año 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 año 2016, enfocada en la confección de la 

dotación de ropa para el trabajo (overoles y uniformes) y comercio al por menor de dotaciones de 

elementos de protección personal (EPP) de seguridad industrial. En donde como se indica en el 

objeto social en el inciso I, su actual principal activador económica es la “Confección de prendas 

de vestir y comercio al por menor de dotaciones de elementos de protección personal de seguridad 

industrial tales como: Protección manual, protección visual, protección auditiva, protección 

respiratoria, protección facial y de cabeza, protección 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 o personas naturales.  

 

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

continuación:   

 

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 Cámara de Comercio de Bogotá bajo el número 02060662 del libro IX.  

 

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

- N.I.T: 900936495 4 Administración: Dirección Seccional de Impuestos de Bogotá. 

- Domicilio: Bogotá D.C. 

- Activo Total: $866,357,682. 

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

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

- Dirección de notificación judicial y comercial: cra. 50 no. 168 a 41 municipio: Bogotá D.C.  

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

- Actividad Principal: 4690 (comercio al por mayor no especializado). Actividad Económica 

por la que percibió mayores ingresos en el período 2022. 

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

- Representante Legal: Oviedo Torres Leidy Carolina C.C. 1.020.815.558  
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- Tamaño de Empresa: De conformidad con lo previsto en el artículo 2.2.1.13.2.1 del 

Decreto 1074 De 2015 y la Resolución 2225 de 2019 del DANE, el tamaño de la empresa 

es Pequeña. 

 

1.  Objeto social:  

 

A. Comercio al por mayor de productos a base de papel, cartón y artículos varios (lápices, 

borradores, clips, etc.).  

B. Comercio al por menor de papelería, tarjeterías.  

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

D. Comercio al por mayor de máquinas de oficina, contabilidad, manuales y eléctricas y sus 

accesorios.  

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

F. Fábrica y distribución de artículos de aseo en general en establecimientos especializados.  

G. Comercio al por menor de productos nuevos de consumo doméstico en establecimientos 

especializados. 

H. Distribución de equipos de monitoreo, circuito cerrado de televisión y equipos de 

comunicación.  

I. Confección de prendas de vestir y comercio al por menor de dotaciones de elementos de 

protección personal de seguridad industrial tales como: Protección manual, protección 

visual, protección auditiva, protección respiratoria, protección facial y de cabeza, 

protección corporal: (arneses de seguridad, ponchos, overoles, chalecos, camisas, 

pantalones).  
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J. Actividades de impresión, litografía y tipografía.  

 

2.  La compra y venta de mercancías, montaje de almacenes o establecimientos de comercio, 

bodegas, plantas de producción depósitos de almacenamiento y la consignación de tales artículos 

para la venta o permuta y todas las demás operaciones comerciales relacionadas con el ramo. La 

obtención 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 públicas o privadas, nacionales o extranjeras, abiertas 

con personas naturales o jurídicas, de carácter privado, público o mixto, actuando directamente, 

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

 

4.  Crear compañías o participar en ellas para el establecimiento y/o explotación de empresas 

destinadas a la realización de cualquier actividad en el objeto social y tomar interés como partícipe 

asociado o accionista, fundador o no, en otras empresas de objeto análogo o complementario al 

suyo. Hacer aportes en dinero, en especie, o 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 explotación. 

 

5.  Además de las anteriores, la sociedad realiza cualquier acto lícito de comercio. Así mismo, 

realiza cualquier otra actividad económica lícita 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, así 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 podrá 

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 título, tomar en arrendamiento toda clase de bienes o servicios, tomar o dar en préstamo, 

constituir garantías reales sobre los bienes de la sociedad o aceptar las garantías que a su favor 

constituyan terceros, adquirir marcas, patentes, derechos autoriales para usarlos en cualquier 

forma, bien sea utilizándolos directamente en sus negocios o dejándolos explotar por otras 

personas naturales o jurídicas, mediante el pago de regalías, 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 demás 

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 jurídicas 

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 compañías filiales y/o sucursales para el 

establecimiento y explotación de empresas destinadas a la realización. 
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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 organización. El posicionamiento dentro del mercado se dio por aquella venta que 

abriría la oportunidad de muchas más. Para este año, la logística de comercialización y entregas 

requería un alto grado de esfuerzo, tiempo y dedicación. Para el 2017, se une a la visión una de las 

hermanas, un gran apoyo para la logística de entregas, dando así, la oportunidad de enfocarse en 

la gestión administrativa de su organización. En el 2018, se evidenció un impacto en la 

organización, 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 

año, se presentó 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, producción. Durante la pandemia se 

mantuvo el esfuerzo y pasión por continuar creciendo pues el sector donde se encuentran así lo 

requería. Actualmente cuentan con experiencia, conocimiento, sueños y un gran deseo de 

progreso, crecimiento y visión.  
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Visión 

 

 

“Somos una empresa nacional, con amplia experiencia en el abastecimiento de prendas, 

insumos y elementos de dotación empresarial, siendo eslabón integrador de las actividades 

manufactura, comercialización y distribución. Garantizando cumplimiento y calidad a las 

necesidades de nuestros clientes.” (Amdotacionesoyt, 2023) 

 

 

 

Misión 

 

 

“Proveemos productos y servicios de excelente calidad que proporcionen bienestar, 

seguridad y satisfacción a los diferentes sectores empresariales, lo cual permita la consolidación 

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

 

 

Valores Corporativos 

 

 

• La orientación al cliente y sus necesidades. 

• Honestidad e Integridad las cuales forjan relaciones transparentes, abiertas y directas. 
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• El compromiso para el cumplimiento de las expectativas de nuestros clientes. 

• Innovación, sinónimo de cambio y evolución constante. 

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

(Amdotacionesoyt, 2023) 

 

 

Política De Calidad 

 

 

“Nuestro compromiso es mejorar continuamente nuestros procesos por medio de la 

adopción de nuevas tecnologías, un equipo humano e infraestructura adecuados, manteniendo y 

mejorando un sistema de calidad y medio ambiente bajo políticas 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, comercialización y distribución de nuestros 

productos. Así 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.     Análisis 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 comercialización de una gran variedad de productos sin ninguna especialización 

en particular. Sin embargo la empresa se enfoca en la comercialización de productos EPP (equipo 

de protección personal) y la dotación de ropa para el trabajo (overoles y uniformes), es decir que 

la empresa actúa en un sector comercial muy amplio ya que acorde al   Convenio sobre seguridad 

y salud de los trabajadores desarrollado por las Organización Internacional del Trabajo (1981), 

todas las ramas de cualquier actividad económica e incluso la administración pública deben 

proporcionar a todos sus trabajadores dotación y elementos de protección que garanticen la salud 

y prevención de accidentes en el trabajo. 

 

Se puede identificar que en Colombia actualmente es miembro de la Organización 

Internacional del Trabajo (OIT) desde el año 1919, es decir que el país a nivel regulatorio y político 

cuenta con las garantías suficientes para que el sector pueda tener una estabilidad y unas garantías 

suficientes para desarrollarse durante los próximos años ya que cuenta con planes que se vienen 

ejecutando desde el 2014 de la mano de esta organización internacional. Además de esto la 

tendencia de las empresas y del sector como tal siempre va girar en torno a aumentar y brindar 

espacios más 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 tecnologías en la manera de 

comercializar productos no especializados como los EPP o dotación 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 tecnologías como las páginas web, redes sociales y  

marketplaces han sido los canales preferidos por los compradores para contactar a nuevos 

proveedores. Se evidencia una tendencia de la búsqueda de nuevos proveedores a través de canales 

virtuales, los cuales presten un servicio en su mayoría digitalizado, en donde actividades 

comerciales como cotización, pedido y facturación, se desarrollen de una manera digital, y otras 

actividades como las logísticas y de envío se soporten a su vez de procesos digitales como lo son 

el tracking del envío o el estatus del mismo. 

 

En el siguiente gráfico de análisis del sector de Retail en el E-commerce se aprecia que en 

Colombia para el 2020 el sector tuvo un crecimiento exponencial de más del 40%, esto 

principalmente impulsado por la pandemia y la crisis de salud que hubo a nivel mundial lo cual 

impulsó el comercio vía digital generando un gran crecimiento.  
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Ilustración 1 Retail E-commerce en Colombia 

Retail E- Commerce en Colombia  

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 años 

anteriores y se espera que continúe así en los próximos 3 años, aun así, tienen un gran crecimiento 

en el mercado colombiano.         

 

Por otro lado, el comercio en canales no digitalizados se comportó 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 pequeña inclinación por el uso de canales no digitalizados.  
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Ilustración 2 Retail Offline en Colombia 

Retail Offline en Colombia  

Fuente (Portal Euro monitor, 2023) 

 

 

Aun así, podemos observar que el sector de Retail en el E-commerce tiene una mayor 

participación en el mercado a comparación del retail Offline, es decir el comercio a través 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 últimos años.  

 

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 página web, 

a cada una de ellas mediante un programa (Woorank) el cual según criterios SEO para el 

posicionamiento digital que deben tener las páginas web acorde a diferentes criterios se realizó un 

análisis y estos fueron los resultados:   
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Fuente: Elaboración propia 

 

La empresa con mayor posicionamiento de página web es tiendas EPP con un 69%, aun 

así, 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.   

 

 

 

 

 

 

Tabla 1  Análisis página web 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

En lo referente a redes sociales la mejor posicionada en este aspecto es dotaciones Rac, ya 

que cuenta con un considerable número de seguidores en Instagram, debido a su actividad 

constante de publicaciones e historias y a su vez cuenta con canales de comunicación directos 

como lo es WhatsApp y correo electrónico. La empresa debe mejorar en este aspecto en 

comparación con su mayor competidor en esta área ya que no tienen página en Instagram activa y 

una comunicación fácil y directa con los clientes como lo es el canal de WhatsApp.  

 

 

 

 

Tabla 2   Análisis redes sociales 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

La línea de productos con mayor variedad es la empresa Dotaciones RAC, cuenta con una 

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 

más de 25 años 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 más variedad que en la parte de elementos 

EPP.  

 

Se analizaron los puntos de distribución físico, en este aspecto se nota claramente la ventaja 

competitiva que tiene en el mercado central de dotaciones ya que cuenta con 10 sucursales en 

Tabla 3 Análisis Productos 
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Bogotá y una en Duitama. A comparación 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.   

 

 

Fuente: Elaboración 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 vía E-

commerce. Los tres competidores aún no han desarrollado y potencializado al máximo 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 más de 

10 sucursales y poder tener una capacidad logística y de distribución para cada una de las 

Tabla 4 Análisis Sedes 



27 

 

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 más áreas para el estudio del modelo 

de negocio que tiene o desea estructurar una compañía, teniendo en cuenta los objetivos y 

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

 

Ilustración 3 Buyer persona O&T 

 

Buyer Persona O&T 

Fuente: elaboración propia   
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Ilustración 4 Lean Canva O&TCanva “O&T” 

Lean Canva “O&T”   

 

 Fuente: elaboración propia   

 

 

El color rojo corresponde a factores relacionados con la industria, el verde está relacionado 

con procesos internos o directos de la organización y por último el azul contiene información 

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 tamaño de compra, haciendo de ellos un servicio más 

personalizado y cercano. 
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Entienden que así el cliente se acerque y no se genere una venta real en el momento están 

creando una imagen de cercanía y servicio para los consultantes, dejando una marca de diferencia 

frente a sus competidores.   

 

Su competencia directa no serían 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 compañía 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 organización reestructurando las ventas a crédito y el tiempo de crédito de pago 

de los proveedores.  

 

4.     Diagnóstico De La Compañía 

 

4.1  Comercial. 

 

 

El área comercial de la compañía se encuentra en un proceso de fortalecimiento en su 

estructuración, pues la persona encargada de esta área se encuentra comprometida con más 

áreas dentro de la misma compañía.  
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Esta área es una de las que hace el diferencial de la compañía en el sector, pues el servicio 

de post venta, el seguimiento, comunicación y cercanía con los clientes es lo que garantiza su 

fidelización y que sigan haciendo parte de la cartera de la compañía. 

 

Las relaciones comerciales están enfocadas en la satisfacción del cliente y como la 

compañía puede adaptarse a las necesidades específicas de cada uno de ellos, dentro de su 

estructura comercial existe un portafolio que se acomoda a las preferencias, presupuestos y 

requerimientos de cada compañía, pues el modelo de negocio está basado en un B2B. 

 

Los contratos son adquiridos y creados, luego de que la compañía a la que se le venden las 

dotaciones gana una licitación con una entidad y está a su vez hace la solicitud de cotización, 

producción y entrega de los productos, O&T al manejar una relación tan cercana con sus 

clientes, cuando ellos se comunican ya saben qué tipo de uniforme, diseño y calidad puede ser 

la requerida. 

 

Cabe resaltar, que los productos que mayor movimiento tienen en el número de ventas son 

los accesorios para vigilancia y construcción, tales como chapuzas, linternas, impermeables, 

cascos, guantes, protectores auditivos, gafas.             

 

Nuestra recomendación para esta área podría ser plantear objetivos específicos, dejar una 

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

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

 

 

4.2  Mercadeo  

 

 

 Esta área se encuentra tercerizada razón por la cual el encargado no tiene completamente 

gestionada esta área, el servicio está de la mano con una compañía que brinda los informes de 

flujo en página web, se encarga de hacer el posicionamiento en redes sociales y dar las métricas 

de crecimiento.  

 

 Sin embargo, con esta información obtenida, no se están desarrollando ni creando 

estrategias que permitan tener un crecimiento en el número de ventas, no se está aprovechando 

la información 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 año ha sido un acierto dentro del 

área de mercadeo, pues ha aumentado el número de ventas en estos meses, pero no ha sido 

algo sostenible durante todo el año.  

 

La estrategia de mercadeo más implementada ha sido la voz a voz, pues la mayoría de los 

clientes llegan por recomendación de clientes existentes, lo que quiere decir que la expansión 
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y crecimiento de cartera autónomo se ha visto muy reducida, pues la participación en 

congresos, ferias o lugares de exposición ha sido reducida.    

 

 

4.3  Financiero  

 

 

Carolina es la persona encargada del área y su función es hacer el seguimiento 

correspondiente tanto de los ingresos como los costos mensuales que la compañía tiene, a su 

vez es responsable de la digitación 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 análisis contable.  

 

Carolina cumple con todo el proceso de facturación, notas crédito, etc. con la ayuda de 

un programa llamado World Office, este programa cuenta con módulos de facturación, venta, 

compra, nómina, documentos soporte y control de inventario, según la percepción que tuvimos 

el programa es muy completo sin embargo hay algunos módulos como el de inventarios que 

no son utilizados en su totalidad y se podría obtener un mayor beneficio si se comienzan a 

implementar.  

 

La empresa ofrece diferentes facilidades de pago en efectivo y transferencias bancarias, 

están en proceso de obtener datafonos para hacer el proceso de facturación más cómodo para 

el cliente y mejorar su experiencia de compra lo cual es un beneficioso para la compañía ya 
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que está invirtiendo para generar una mayor atención al cliente. La empresa maneja créditos a 

los clientes y proveedores (satélites) que han tenido una posterior evaluación y análisis para 

poder acceder a estos créditos los cuales se manejan actualmente entre los 30, 60 y 70 días, 

pero suelen tomar más tiempo, se realiza un análisis 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 

compañía a la hora de brindar este tipo de créditos.  

 

A nivel estratégico el área se plantean objetivos específicos, pero no tienen una 

frecuencia establecida para llevar un control de dichos objetivos planteados lo cual no permite 

tomar medidas de acción rápidas que permitan alcanzar estos objetivos de la mano de las demás 

áreas. Tienen indicadores de comparación con meses anteriores los cuales se utilizan para 

medir y contrastar el desempeño de un mes con respecto al otro, lo cual brinda un panorama 

financiero de lo que está ocurriendo mes a mes. 

 

Cuentan con un colchón financiero de 15 días desde el 2020 debido a que fue un muy 

buen año principalmente debido a la pandemia ya que según Carolina en vez de ser un limitante 

fue un revulsivo para la compañía el cual supieron aprovechar, sin embargo, el proceso de 

pago de cesantías y primas por parte de los clientes suelen retrasar los procesos de pagos a la 

empresa.  

 

Tienen políticas 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 más largos de 
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los pactados. Los ingresos se distribuyen en un 20% de reinversión para la empresa en tema 

de producción más que todo (maquinaria y equipo).   

 

 

4.4  Administrativo  

 

 

La persona encargada del área es Carolina Oviedo, quien está direccionando y gestionando 

todas las áreas de la organización con una visión global de los requerimientos periódicos, 

clientes, proveedores y en general stakeholders. Desde el área de la administración general se 

busca planear, organizar, dirigir y controlar otras áreas, recurso humano, infraestructura y 

estructura financiera. Está al tanto de los objetivos planteados, sin embargo, es cara área quien 

se encarga de su planteamiento y estrategias para alcanzarlo. De la misma manera, cada líder 

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

 

El área administrativa ha determinado un organigrama tradicional y vertical en donde 

cuenta con la Gerencia General, Asistente administrativa y contable, Gerencia Comercial y 

producción, Jefatura de Talento Humano y Jefatura Logística.  
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Ilustración 5 Organigrama O&T 

Organigrama O&T 

 

Fuente: elaboración propia   

 

A pesar de que la empresa cuenta con una identidad corporativa, una misión, visión, valores 

corporativos y política de calidad establecidos, el personal no conoce a profundidad este 

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

 

En cuanto a la gestión del talento humano, el proceso de selección 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 o amigos. El filtro inicial es una sesión de entrevista con el jefe directo.  
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Dado que es una empresa familiar la cultura organizacional es cercana, cálida y amena; 

basada en confianza y respeto. Hay una correcta comunicación entre las áreas, por lo que hace 

más fácil 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 o memorandos.  

 

 

4.5  Producción  

 

 

Las personas encargadas del área son Giovanny y Nelly, y sus funciones son programar 

la producción 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 producción. Es 

así como estas dos personas encargadas tienen un contacto directo tanto con proveedores como 

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

 

El proceso comienza con la evaluación de las órdenes de compra de los clientes para 

determinar la prioridad de entrega, y según las especificaciones y tamaño de la orden de 

compra se realiza el pedido en varios satélites de producción distribuidos en diferentes lugares 

de Bogotá (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 

revisión de calidad. Cuando hay pedidos de gran volumen las otras áreas de la compañía 
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apoyan al área de producción, 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 

distribución para la cual se cuentan dos vans que forman parte de los activos de la compañía.  

 

Se manejan varias líneas de producción desde pantalones hasta camisas de todo tipo. 

El nivel de inventario en la bodega lo manejan de una forma muy manual a través de lápiz y 

papel en primera instancia y después se digitaliza la información recopilada en un Excel. El 

stock que se mantiene en inventario no es muy grande ya que el nivel de rotación 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 máquinas industriales para tejer de dos 

cabezales cada una, se tiene planeado la compra de una nueva máquina para soportar el 

volumen de producción el cual a veces es demasiado alto para las dos máquinas que trabajan 

las 24 horas del día. Para las dos máquinas se tiene un operario el cual modela el diseño a tejer, 

alista la máquina según corresponda el diseño y los colores de este. 
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5.     DOFA Cruzado 

 

 

 

Tabla 5 Dofa Cruzado 

DOFA CRUZADO EMPRESA "O&T" 

 

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D) 

F1 - La compañía cuenta con 

una relación cercana, 

comunicación 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 

selección claramente definido. 

F2 - La compañía cuenta con 

una estructura/sistema financiero 

adecuado que comprende todos 

los factores de riesgo. 

D2 - La compañía no tiene un 

área de mercadeo definida, para la 

atracción y fidelización de nuevos 

clientes. 

F3 - La compañía logra 

adecuarse a las necesidades 

específicas del cliente. 

D3 - La empresa no cuenta con un 

punto físico de atención a clientes. 

F4 - La compañía tiene una 

cultura corporativa muy fuerte 

en la que todos sus integrantes 

D4 - La empresa no cuenta con 

los recursos humanos ni de 

infraestructura o maquinaria 
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son comprometidos, cercanos, 

apasionados y manejan una 

buena comunicación interna. 

suficientes para atender los 

niveles de demanda en temporada 

de alto flujo. 

F5 - Tienen un gran 

conocimiento del 

funcionamiento del mercado y 

cómo negociar con los clientes. 

D5- O&T no cuenta con una 

proyección clara que permita 

conocer el objetivo, estrategias a 

alcanzar ni medición de 

resultados. 

OPORTUNIDADES (O) F-O D-O 

O1 - La empresa podría 

generar alianzas 

estratégicas con 

proveedores. 

F3 - O1. Gracias a las alianzas 

estratégicas que se generen con 

proveedores, se podrá 

potencializar su capacidad actual 

de suplir las necesidades 

específicas del cliente puesto 

que se tendrán los productos o 

estándares requeridos. 

D3- O1 - O4. Abrir un punto 

físico donde los clientes puedan ir 

a ver los productos, su calidad y 

los productos de muestra y 

aprobación para así evitar 

devoluciones y costos de cambios 

en la producción 

O2 - Ofrecer las dotaciones 

y productos hacia nuevas 

industrias en crecimiento 

como el sector 

F5 - F2 - O2. Dado que la 

organización cuenta con gran 

conocimiento del mercado y una 

estructura financiera sólida 

D5 - O4 - O2. Crear una estrategia 

de desarrollo de mercado por 

medio del fortalecimiento interno 

y estructuración con ayuda del 
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gastronómico (crecimiento 

aprox 25%) 

permite que se incorpore una 

estrategia de desarrollo de 

mercado donde se amplíe el 

público a alcanzar con aquellos 

productos existentes. 

gobierno para entrar a nuevos 

mercados como el sector 

gastronómico. 

O3 - 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 

comunicación y relación directa 

con sus clientes. 

D2 - O1 - O3. Crear planes de 

fidelización y alianzas con 

clientes como poner su nombre en 

la página web para dar mayor 

visibilidad al sector. 

Adicionalmente desarrollar un 

plan específico 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, 

pasión, comunicación y gran 

conocimiento del mercado se 

tendría gran éxito en la 

vinculación a programas de 

D1 - D4 - O4. Inscribirse a un 

plan del gobierno para fortalecer y 

mejorar la estructura interna que 

se verá reflejada en un mejor 

rendimiento y relación con los 

clientes, permitiéndole tener un 

crecimiento en la cuota de 
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impulso y desarrollo ofrecidos 

por el sector público o 

interesados. 

mercado. 

AMENAZAS (A) F-A D-A 

A1 - Existen competidores 

que toman una gran cuota 

de mercado y las barreras 

de entrada pueden ser altas. 

A2 - A1 - F1 - F5. Crear una 

estrategia de desarrollo de 

mercado en la que las empresas 

se preparen y fortalezcan para 

competir en licitaciones y las 

pueda desarrollar con éxito. 

D2 - A1. Se debe establecer un 

área de mercadeo definida que 

evite inconvenientes en la 

atracción de nuevos clientes, 

imposibilitando así 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 

hipótesis que reduzca la 

incertidumbre y sea previsible, 

actualmente mediante 

herramientas tecnológicas como 

programas de proyección que 

permiten visualizar diferentes 

escenarios y estar preparados 

para cambios y coyunturas 

económicas. 

D3 - A2- A5. Con el fin de contar 

con un punto de atención físico 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 económico del rector 

y relacionarla con la planificación 

financiera. 
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A3 - Las condiciones 

económicas en las que se 

encuentra el país 

actualmente no permiten 

tener un crecimiento óptimo 

a las pymes. 

A4 - F3 - F5. Implementar un 

SRM (Supplier Relationship 

Management) en la que se pueda 

garantizar y facilitar la 

comunicación con proveedores y 

que la relación con los mismos 

sea la más adecuada para 

permitir un crecimiento y tener 

las herramientas necesarias para 

el desarrollo de una licitación. 

D1 - A4 - A1. 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 

obtención 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 - A1 - 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 planeación y elaboración de 

incremento y desarrollo de 

recursos humanos y físicos que 

permita atender la demanda de las 

licitaciones, permitiendo así 

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 fidelización y alianzas con clientes como 

poner su nombre en la página web para dar mayor visibilidad en el sector. Adicionalmente 

desarrollar un plan específico 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 área de 

mercadeo definida, para la atracción y fidelización de nuevos clientes y todo aquello que 

involucre la estrategia. 

Fuente: elaboración propia   

 

Para la matriz de DOFA cruzado es necesario hacer un análisis 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 permitirá elaborar 

de manera completa la matriz, esto se hace con el fin de proporcionar estrategias que puedan 

mejorar el funcionamiento interno y posición en el sector para la compañía, dicho lo anterior y en 

relación con la tabla mostrada anteriormente.  

 

Fortalezas - Oportunidades  

 

● F3 - O1: Estrategia de integración vertical con proveedores.  

● F5 - F2 - O2: Estrategia de desarrollo de mercado e innovación en procesos. 

● F1 - F3 - O3: Estrategia de integración horizontal.  

● F4 - F5 - O4: Estrategia empresarial corporativa.  
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 Oportunidades - Debilidades 

 

● D3 - O1 - O4: Estrategia de desarrollo de mercado: nuevos canales de ventas. 

● D5 - O4 - O2: Estrategia de desarrollo de mercado  

● D2 - O1 - O3: Estrategia de penetración de mercado combinada con una estrategia 

de precios para fidelización.  

● D1 - D4 - O4: Estrategia de sustentabilidad.  

 

Amenazas – Fortalezas 

 

● A2 - A1 - F1 - F5. Estrategia de Desarrollo De Mercado. 

● A3 - F2 - F4. Estrategias Predictivas: Análisis De Tendencias /Planificación 

Estratégica. 

● A4 - F3 - F5. Estrategia de Gestión Relación con Proveedores.  

● A2 - A1 - F1 - F5. Estrategia de Desarrollo De Mercado. 

 

 Debilidades - Amenazas 

 

● D2 - A1. Estructuración de Equipo De Mercadeo.  

● D3 - A2- A5. Estrategia De Crecimiento De Capital: Financiamiento Externo / 

Retención De Utilidades / Diversificación De Productos / Internacionalización 

● D1 - A4 - A1. Estructuración Organizacional. 

● A4 - D4- O4. Estrategia de Optimización De Recursos.  
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6. Matriz EERC Océano Azul 

 

A continuación, se presenta un análisis a través de la matriz EERC la cual sirve para 

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

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

categorías (eliminar y reducir) se centran en la reducción de costos en la compañía las categorías 

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

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

 

Fuente: elaboración propia   

 

Tabla 6  Matriz EERC - Océano Azul "O&T" 
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7.     Plan De Mejora; Embudo De Ventas 

 

 

El embudo de ventas es una herramienta que permite medir y conocer mejor al buyer 

persona al que se dirige la compañía y cuál 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 número de ventas en los 

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

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

y de esta manera incrementar su cuota de mercado.    

 

 

 

Fuente: elaboración propia   

Tabla 7  Embudo de ventas formulación en tabla "O&T" 
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Ilustración 6 Embudo de ventas O&T 

Embudo de ventas “O&T”   

Fuente: elaboración propia   

 

 

Perfiles Necesarios 

 

● Director comercial y mercadeo.  

 

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

área comercial. De acuerdo con el perfil, se requiere experiencia de dos años en adelante en el área 

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

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

presentación de propuestas técnico-comerciales y prospección de clientes. Es indispensable que el 
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aspirante cuente con experiencia en el manejo de personal, manejo de herramientas informáticas, 

debe contar con amplia experiencia en el manejo directo de clientes y negociaciones, búsqueda de 

licitaciones y clientes potenciales en los sectores mencionados. 

 

 

● Asistente comercial 

 

Asistente comercial y mercado con formación mínima en Tecnólogo y/o estudiante de 

Administración de empresas, contaduría o afines. Técnico en mercadeo y ventas o afines, con 

experiencia de mínimo 1 año en el área comercial, servicio al cliente, call center, mercadeo, 

facturación, logística, retenciones con bases contables y financieras con enfoque en línea de 

consumibles, conocimientos y uso de herramientas ofimáticas.  Para desempeñar funciones de 

asistente al director, en creación de piezas, investigación 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 El Embudo De Ventas  

8.1  TOFU 

 

En esta etapa del embudo se establece un objetivo que esté relacionado con aspectos 

generales de la organización relacionado con la industria, teniendo como finalidad hacer un 

incremento en las ventas para la compañía, por esta razón 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, razón por la cual las tácticas y estrategias están enfocadas 

en el mismo.   

 

Para lograr este objetivo se hace un estudio de los canales digitales de ventas (página web) 

y se obtienen los siguientes hallazgos; la extensión de ir a tienda en la página principal arroja a 

una página caída, en la sección donde se encuentran algunos productos de accesorios y dotaciones 

estándar no se encuentran los precios, en bands donde se ofrece un porcentaje de descuento del 

25% en los accesorios se redirige a una página web de decoración para el hogar.  

 

Estos hallazgos hacen que el canal de venta se vea poco creíble y no genere la confianza 

necesaria para que el cliente haga la compra en la compañía, por esta razón se recomienda hacer 

la solicitud al proveedor de las mejoras necesarias para hacer más fácil y eficaz la navegación de 

las personas interesadas en la página. 

 

Adicionalmente, se puede proponer tener un botón emergente a un canal de 

comunicación directo como lo es el WhatsApp de la compañía en las extensiones de 

catálogo y productos. Para esto se diseña un pipeline de venta, que podría implementar la 

compañía luego de hacer estas mejoras.  
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Ilustración 7 Pipeline O&T 

Pipeline “O&T”   

 

 

Fuente: elaboración propia   

 

 Esta sería la ruta de acción con tácticas a implementar por parte de O&T para lograr la 

estrategia de fortalecimiento en la competencia digital.  

 

 

8.2  MOFU 

 

En relación con el DOFA cruzado y el objetivo de esta etapa del embudo, sería importante 

hacer una capacitación al personal encargado del área comercial que tiene contacto directo con el 
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cliente, con el fin de establecer relaciones comerciales más sólidas, aprender metodologías de 

negociación, y establecer objetivos específicos al área, delegando tareas a vendedores. 

 

Esta estrategia hará que el modelo de negocio se fortalezca, cumpliendo con el objetivo de 

aumento de número de clientes en la cartera, haciendo el capital gastado en publicidad por el 

buscador sea complementado con una estrategia off-line donde la compañía podrá demostrar su 

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

 

La combinación de estrategias on-line y off-line hace que el objetivo a cumplir sea más 

fácil de alcanzar y el nivel de éxito sea garantizado, pues cuando se integran ambas tácticas donde 

una tiene una relación más directa con el cliente se propicia a que la persona pueda conocer la 

cultura organizacional y el factor diferencial de la compañía, que es lo que le brinda una ventaja 

competitiva frente a la competencia.  

 

Se le recomienda a la organización que se hagan los ajustes pertinentes en la página web 

que se mencionaron anteriormente con el fin de garantizar que el capital gastado en publicidad que 

sería 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 cercanía 

que tiene la empresa con cada uno de ellos.  

 

En esta etapa el objetivo focal es crear fidelización y posicionamiento de la empresa, pues 

esto garantiza que en un largo plazo O&T mantenga y mejore su posición en el mercado, sin 

embargo, como el objetivo principal de toda la estrategia es la atracción de nuevos clientes se 

puede considerar aplicar una táctica combinada en esta etapa.  

 

Para fidelizar nuevos clientes, se pueden proponer planes de negociación diferentes cuando 

se trata de la primera compra, en otras palabras, darles condiciones más llamativas y que se puedan 

acomodar a lo que el cliente está buscando en ese momento, ya sea dándoles una financiación 

diferente, un cupón de descuento que no represente pérdidas para la compañía, pero sí ganancias 

para el consumidor, ofrecer un diseño o calidad de los textiles distintos que puedan estar superando 

las expectativas.  

 

Para esto hemos creado unos mockups de cómo podrían ser los mensajes que se envían a 

los clientes por medio de e-mail, para ellos también sería de gran provecho un programa gratuito 

que permita dar seguimiento a si estos mensajes están siendo abiertos y leídos MAILCHIP es una 

plataforma que ofrece este servicio, de este modo se podrá hacer seguimiento de si esta estrategia 

está siendo exitosa para la organización.  
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Ilustración 8 Propuesta E-mail marketing 

Propuesta E-mail marketing  

 

Fuente: elaboración propia 

   

 Ilustración 9 Propuesta E-mail marketing fidelización 

Propuesta BOFU - Atención 

 

Fuente: elaboración propia  
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9.  KPI`S Ventas 

 

Los KPIs, indicadores usados para pedir el desempeño y rendimiento para O&T. Cada 

uno de los presentados a continuación permitirán predecir y evaluar el progreso en dirección a 

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

rapidez, precisión y transparencia cuando se evalúan los resultados, tomar decisiones oportunas, 

medir el progreso de un área, comparar información y determinar estrategias.  

 

 

Tabla 8 KPIs enfocado a TOFU 

Objetivo al que 

apunta 

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

finalizar el año 2023.  

KPI ¿Cómo se calcula? Aporte 

Índice de 

retención de 

clientes  

(Clientes finales – Clientes 

nuevos) / Clientes iniciales x 

100 

“Determina la eficacia de tus estrategias 

de marketing (como los programas de 

fidelización) a la hora de atraer nuevos 

clientes frente a los que ya tienen.” 

(Ortega, 2021) 

Tasa de 

repetición 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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Índice de 

recompra 

(Número de clientes que 

realizan compras adicionales / 

Número total de clientes) x 100 

La satisfacción del cliente proporciona 

una visión general de los consumidores 

(TuDashboard,2022). Adicionalmente 

estrategias de marketing y servicio al 

cliente de O&T. 

 

Fuente: elaboración propia  

 

Tabla 9  KPIs enfocado a MOFU 

Objetivo al 

que apunta MOFU. Lograr un crecimiento en el ROAs del 20%.  

KPI ¿Cómo se calcula? Aporte 

ROA 

Beneficio obtenido por la 

empresa antes de intereses 

e impuestos / Activos 

Totales. 

Registro del nivel de eficiencia que tienen los activos 

totales. “Resulta ser de mucha utilidad para poder 

calcular con él la rentabilidad total" (Briceño. G, 

2021) 

Número de 

visitantes 

únicos 

Herramientas de análisis 

web, como Google 

Analytics 

Es la cantidad de usuarios individuales que visitan la 

página web en un período de tiempo determinado. 

Evalúa el alcance y la visibilidad de la página web, 

así como la eficacia de las estrategias de atracción y 

retención de visitantes. (EditorialVisitor, 2022) 

 

Fuente: elaboración propia  

https://www.euston96.com/utilidad/
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Tabla 10 KPIs enfocado a BOFU 

 

Fuente: elaboración propia  

 

 

 

 

 

 

 

Objetivo al que 

apunta 

BOFU. Implementar planes de fidelización con clientes existentes que 

permita tener mayor visibilidad en el sector.  

KPI ¿Cómo se calcula? Aporte 

Conversión 

(Número de conversiones 

/ Número de visitantes) x 

100 

Evaluar la efectividad de un canal de ventas o 

una estrategia de marketing en la capacidad de 

convertir visitantes en acciones deseadas. 

(Londoño, 2023) 

Rentabilidad media 

de las ventas 

Rentabilidad media de las 

ventas = (Beneficio neto / 

Ingreso total por ventas) x 

100 

Con este se podrá medir la eficiencia de O&T 

para generar beneficios con sus ventas. Es 

importante establecer su periodicidad.  
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10.  Proyección De Ventas 

 

La proyección de ventas está 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 físico a partir de la 

adecuación de la planta de la empresa en donde se destinará un espacio para poder abrir un punto 

físico de ventas al público en general tanto clientes institucionales como personas naturales. Para 

el canal digital se plantea la adecuación y mejoramiento de la página web de la empresa, la página 

web no se encuentra en un 100% de su capacidad para el uso y además de esto no está 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 año, 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; según las características del producto se 

dividen en ventas de EPP (Productos de protección personal), venta de dotaciones y venta de 

accesorios de vigilancia y construcción. A partir de estos datos se estructura la proyección de 

ventas de la siguiente forma:  
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Ilustración 10 Ingresos percibidos nuevos canales de venta 

Ingresos percibidos nuevos canales de venta 

Fuente: elaboración propia  
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Ilustración 11 Proyección de ventas 2024 

Proyección de ventas 2024 

Fuente: elaboración propia 

 

La participación mensual es establecida según 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 renovación en la dotación del personal.  

 

El objetivo es incrementar el número 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 orgánicamente a través de estos y a su vez las ventas, especialmente en el 

canal digital el cual según las siguientes gráficas se observa que tiene un mayor impacto en la 

proyección de ventas, debido al mayor alcance que se logra con la implementación de un canal 

digital optimizado y bien estructurado.  

 

 



60 

 

Ilustración 12 Proyección de ventas canal físico y digital 

Proyección de ventas canal físico y digital 

  Fuente: elaboración 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 físico. Para la apertura del canal digital se involucran gastos en el personal relevantes como el 

desarrollador y diseñador de la página web, el cual se va a encargar de optimizar y reestructurar la 

página 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 físico y sobre todo promocionar los productos de 

la mejor manera posible, un motivador de esto es que el agente de ventas podrá comisionar por 

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

ventas los gastos estarán enfocados en la adecuación y acondicionamiento del local, lo cual 

involucra mobiliario y exhibidores (estanterías) para la exposición de los diferentes productos al 

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

y un gasto dirigido a materiales de marketing como lo son publicidad física como folletos, carteles, 

etc.  

Ilustración 13 PYG 2024 

PYG 2024 

 

 

 

 

 Fuente: elaboración 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 físico y al contar con una página web ya estructurada resulta ser un proceso que no 

involucra una gran cantidad de gastos y que en cambio sí brinda un margen neto del 34% el cual 

es bueno según la proyección de ventas estimada y que se espera aumente cada vez más debido a 

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

 

 

El análisis hecho en la primera fase del entregable permite dar una visión amplia de cómo 

la empresa está 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 análisis 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 físicos 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 básica, esto se debe a que en este sector la tendencia 

es muy baja hacia el uso y preferencias para la comercialización 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 atracción y adquisición 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 acompañado de la apertura de un punto físico 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 compañía y de esta forma poder aumentar los clientes 

de la compañía y proporcionalmente las ventas.  
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