
1 

 

Anexo 1 

Tabla 1 

     Participación porcentual de la producción sectorial en la producción industrial 

manufacturera 

 

 

 

 

 

 

Anexo 2 

Figura 2. Ilustración programa 

“COTIZAR” 

Fuente: Cartonería Mosquera S.A 

(2016), Cotizar. Programa original 

desarrollado por la compañía 

Anexo 3 

 Alimentos: “(…) Empaques para mantener frescos y protegidos los alimentos cumpliendo con las 

normas de la industria alimenticia, especiales para el transporte de alimentos preparados”.  

Figura 3. Productos para Alimentos.  

Fuente: Cartonería Mosquera S. A. (s. f.). Empaques para 

alimentos. Recuperado de 

Fuente: Alexander A Maldonado A, (2010). 

Ver La evolución del crecimiento industrial 

y transformación productiva en Colombia 

1970 – 2005 patrones y determinantes. 

Universidad nacional de Colombia. Bogotá 

D.C. 

 

Figura 1. Principales departamentos 

exportadores de calzado. 

Fuente: IMEBU. Industria del calzado y su 

visualización internacional. 
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http://www.Cartoneríamosquera.com/index.php/productos-y-servicios/alimentos.html 

  Calzado y textiles: “Cajas ideales para calzado, camisas, pantalones; almas de cartón, solapas, 

soportes de cartón, etc. con gran variedad de estilos y diseños”. 

Figura 4. Productos para calzado y textiles.  

Fuente: Cartonería Mosquera S. A. (s. f.). Empaques 

para calzado y la industria textil. Recuperado de 

http://www.Cartoneríamosquera.com/index.php/productos-y-servicios/calzado-industrial-

textil.html 

 Otras industrias: “(...) Empaques en cartón para cualquier tipo de industrias como productos 

para el hogar, sector automotriz, productos de belleza, cajas para productos promocionales, etc.”. 

Figura 5. Productos para otras industrias.  

Fuente: Cartonería Mosquera S. A. (s. f.). Empaque para otras 

industrias. Recuperado de 

http://www.Cartoneríamosquera.com/index.php/productos-y-servicios/otras-industriales.html 

 Cartón: “La compañía distribuye diferentes tipos de cartón a microempresas alrededor del país”. 

Figura 6. Productos de Cartón.  

Fuente: Cartonería Mosquera S. A. (s. f.). Productos. 

Recuperado de http://www.Cartoneríamosquera.com/  

Anexo 4 

A continuación, se evidencian las metas de ventas de la compañía, las ventas de mostrador y 

las ventas de seis de los siete asesores. El séptimo asesor se encuentra actualmente (mayo del 2016) 

en proceso de entrenamiento, por lo que aún no posee una tabla con metas de ventas históricas ni 

definidas. 

Tabla 2 

     Metas de ventas Cartonería Mosquera S.A. (2015) 
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Fuente: Elaboración propia basada en datos de la compañía Cartonería Mosquera S. A. 
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Anexo 5 

Variables estratégicas 

Estas variables fueron escogidas por ser algunas de las más representativas o 

destacadas en el sector de artes gráficas y que influyen en gran manera en el área 

comercial de Cartonería Mosquera S. A. Estas variables no solamente se tendrán en 

cuenta para el desarrollo del DOFA sino también para las demás matrices estratégicas. 

• Precios competitivos: precios establecidos por la empresa que le dan una ventaja y 

la diferencian ante el consumidor; precios colocados pensando en la rentabilidad 

de la empresa y sus costos. 

• Experiencia: entendida como los conocimientos y habilidades adquiridas por la 

empresa durante sus años de operación.  

• Sistemas de información: entendidos como los sistemas de procesamiento y 

análisis de datos, que permiten cubrir las necesidades y objetivos de la compañía.  

• Calidad: estándares asignados al producto propuestos tanto por la compañía como 

por el cliente para satisfacer las necesidades del mercado.  

• Servicio al cliente: conjunto de estrategias en todo el proceso de venta para proveer 

al cliente una buena experiencia y la solución de sus necesidades. 

• Capacitación: actividades que permiten actualizar a los trabajadores en nuevas 

técnicas y conocimientos, mejorando el desempeño en la ejecución de su trabajo. 

• Comisiones: entendidas como una forma de incentivo económico sobre las ventas, 

que se le entrega a los individuos que participaron en el proceso de venta. 

• Políticas de venta: conjunto de normas y lineamientos que limitan a los vendedores 

y que permiten un desarrollo responsable de la actividad. 

• Social Media: plataformas tecnológicas que permiten interacción entre individuos. 

• Apoyo del gobierno: conjunto de incentivos o herramientas que facilita el gobierno 

al sector privado en busca del desarrollo de su razón social. 

• Zonificación: estrategia que consiste en la distribución de los clientes, dependiendo 

de la zona geográfica, con el fin de volver eficiente el proceso de ventas. 

• Promociones: descuentos temporales que permiten la captación de clientes. 

• Sucursales de la empresa en otras ciudades: Creación o establecimiento de una 

planta o la presencia en otra ciudad. 
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• Tratados de libre comercio: todos aquellos tratados con otros países que facilitan 

la interacción comercial. 

• Competencia: todas aquellas empresas que ofrecen productos o servicios similares. 

• Alto crédito a los clientes: préstamo que hace la empresa a sus clientes para que 

estos puedan adquirir el producto en el momento que lo necesitan. 

• No cuenta con ofertas exclusivas: beneficios exclusivos a clientes, por ser un 

cliente en específico (establece contradicción con las políticas de ventas). 

En la siguiente tabla, se explican las estrategias planteadas en la matriz DOFA y 

cómo la empresa las ha venido aplicando o cómo las podría aplicar. Esta tabla será de 

utilidad a la hora de sustentar las recomendaciones que se harán para este trabajo. 

Tabla 3 

     Explicación de estrategias del DOFA 

Estrategia Significado 

Mayor captación de clientes 

mediante penetración de mercado 

Incrementar la participación de la empresa en los 

mercados que opera y con los mismos productos 

Fidelización  Lograr que un cliente ya existente en la empresa se 

vuelva un cliente habitual 

Integración horizontal Realizar adquisiciones de empresas o marcas que 

compitan en el mismo mercado con el fin de ganar 

más participación en el mercado y utilizarlas como 

subsidiarias. 

Promociones por temporada y 

producto en stock 

Realizar descuentos dependiendo del mes y del número 

de inventario de los productos. 

Desarrollo de mercado Busca desarrollar nuevos segmentos y sectores de 

mercado para productos existentes 

Desarrollo de productos Desarrollar nuevos productos para nuevos mercados o 

mejorar los productos existentes para los mismos 

mercados. 

Negociaciones de pago Ofrecer opciones de pago versátiles para cada uno de 

los clientes dependiendo de sus necesidades y medios. 

Benchmarking Busca examinar las empresas del sector con el objetivo 

de imitar las mejores prácticas utilizadas por las demás 

empresas. 

Filtro de alta gerencia Son las políticas que la gerencia ha creado para 

proteger la cartera de la compañía. 

Fuente: Elaboración propia basada en datos de la compañía Cartonería Mosquera S. A. 
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