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Glosario
Lider Dominante (D). Se define como decidido y orientado a resultados. Alguien
que toma decisiones rapidas y asume riesgos lo cual puede significar ser percibido como

una persona autoritaria. Ademas, se motiva a través de retos y competencia (Axiom

Software Ltd, 2025).

Lider Influyente (I). Se define como carismatico y motivador. Este lider se
enfoca en crear relaciones con los demdas y mantener un entorno de comunicacion y
motivacion para con los demas. Es por eso por lo que puede ser alguien menos

estructurado y tender a delegar demasiado (Axiom Software Ltd, 2025).

Lider Estable (S). Colaborativo y apoyador. Alguien que tiene como prioridad el
trabajo en equipo y fomentar un ambiente de seguridad y armonia. Suele ser paciente y

buen escucha lo que le permite evitar conflictos (Axiom Software Ltd, 2025).

Lider Cumplidor (C). Una persona analitica y perfeccionista. Se suele basar en
datos, hechos y tiende al cumplimiento de normas. Es un lider organizado y enfocado al
control de procesos lo cual puede llegar a ser percibido como rigido o exigente (AXiom

Software Ltd, 2025).
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Resumen

El presente documento analiza la trayectoria, situacion actual y perspectivas de
crecimiento de Olimpicas Sport Ltda., una empresa textil colombiana especializada en la
confeccion de uniformes deportivos, industriales y hospitalarios. Fundada en 1992, la empresa ha
evolucionado desde un pequefio negocio de confeccion de cachuchas hasta consolidarse como
una compaifiia con una amplia gama de servicios, incluyendo bordado, estampado y sublimacion.
Se examina el entorno competitivo del sector textil en Colombia, identificando factores
macroecondémicos, desafios comerciales y tendencias emergentes, como la sostenibilidad, la
personalizacion y la adopcidn de nuevas tecnologias. A través del modelo Lean Canvas, se
estructuran los elementos clave del negocio, permitiendo un enfoque estratégico en su mercado
objetivo. Finalmente, se desarrolla un andlisis de buyer persona para comprender mejor el perfil
del consumidor y adaptar estrategias de comercializacién que fortalezcan la posicion competitiva

de la empresa.

Palabras clave
Confeccion, sector textil, personalizacion, tendencias del mercado, sostenibilidad, Lean

Canvas, buyer persona.
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Abstract

This document analyzes the trajectory, current situation, and growth prospects of
Olimpicas Sport Ltda., a Colombian textile company specializing in the production of sports,
industrial, and hospital uniforms. Founded in 1992, the company has evolved from a small cap
manufacturing business into a consolidated enterprise offering embroidery, printing, and
sublimation services. The study examines the competitive landscape of the Colombian
textile sector, identifying macroeconomic factors, commercial challenges, and emerging
trends such as sustainability, personalization, and technological adoption. Through the
Lean Canvas model, the key business elements are structured, providing a strategic
approach to its target market. Finally, a buyer persona analysis is developed to better
understand consumer profiles and adapt marketing strategies to strengthen the company’s

competitive position.

Keywords
Apparel manufacturing, textile sector, personalization, market trends,

sustainability, Lean Canvas, buyer persona.
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1. Introduccion

La empresa Olimpicas Sport Ltda., ubicada en Barrancabermeja, Santander; nacio el 10
de agosto de 1992, como el suefio de independencia empresarial del sefior Luis Alejandro Jaimes.
Al inicio, la empresa se desarrollaba bajo el régimen simplificado, enfocando su produccion en la
confeccion de cachuchas. Luego, en 1996, la empresa ampli6 su linea de productos hacia la
confeccion de uniformes deportivos, logrando adaptarse a la necesidad creciente de su mercado
objetivo (Blanco et al., 2024).

En el afio 2003, la empresa logr6 convertirse en persona juridica cambiando su estructura
a Olimpicas Sport Ltda., con la gerencia de la sefiora Esmeralda Herrera. A partir de esta
transformacion, se logré expandir su gama de servicios ahora no solo fabricando ropa industrial
sino también prendas hospitalarias e industriales y ropa casual. Es de este modo que Olimpicas
Sport Ltda. se consolida actualmente ofreciendo servicios de confeccion, bordado, estampado y
sublimacién de diversos productos, asegurando un factor diferenciador respecto a otras marcas,

la personalizacion (Blanco et al., 2024).

1.1 Vision

Ser la empresa lider en el sector de confecciones y la preferida en regioén, como resultado
de la incuestionable calidad de los productos, servicios, precios competitivos y vocacion de

servicio (R. Jaimes, comunicacion personal, 28 de febrero de 2025).
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1.2 Misién

Brindar a todos nuestros clientes las mejores soluciones en la fabricacion de ropa
Deportiva, Industrial y Hospitalaria, de igual manera, Bordados, Cuellos-Pufios y
Estampados, contando con la maquinaria y los equipos adecuados y sobre todo con un
recurso humano competente y comprometido con los requisitos del cliente; optimizando
dia a dia los procesos productivos para cumplir con las expectativas del mercado y
maximizar los beneficios a las partes interesadas (R. Jaimes, comunicacion personal, 28

de febrero de 2025).

1.3 Situacion actual

Actualmente, Olimpicas Sport estd enfocada en la confeccion de ropa y uniformes
para distintos segmentos del mercado, ademas de ofrecer servicios de estampado,
sublimacién y bordados. La empresa tiene como objetivo continuar fortaleciendo su
propuesta de valor para lograr expandir cada una de sus lineas de servicio, buscando
alinearse con las tendencias del mercado y mantenerse competitiva frente a otras
empresas del sector, pues actualmente en el sector de confecciones encontramos desafios
derivados de los productos importados, la sostenibilidad y la personalizacion (Protela,
2024). La industria textil en el mercado colombiano esta en estos momentos en una etapa
de transformacion profunda, impulsada por la combinacion de la sostenibilidad, la
innovacion tecnoldgica y la personalizacion, factores que estan cambiando en gran
medida la produccion y el consumo de moda en el pais. En 2025, el sector esta adoptando

en mayor cantidad el uso de fibras sostenibles y biodegradables que no solo reducen la
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huella ambiental, sino que también responden a una demanda creciente de productos ecoldgicos
(Mundo Textil, 2024).

En este contexto de innovacion y sostenibilidad, fortalecido por acontecimientos como
Colombiatex 2025, Colombia se posiciona como un centro regional para la moda sostenible, la
innovacion y el nearshoring, lo cual fortalece la industria textil del pais volviéndolo un sector
competitivo incluso a nivel mundial (ProColombia, 2025). Para alinearse con el proposito, la
empresa se ha enfocado en la implementacion de nuevas tecnologias y la optimizacion de sus
procesos. La Republica (2023) informé que "las empresas textileras movieron mas de $13,03
billones en 2023" e indica que el sector se encuentra en crecimiento, lo que significa para
Olimpicas Sport una oportunidad para evolucionar y consolidar su posicion en el mercado,
preparandose para enfrentar los retos del mercado con estrategias claras, y que de esta manera
pueda progresar y fortalecer su lugar en el mercado, en sintonia con las tendencias mundiales y

las exigencias de un consumidor cada vez mds consciente y tecnologico.

2. Analisis del sector, tendencias, competidores, mercado.

Olimpicas Sport Ltda. opera en el sector textil y de confecciones en Colombia, una
industria clave para la economia nacional, contribuye significativamente al Producto Interno Bruto
(PIB) y a la generacion de empleo.

En 2023, el mercado textil alcanzo6 un valor de 5,04 mil millones de doélares, demostrando
su relevancia y solidez en la economia nacional. Segtn la revista Mundo Textil, se proyecta que
este mercado crezca a una tasa compuesta anual (CAGR) del 4,70% durante el periodo 2024-2032,

alcanzando un valor de 7,62 mil millones de dolares para este ultimo afio (Araly Moda, 2024).



En enero de 2024 el mercado de la moda en Colombia alcanz6 un tamafio de 2,73
billones de pesos, lo que representa un incremento del 7,8% en comparacion con el mismo
mes del afio anterior, a pesar de que la produccion del sector registrd una variacion negativa
durante el primer trimestre, situdndose en 2,1 billones de pesos, un 13,6% por debajo del
mismo periodo de 2023 (Alguero, 2025).

Adicionalmente, las exportaciones de moda colombiana sumaron 743 millones de
ddlares, lo que representa una disminucion del 7,3% en comparacion con el mismo periodo
de 2023. Los principales destinos de estas exportaciones fueron Estados Unidos, Ecuador,
Meéxico y Pert (Prensa, 2024).

El sector textil y de confecciones esta influenciado por diversos factores que afectan
su desempefio y competitividad, como pueden ser las condiciones macroecondémicas,
debido a que el desempeio del sector esta ligado al crecimiento econdémico general. En
periodos de expansion se espera que la manda de productos textiles y de moda aumente,
mientras que en recesiones el consumo disminuye, afectando las ventas y la produccion,
del mismo modo, la inflacion también juega un papel importante, con sus altas tasas,
pueden incrementar los costos de produccion por el encarecimiento de materias primas y
mano de obra, reduciendo margenes de ganancia para el sector.

Las politicas comerciales y los acuerdos internacionales tienen un impacto
significativo en la industria. Cambios de aranceles y barreras comerciales pueden alterar la
competitividad de las empresas, impulsando a muchas marcas a trasladar su produccion a
otros paises con costos mas bajos como Vietnam, India e Indonesia. Ademads, la
competencia internacional con mercados como china ha puesto presion sobre las industrias

locales.
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En paises como Colombia, la entrada de mercancia ilegal, sumada la falta de control
aduanero, logran afectar significativamente al sector, ya que permiten la comercializacion de
productos a precios mas bajos que los costos de producciones locales. Al igual que, la carga
tributaria y las regulaciones complejas son una barrera para la industria textil.

Por otro lado, la inversion en tecnologia y la capacidad de innovacion son esenciales para
mejorar la competitividad; la sostenibilidad y la responsabilidad social se han convertido en

tendencias clave en el sector.

2.1 Tendencias del mercado

El sector textil y de confecciones estd experimentando una trasformacion significativa
impulsada por diversas tendencias actuales y emergentes, entre las cuales se destaca la
sostenibilidad, la cual ha dejado de ser una simple tendencia para convertirse en una exigencia
fundamental en la industria de la moda. Los consumidores demandan transparencia y practicas
responsables por parte de las marcas, lo que ha llevado a la adopcion de negocios circulares.
Estos modelos incluyen la utilizacion de materiales reciclados, tejido de base biologica y la
implementacion de estrategias que minimicen el desperdicio y promuevan la reutilizacion de

recursos.

Por otro lado, la integracion de tecnologias avanzadas esta revolucionando el sector. La
inteligencia artificial facilita la personalizacion de experiencias de compra, optimiza procesos de
produccion y mejora la gestion de inventarios. Estas herramientas permiten la creacion de
campanas de marketing mas efectivas y adaptadas a las preferencias de los consumidores. La

realidad aumentada y la realidad virtual también estan transformando la forma en que los



consumidores interactian con las marcas, permitiendo asi probar prendas y accesorios
virtualmente, esto hace que se mejore la experiencia de compra y reduce las tasas de devolucion
de manera significativa. Ademas, la impresion 3D esta abriendo nuevas posibilidades en
el diseno textil, lo cual permite la creacion de disefios mas complejos y personalizados, y

ofreciendo una nueva dimension de creatividad y eficiencia en la produccion.

La personalizacion sigue siendo una tendencia clave, debido que las marcas
ofrecen experiencias de compra Unicas y productos adaptados a las preferencias
individuales de los clientes, ganando lealtad y diferenciacion en el mercado. La
tecnologia juega un papel crucial, permitiendo a los consumidores personalizar segin sus
gustos. Ademas, la industria estd explorando nuevos modelos de negocio como lo es el
alquiler de ropa, la venta de prendas de segunda y la colaboracion entre marcas,
respondiendo a las demandas de sostenibilidad y economia compartida, ofreciendo
alternativas al consumo tradicional y fomentando la reutilizacion y el reciclaje de

prendas.

La innovacidn también se refleja en los materiales y procesos. La tecnologia laser,
por su parte estd mejorando la precision y eficiencia en procesos como el corte y grabado

de telas, permitiendo disefios mas intricados y reduciendo el de desperdicio de material.

Las empresas que logren adaptarse a estas tendencias emergentes y adopten
practicas innovadoras estaran mejor posicionadas para prosperar en un mercado que

permanece en constante cambio.
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Figura 1.

Distribucion de tendencias emergentes en el sector

Distribucion de Tendencias Emergentes en el Sector

RA

Sostenibilidad

Personalizacion

Fuente: Elaboracion propia

2.2 Principales competidores

El sector textil y de confecciones en Colombia ha mostrado resiliencia y transformacion
tras los efectos de pandemia, con un crecimiento sostenido en segmentos de valor agregado
como la personalizacion, la ropa deportiva y las dotaciones empresariales segiin /ndexmoda. Las

siguientes tendencias estdn moldeando el mercado:

¢ Los consumidores buscan prendas unicas, con identidad y funcionalidad especifica. Esto
impulsa el auge de las tecnologias como la sublimacidn, la estampacion digital y la
confeccion modular.

e Las empresas del sector estdn migrando hacia el e-commerce, redes sociales y estrategias de

marketing de contenido para acercarse a sus audiencias.
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e Laproduccion local con enfoque sostenible ha incrementado su valor, la proximidad al
cliente y la trazabilidad son factores clave de decision en compras institucionales y

deportivas.

En este contexto, Olimpicas Sport se enfrenta a una competencia significativa
dentro del sector textil y de confecciones en Colombia. Sus principales competidores
combinan experiencia, capacidad de produccion y estrategias diferenciadas en el

mercado.

Los seis competidores fueron seleccionados a partir de los siguientes criterios:

e Nivel de actividad comercial.
e Ubicacion geografica.
e Segmentos compartidos.

e Cercania a clientes potenciales de Olimpicas Sport Ltda.

Reputacion de marca.

Uniformes Mundo Industrial

Esta empresa se especializa en la confeccion de uniformes industriales, médicos y
deportivos, con envios a nivel nacional. Su enfoque se basa mas en la personalizacion y
calidad, convirtiéndola en un competidor importante en la region. (Mundo Industrial,

2024).

Ubicacion: Cucuta, Colombia

Ventas: 1.2 mil millones de pesos (COP)

Fortalezas: Amplia experiencia en la confeccion de uniformes especializados con capacidad de

personalizacion segun las necesidades del cliente.
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Debilidades: Ubicacion fuera de Barrancabermeja, afectando tiempos de entrega y costos de
envio.
Estrategias de mercado: Diferenciacion a través de personalizacion y cumplimiento de normas

de seguridad para confeccion de ropa laboral.

Viomar

Es una empresa colombiana dedicada al disefio y confeccion de uniformes deportivos y
corporativos. Con una sede localizada en Itagiii, cuenta con presencia nacional y un enfoque en
la innovacion y personalizacion de prendas deportivas (Viomar, 2024).
Ubicacion: Itagiii, Colombia
Ventas: 2.5 mil millones de pesos (COP)
Fortalezas: Implementacion de procesos innovadores y mejora continua de sus productos
brindandoles la capacidad de satisfacer las necesidades especificas de cada cliente.
Debilidades: Aunque se especializa en uniformes deportivos y corporativos, no tiene una fuerte

presencia en dotaciones industriales o hospitalarias, reduciendo su mercado potencial.

Estrategia de mercado: Centrados en calidad y disefio innovador. Conformando alianzas

estratégicas con distribuidores y eventos deportivos.

Industrias Everfit

Ubicada en Medellin, esta empresa cuenta con una amplia trayectoria en el sector textil y una
capacidad de produccion a gran escala. Su red de distribucion abarca tanto el mercado nacional
como internacional, permitiéndole consolidarse como un competidor fuerte en la industria de la

confeccion. (Everfit, 2024).
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Ubicacion: Medellin, Colombia

Ventas: 10 mil millones de pesos (COP)

Fortalezas: Amplia capacidad de produccion con economias de escala, presencia en mercados
internacionales y trayectoria consolidada en la industria textil.

Debilidades: Poca personalizacion de productos, enfoque en grandes volumenes y dependencia
de pedidos de alto volumen.

Estrategia de mercado: Expansion a mercados internacionales y enfoque en economias de

escala para ofrecer precios competitivos.

Capi Deporte

Empresa colombiana dedicada a la confeccion y personalizacion de ropa
deportiva. Con presencia digital mediante estrategias de marketing de contenidos y
publicidad en redes sociales, ha logrado posicionarse como una opcion destacada en el
sector. Su enfoque en la calidad y personalizacion es su principal ventaja competitiva.
(Capi Deporte, 2024).

Ubicacion: Medellin, Colombia

Ventas: 1.8 mil millones de pesos (COP)

Fortalezas: Personalizacion avanzada, atencion especializada al cliente y estrategias digitales

activas para captacion de mercado.

Debilidades: Alta competencia en el segmento de personalizacion de ropa deportiva 'y
dependencia de campafias publicitarias pagas para visibilidad digital.
Estrategia de mercado: Uso de marketing de contenidos, retargeting y campafias en redes

sociales para fidelizacion y atraccion de clientes.
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Tex Magenta

Tex Magenta es una empresa con sede en Bogotd con mas de 40 afios de experiencia en
confeccion y estampacion textil. Ofrece servicios de sublimacion de tela por metros y una amplia
gama de productos personalizados, incluyendo camisetas, buzos, gorras y dotaciones
industriales. Su enfoque en la calidad y el cumplimiento de los tiempos de entrega la posiciona
como una opcidn confiable en el mercado nacional (Tex Magenta, 2024).

Ubicacion: Bogota, Colombia

Ventas: 3 mil millones de pesos (COP)

Fortalezas: Amplia experiencia en el sector textil y capacidad para ofrecer una variedad de

productos personalizados.

Debilidades: Aunque ofrece una amplia gama de productos, su enfoque principal en
estampacion y sublimacion podria limitar su presencia en mercados que requieren procesos de

confeccion mas especializados.

Estrategias de mercado: Enfocada en la personalizacion y calidad de sus productos, con un

fuerte compromiso en el cumplimiento de los tiempos de entrega.

Helux Sport

Helux Sport es un emprendimiento familiar bogotano dedicado a la fabricacion y
comercializacion de indumentaria e implementos deportivos de calidad. Ofrece uniformes
deportivos personalizados para fltbol, baloncesto y otros deportes, utilizando técnicas de
sublimacion digital y materiales de alta calidad. La empresa realiza envios a nivel nacional y

destaca por su capacidad de diseiar al gusto del cliente (Helux Sport, 2024).
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Ubicacion: Bogot4, Colombia

Ventas: 600 millones de pesos (COP)

Fortalezas: Especializacion en uniformes deportivos personalizados y capacidad de adaptacion a
las necesidades especificas de los clientes.

Debilidades: Al ser un emprendimiento familiar, podria enfrentar limitaciones en términos de
capacidad de produccion para grandes volumenes.

Estrategias de mercado: Enfoque en la personalizacion y calidad de los productos, con

presencia activa en redes sociales para promocionar sus disenos y ofertas.

Figura 2.

EBIT por empresa
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Figura 3.
Mapa Competitivo

Mapa Competitivo: Tendencias vs EBIT
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Figura 4.

Adaptacion de sostenibilidad y tecnologias por empresa
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3. Presentacion del Modelo de Negocio (Lean Canva).

Para estructurar de manera clara el modelo de negocio de Olimpicas Sport, se
desarrolld un Lean Canvas, una herramienta que permite visualizar de manera clara los
elementos clave de la empresa para lograr identificar de manera mas sencilla el mercado
objetivo, los problemas que enfrentan los clientes, la propuesta de valor y las estrategias de

comercializacion. A través de esta herramienta se busca fortalecer la estrategia empresarial

(Innokabi, s.t.).

Figura 5.

Modelo Lean Canvas de Olimpicas Sport

PROBLEMA

Dificultad para encontrar
proveedores confiables y
personalizables.
Incumplimiento de tiempos de

entrega en prendas de dotacion.

Falta de identidad visual en los
uniformes institucionales.
Opciones limitadas de disefio.
Materiales de baja calidad en
productos deportivos.

Acceso (ompIeJo a servicios
conjuntos (disefio + produccién)

ALTERNATIVAS

Sastrerias o talleres artesanales
de confeccioén sin procesos
industrializados.

Proveedores mayoristas sin
opcién de personalizacion.
Compra en linea de uniformes
genéricos.

Contratacion externa con
empresas de otras ciudades.

COSTES

Mano de obra calificada.

Marketing y distribucién.

Materia prima y materiales textiles.

Inversion en tecnologia de confeccion.

SOLUCION

Tecnologia de sublimacion,
estampado y bordado
profesional.

Asesoria en disefio.
Produccién eficiente que

garantiza tiempos de entrega.

Métricas Integradas:
Cumplimiento de tiempos,
tasa de recompra y
crecimiento mensual de
contratos.

METRICAS

Numero de clientes
recurrentes.

Tasa de crecimiento en
ventas,

Tiempo promedio de
entrega.

Nivel de satisfaccién del
cliente,

Fuente: Elaboracion propia

PROPOSICION DE VALOR
UNICA

Prendas personalizadas y
duraderas con tecnologia de
confeccién avanzada, entregadas
a tiempo y ajustadas a las
necesidades Unicas de cada
cliente.

HIGH-LEVEL CONCEPT

Ropa y uniformes de alta calidad,
con disefio exclusivo, tecnologia
de punta y entregas puntuales,
tanto para empresas como para
el consumidor final.

INGRESOS

VENTAJA ESPECIAL

« Alto nivel de personalizacion.

* Cumplimiento estricto en
tiempos de entrega.

* Reconocimiento local y
experiencia comprobada.

CANALES

* Tienda fisica en
Barrancabermeja.

* Pagina web, redes sociales y
WhatsApp.

* Venta directa de prendas.

« Contratos con empresas e instituciones.
 Servicios de personalizacién y disefio.

* Pedidos especiales o urgentes.

SEGMENTO DE CLIENTES

Empresas que requieren
dotaciones personalizadas
(industriales, hospitalarias,
corporativas).

Academias deportivas, clubes,
colegios que desean identidad
visual.

Consumidores individuales que
participan en eventos deportivos
o entrenan y desean ropa
cémoda.

EARLY ADOPTERS

Escuelas privadas que
requieren uniformes
distintivos.

Clubes deportivos emergentes
en busca de identidad visual.
Empresas locales en
crecimiento que desean
proyectar profesionalismo.
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Problema:

Dificultad para encontrar proveedores confiables y personalizables.

e Incumplimiento de tiempos de entrega en prendas de dotacion.

e Falta de identidad visual en los uniformes institucionales.

e Opciones limitadas de disefio.

e Materiales de baja calidad en productos deportivos.

e Acceso complejo a servicios conjuntos (disefio + produccion).
Alternativas:

o Sastrerias o talleres artesanales de confeccion sin procesos industrializados.
e Proveedores mayoristas sin opcion de personalizacion.

e Compra en linea de uniformes genéricos.

o Contratacién externa con empresas de otras ciudades.

Solucion:
e Tecnologia de sublimacion, estampado y bordado profesional.
e Asesoria en disefio.
e Produccion eficiente que garantiza tiempos de entrega.
Métricas integradas: cumplimiento de tiempos, tasa de recompra y crecimiento mensual de

contratos.

Propuesta de Valor Unica:
o Prendas personalizadas y duraderas con tecnologia de confeccion avanzada, entregadas a

tiempo y ajustadas a las necesidades unicas de cada cliente.
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High-Level Concept:
o Ropa y uniformes de alta calidad, con disefio exclusivo, tecnologia de punta y entregas

puntuales, tanto para empresas como para el consumidor final.

Ventaja Especial:

e Alto nivel de personalizacion.

o Cumplimiento estricto en tiempos de entrega.

e Reconocimiento local y experiencia comprobada.

Segmento de Clientes:

o Empresas que requieren dotaciones personalizadas (industriales, hospitalarias, corporativas).
e Academias deportivas, clubes, colegios que desean identidad visual.

e Consumidores individuales que participan en eventos deportivos o entrenan y desean ropa

coémoda.

Early Adopters:
e Escuelas privadas que requieren uniformes distintivos.
e Clubes deportivos emergentes en busca de identidad visual.

o Empresas locales en crecimiento que desean proyectar profesionalismo.

Canales:
e Tienda fisica en Barrancabermeja.

o Pagina web, redes sociales y WhatsApp.



Meétricas:

o Numero de clientes recurrentes.
o Tasa de crecimiento en ventas.
e Tiempo promedio de entrega.

e Nivel de satisfaccion del cliente.

Costes:

e Materia prima y materiales textiles.

e Mano de obra calificada.

e Inversion en tecnologia de confeccion.

e Marketing y distribucion.

Ingresos:

e Venta directa de prendas.

o Contratos con empresas e instituciones.
o Servicios de personalizacion y disefio.

o Pedidos especiales o urgentes.

4, Buyer Persona

El éxito de una empresa radica en su capacidad para comprender en profundidad a sus
consumidores. Conocer sus necesidades, comportamientos y motivaciones permite desarrollar

estrategias mas eficientes y dirigidas, optimizando los recursos y mejorando la experiencia del



cliente (Kotler & Keller, 2016). En el caso de Olimpicas Sport, este analisis resulta
esencial debido a la alta competitividad del sector en el que opera.

Para llevar a cabo un estudio optimo de la audiencia, se emplea la herramienta del
buyer persona, que permite segmentar el mercado objetivo a partir de datos demograficos,
comportamentales y psicograficos. Con base en esta metodologia, se identificaron tres
segmentos principales dentro de Olimpicas Sport: empresas que adquieren dotaciones al
por mayor, clientes mixtos como equipos deportivos y clientes individuales que buscan

ropa personalizada por unidad.

4.1  Buyer Persona 1: David Jiménez

Figura 6.

Buyer persona 1: David Jimenez

Fuente: OpenAl, 2025.

David Jiménez representa el segmento mayorista de empresas que requieren
dotaciones personalizadas. Es un méanager de logistica con mas de 15 afios de experiencia
en el sector industrial, reside en Barranquilla y es ingeniero industrial de profesion. Se
caracteriza por ser una persona organizada, metodica y orientada a resultados, con una
fuerte responsabilidad en garantizar que su empresa cumpla con los requisitos de

seguridad del sector.
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Para cumplir con su labor, David busca proveedores confiables que le garanticen entregas
rapidas, seguras y con altos estandares de calidad. Su canal principal para realizar pedidos es la
pagina web, ya que le permite optimizar tiempos y gestionar 6érdenes de gran volumen de manera
eficiente. Uno de sus principales retos es asegurar que la calidad de las dotaciones no se vea
comprometida, dado que su empresa opera en areas de alto riesgo donde la seguridad es

primordial.

4.2  Buyer Persona 2: Laura Gutiérrez

Figura 7.

Buyer persona 2: Laura Gutierrez

Fuente: OpenAl, 2025.

Laura Gutiérrez es coordinadora de un grupo deportivo y se encarga de organizar
campeonatos, gestionar uniformes y garantizar la identidad visual de los equipos del club. Su
prioridad es encontrar proveedores que ofrezcan servicios de personalizacion de alta calidad y
que faciliten la gestion de pedidos para equipos de diversas categorias y edades.

Uno de los principales objetivos de Laura es mantener una imagen profesional y
unificada en los equipos, asegurando que los uniformes sean duraderos y funcionales para resistir
el desgaste de las actividades deportivas. Ademas, busca plazos de entrega cortos para responder

a necesidades urgentes en eventos deportivos. Entre sus desafios mas relevantes esta la
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coordinacion simultdnea de multiples pedidos y la seleccion de proveedores confiables

que ofrezcan soluciones eficientes y accesibles.

4.3  Buyer Persona 3: Alejandra Herrera

Figura 8.

Buyer persona 3: Alejandra Herrera

Fuente: OpenAl, 2025.

Alejandra Herrera representa a los consumidores individuales que realizan
compras al por menor. Es una entusiasta del fitness y busca ropa deportiva que no solo
sea comoda y funcional, sino que refleje su estilo personal. Considera que muchas marcas
del mercado no ofrecen opciones accesibles o que se adapten adecuadamente a su cuerpo.

Sus principales objetivos son encontrar ropa de calidad, con disefios modernos y
precios competitivos, que ademas le brinden comodidad durante sus entrenamientos. Para
realizar sus compras, prefiere canales digitales como paginas web y redes sociales, donde
puede explorar opciones y recibir recomendaciones basadas en sus intereses. Su mayor
desafio es identificar marcas que combinen calidad, accesibilidad y buen ajuste en sus

prendas.
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El analisis de los buyer personas revela que Olimpicas Sport cuenta con un mercado
amplio y diversificado, compuesto por clientes B2B y B2C, cada uno con necesidades
especificas. Para atender eficazmente estos segmentos, la empresa se enfoca en la
personalizacion de servicios, permitiendo una mayor adaptacion a las expectativas de cada perfil
de cliente.

Se identificé que el segmento B2B, representado por empresas y equipos deportivos,
constituye la mayor fortaleza del negocio, dado que estos clientes requieren compras recurrentes
y en grandes volumenes. No obstante, se recomienda fortalecer el posicionamiento en el mercado
B2C, implementando estrategias que mejoren la visibilidad de la marca entre los consumidores
individuales. Esto podria lograrse mediante una mayor presencia en plataformas digitales,

campafias de marketing personalizadas y optimizacion del e-commerce (Porter, 1998).

5. Perfil del Subgerente
Tabla 1.

Informacion relevante del Subgerente de Olimpicas Sport

Informacion relevante

Nombre: Royer Alejandro Jaimes Herrera
Profesion: Ingeniero Industrial
Especializacion: Gerencia Integral del
Proyectos

Ubicacion: Barrancabermeja, Santander

Correo Electronico: rover933@hotmail.com



mailto:royer933@hotmail.com
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Fuente: Elaboracion Propia.

Perfil Profesional

Royer Jaimes es profesional en Ingenieria Industrial con experiencia en gestion de
produccion, mantenimiento y control de costos. Se destaca por sus habilidades analiticas
y organizativas que han permitido la implementacion de estrategias para la optimizacion
de procesos. Su personalidad se caracteriza por tener un enfoque practico, con sentido de
la eficiencia y promocion de soluciones viables. Del mismo modo, mantiene una actitud

receptiva y de adaptacion a los cambios de forma rapida y precisa.

Experiencia Laboral

Subgerente - Olimpicas Sport LTDA (enero 2022 - actualidad)

e Control y direccion de los procesos de compras, ventas y produccion.

e Generacidn de estrategias para optimizacion de costos.

Lider de Produccion y Mantenimiento - Olimpicas Sport LTDA (enero 2016 - diciembre

2021)

e Gestion de procesos productivos y reporte de novedades a gerencia.

e Mantenimiento preventivo y correctivo de maquinaria.

Asistente Tecnologico - Olimpicas Sport LTDA (enero 2012 - diciembre 2015)

e Mantenimiento, verificacion y correccion de sistemas de computacion y redes.
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Logros

Obtener un ascenso a Subgerente en Olimpicas Sport, asumiendo la direccion estratégica de

areas como compras, ventas y produccion de la empresa.

e Implementacion de un software ERP para optimizar la gestion de informacion, mejorar la
administracion de recursos y posteriores decisiones estratégicas.

e Introduccion del proceso de sublimacion lo que permitiéo ampliar una nueva linea de
personalizacion y permitiendo mejorar la calidad del producto final.

o Disefio e implementacién de un proceso de molderia mas estructurado permitiendo la

optimizacion del proceso de produccion y mejoras en los tiempos de fabricacion.

6. Descripcion de tipo de liderazgo del gerente de area

Perfil de Royer Jaimes segin Modelo DISC

Segun la prueba de personalidad DISC, Royer Jaimes se caracteriza por ser un
Consultor. Es decir, una persona que tiende a reinventar las cosas para buscar mejorarlas. De
este modo, aunque siempre piensa en nuevas ideas, le gusta compartirlas con los demés para
crear un consenso y sentir el apoyo de quienes lo rodean antes de comprometerse (Axiom

Software Ltd, 2025).

Para definir los estilos de liderazgo, el modelo DISC toma en cuenta la combinacion de
cuatro factores principales o elementos basicos de personalidad: Dominio (D), Influencia (I),

Estabilidad (S) y Cumplimiento (C).

A continuacidn, se presentan los elementos basicos de la personalidad de Royer:
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Figura 9.

Elementos basicos de la personalidad de Royer

¢CUALES SON LOS ELEMENTOS MAS BASICOS DE TU o
PERSONALIDAD?

Analizamos las respuestas que dio al cuestionario para
Una seleccién de palabras clave tipicas
calcular los valores de cuatro factores fundamentales en

. o relacionadas con este estilo de personalidad:
su estilo personal. De las combinaciones de estos valores,

podemos decir mucho acerca de su personalidad. Estos Conformando  Sistemético
Estructurado Factual Discreto
Perceptivo Timido Técnico
Exigente Indirecto

cuatro factores méas bésicos se muestran en este gréfico:

DOMINIO

Una medida de su
franqueza y asertividad,
asociada con la voluntad
de asumir riesgos y
aceptar desafios. Usted
tiene una actitud
equilibrada hacia este

tipo de comportamiento.

INFLUENCIA

Una medida de su
sociabilidad, apertura y
confianza con los demas.
Usted tiene una actitud
equilibrada hacia este
tipo de comportamiento,

ESTABILIDAD

Una medida de su
paciencia con los demas
y su disposicién a
adoptar un enfoque
reflexivo a largo plazo.
Usted tiene una actitud
equilibrada hacia este

tipo de comportamiento.

CUMPLIMIENTO

Una medida de su
interés en la estructura y
el orden, y su voluntad
de cumplir con las
normas y reglamentos.
Cumplimiento es un
factor moderadamente
importante en su estilo
personal.

Fuente: Axiom Software Ltd (2025)

Segun los resultados del reporte de Royer Jaimes y en su evaluacién de la prueba
como Consultor, se puede establecer que tiene un estilo de liderazgo que combina un
alto sentido del cumplimiento, pero con una actitud balanceada de estabilidad, influencia
y dominio. En su rol como Subgerente en Olimpicas Sport, lo anterior significa que posee
cualidades de una persona analitica y estructurada que debe asegurarse que todos los
procesos productivos y administrativos funcionen de manera correcta, segun la

planificacién y las normas.
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Royer lidera teniendo en cuenta la organizacion y el control, tiende a tomar decisiones
siempre basado en datos/hechos que le permitan asegurar que cada proceso, desde la produccién
hasta la entrega, cumplan con los estandares establecidos. Durante la practica esto contempla que
mantenga una constante validacion de los cronogramas para que los pedidos se produzcan de
manera correcta y conforme a las especificaciones del cliente, considerando el uso de los
recursos de manera eficiente. Su método para tomar decisiones se fundamenta en datos, datos de
produccion, costos y tiempos reales, lo que lo impulsa a utilizar herramientas como sistemas
ERP para supervisar y optimizar de manera constante los procesos.

Se le reconoce, no como un lider excesivamente carismatico o impulsivo, sino como una
persona con una perspectiva técnica y fiable que le facilita crear credibilidad tanto con los
trabajadores como con los clientes institucionales. De igual forma, fomenta la documentacion,
procedimientos estandar y andlisis continuo de resultados para garantizar que cada proceso
empresarial opere con exactitud. Finalmente, su mayor desafio consiste en balancear su anhelo
de perfeccion con la capacidad de adaptarse a los cambios, con el fin de promover una
comunicacion mas abierta con los demaés. Este aspecto es esencial en una empresa que se
fundamenta en la produccion de prendas personalizadas y en las demandas cambiantes de

clientes, ya sean empresarios o consumidores finales.

7. Diagnostico de la compafiia por areas

7.1 Comercial

Actualmente, la empresa no cuenta con una estrategia comercial estructurada. Las ventas

se han sostenido gracias al reconocimiento en el sector, relaciones cercanas, recomendaciones y



clientes habituales, sin una planeacion estratégica definida que permita ampliar el

mercado o captar nuevos clientes de forma sostenida.

No existe una segmentacion de clientes, rutas comerciales definidas, ni canales
organizados de venta. La empresa no implementa herramientas formales de seguimiento
comercial (CRM), ni ha desarrollado campaiias especificas para atraer nuevos clientes o
fidelizar los existentes. Este enfoque reactivo limita el potencial de crecimiento de la

empresa y su competitividad frente a nuevos comerciantes del mercado.

Fortalezas:

Reconocimiento en el sector: Olimpicas Sport Ltda. cuenta con mas de 30 afios de
trayectoria, la empresa ha construido una red sélida de clientes frecuentes, basada en

relaciones de confianza y reputacion.

Calidad del producto: La empresa destaca por ofrecer uniformes personalizados de

alta calidad, lo que refuerza la fidelidad de sus clientes actuales.

Experiencia operativa: La produccion estd consolidada, lo que permite cumplir

con pedidos complejos y a medida, lo cual es un diferenciador comercial importante.

Debilidades:

Ausencia de estrategia comercial formal: No existe una planificacion a mediano o

largo plazo que defina objetivos de venta, mercados meta ni indicadores de rendimiento.

Falta de presencia digital efectiva: No se estan utilizando herramientas como redes

sociales, campafias en linea o posicionamiento SEO/SEM para atraer nuevos prospectos.
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No hay uso de herramientas tecnologicas de gestion comercial: No se ha implementado
un CRM, ni una plataforma de seguimiento de cotizaciones, cierre de ventas o historial de

clientes.

Escasa visibilidad de marca: Aunque la empresa es conocida en su nicho, no hay una

estrategia activa para posicionar la marca fuera de ese circulo cercano.

Poca atencion al marketing estratégico y operativo: No existen campanas definidas,

promociones ni alianzas comerciales que permitan expandir el alcance del negocio.

7.2 Mercadeo

Actualmente en Olimpicas Sport se estan usando tres canales para la gestion del
mercadeo. El primero es el voz a voz, este ha sido durante muchos afos el canal principal de
crecimiento de la empresa, se puede resaltar de esta estrategia que al ser mayormente
recomendaciones les genera confianza a los clientes, sin embargo, a pesar de haber funcionado
durante un tiempo, esta estrategia debe ser complementa y adaptada a las tendencias actuales,
especialmente porque una de sus desventajas es que se encuentra limitada un nivel regional a
diferencia de las estrategias digitales que tienen una mayor visibilidad y alcance.

El segundo canal es la pagina web, Olimpicas Sport inicio el proyecto de la creacion de
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pagina web que se desarrolld de manera interna en la empresa. Este proyecto no fue finalizado en

su totalidad, a pesar de tener una interfaz con informacion de la empresa no contiene informacion

como los productos y servicios, la visual de la pagina web no es atractiva y se demora mucho

cargando lo cual hace perder el interés de los consumidores.
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El tercer canal es la cuenta de Instagram, de las redes sociales esta es la inica que
usan activamente. La cuenta se empezo su funcionamiento en el afio 2020, sin embargo,
solo desde el 2024 se comenzo6 a tener en cuenta como un canal estratégico de mercadeo.

Al ser este el canal méas activo de Olimpicas Sport, realizaremos un analisis mas
profundo.

Para empezar, podemos resaltar que el perfil tiene una descripcion atractiva y
acorde a sus servicios, también cuenta con la ubicacion y un enlace con informacion de
contacto.

En relacion con los nimeros podemos hacer un andlisis estadistico actual, segun
Not Just Analytics (2025) e Inflact (2025), la cuenta de Olimpicas Sport, actualmente
cuenta con 7,812 seguidores, tiene un promedio de 139 likes y 1 comentario, respecto a la
tasa de engagement (Tasa de engagement = (Interacciones totales / Alcance total) x 100)
muestra un 1.79% que se considera un porcentaje menor al promedio de cuentas
similares.

Por otro lado, analizamos la frecuencia de publicaciones que nos muestra un 0.39
publicaciones por semana lo cual también es un nimero bajo, sin embargo, durante el
mes de mes de marzo estas publicaciones mostraron un buen resultado gracias a la
estrategia de publicidad paga en meta ads, en abril en cambio, la cuenta se mantuvo
estable ya que la estrategia no se continu6 llevando a cabo.

Dentro de las palabras clave, podemos observar que se mencionan los productos y
servicios ofrecidos, la ubicacion, los sectores principales y el valor agregado de la

personalizacion. De igual manera vemos que no se destacan los llamados a la accion en
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los contenidos, esto significa que no se esta invitando a los consumidores a comunicarse con la
empresa 0 comprar.

A continuacion, las graficas presentadas por Not Just Analytics (2025) e Inflact (2025):

Figura 10.

Andlisis cuenta de Olimpicassport

& C C

7,812 139 1

1.79%

Engagement Rate

4 -2.21% lower than the average of similar profiles

Fuente: Not Just Analytics (2025)

Figura 11.

Frecuencia de publicacion

Frecuencia de publicacién

7N\

0.39

Publicaciones por semana

Fuente: Inflact (2025)



Figura 12.

Crecimiento de seguidores

Total follower growth

Fuente: Not Just Analytics (2025)

Figura 13.

Crecimiento diario

Daily growth © Daily followers Dally following
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0
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Fuente: Not Just Analytics (2025)
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Figura 14.

Palabras clave

Principales hashtags

De las ultima:s 0 publicaciones

#olimpicassport 13 #barrancabermeja 11

#sublimacion 9 #bordados 5

#industrial 5 #deportes 4 #telas 4

#paiioletas 3 #seguridad 3 #gymrat 2

Fuente: Inflact (2025)

Palabras principales de los
subtitulos

e las ultima 0 publicaciones

estilo 8 calidad 6 nuestras 5
cualquier 5 paiioletas 3 toque 3
sublimadas 3 ocasién 3 Disefios 3

personalizados 3
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Como conclusiones generales, observamos que Olimpicas Sport solo hace uso activo de

uno de sus canales para el mercadeo y que, en este, a pesar de estar realizandose esfuerzos por
mantenerlo activo aln falta trabajo, ya que se puede notar que no existe una estrategia definida
para los contenidos, la frecuencia de publicacion y los anuncios pagos. Por otro lado, se deben
fortalecer otros canales digitales ya que esto las tendencias actuales de consumo en el sector

textil han mostrado un cambio que se dirige hace el mundo digital, Segiin Think with Google

(2023), mas del 70% de los consumidores realizan busquedas en linea antes de tomar decisiones

de compra, lo cual resalta la necesidad de una estrategia digital solida.

7.3 Financiera

Para entender situacion financiera de Olimpicas Sport respecto a su la rentabilidad,

liquidez, eficiencia operativa y estructural patrimonial (asi como su evolucidn reciente), se
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tendran en cuenta los principales estados financieros correspondientes a los afnos 2023 y
2024. A continuacion, se presenta lo mas relevante:
Estado de resultados

En el afio 2024, la empresa obtuvo ingresos operacionales cerca a los 2.400
millones de pesos lo cual representa una caida respecto al afio anterior, donde se
reportaron ingresos de mas de 3.000 millones. Dicha disminucion puede deberse a una
contraccion de la demanda o una reduccion de contratos institucionales.

En contraste, la utilidad bruta fue positiva debido a un mayor control en los gastos
de produccion, lo cual gener6 una utilidad bruta de aproximadamente un 54% respecto a
los ingresos operacionales. Sin embargo, se siguid afectando los ingresos operacionales
debido a que los gastos administrativos siguieron representando una porcion significativa
de los ingresos, afectando la utilidad operacional.

Por otro lado, se puede observar en los ingresos y egresos no operacionales, un
impacto negativo por gastos extraordinarios, a pesar de esto, Olimpicas logro cerrar el
afio con una utilidad neta de mas del doble seglin el afo anterior. Dicho crecimiento
puede ser debido a una mejora en la gestion financiera y posibles optimizaciones de los
procesos internos de la empresa. Como se observa en la Figura 11, se presentd en 2024
una disminucién de los ingresos operacionales en comparacion al 2023, pero la utilidad

neta aumento de manera significativa manifestado una mejora en la eficiencia del gasto



Figura 15.

Comparativo financiero: Ingresos, Costos y Utilidad Neta (2023-2024)
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras proporcionadas por Olimpicas Sport Ltda.

Balance general

Teniendo en cuenta el balance a finales de 2024, la estructura financiera de Olimpicas
Sport demuestra una composicion sélida. Los activos totales superaron los 1.700 millones de
pesos, manteniendo un gran porcentaje del activo corriente, especificamente en cuentas por
cobrar y efectivo lo cual demuestra una gran liquidez.

Respecto a los pasivos de la empresa, se contempla una proporciéon manejable con
relacion al total del activo, acumulado principalmente en obligaciones a corto plazo. Asimismo,

su exposicion al riesgo financiero es baja ya que la empresa presenta un bajo nivel de

endeudamiento.
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Finalmente, el patrimonio en el 2024 se increment6 de forma considerable
respecto al afio anterior ya que se hizo reinversion de utilidades y acumulacion de
resultados de los ejercicios anteriores. Todo lo anterior genera una mayor solvencia y

demuestra una politica mas conservadora que se orienta a la sostenibilidad financiera.

Figura 16.

Estructura del Balance General — 2024 (Distribucion de Activos, Pasivos y Patrimonio)

Patrimonio
42.2%

Activos

Pasivos

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras proporcionadas por Olimpicas Sport

Ltda.

Flujo de efectivo

El flujo de caja operativo se consolida como negativo, esto se debid al aumento de
cuentas por cobrar y pagos en relacion con pasivos laborales e impuestos. Dicho andlisis
representa una situacion problematica para la empresa ya que deberéa enfocar sus

esfuerzos en mejorar su capital de trabajo y en la gestion de cobros.
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En contraste, el flujo de caja libre de Olimpicas sufrié un impacto debido a las
inversiones realizadas en la adquisicion de maquinaria y equipo. Pero se demostrd una gestion
activa de las necesidades de liquidez ya que el déficit fue parcialmente cubierto con recursos de
financiacion y capital.

Estado de Cambios en el Patrimonio.

Se observa una politica de fortalecimiento patrimonial por medio de la retencion de
utilidades. Del mismo modo, la empresa logré aumentar su base patrimonial con ayuda del
resultado del ejercicio y la acumulacion de utilidades anteriores, en contraste al capital social que
no presentd aumentos significativos.

En conclusion, se puede entender que la empresa mantiene una estructura patrimonial
solida y que preserva una baja dependencia del endeudamiento externo con un crecimiento
continuo en la utilidad neta. Sin embargo, se identifican oportunidades de mejor en cuanto al
control de gastos administrativos y en la gestion de capital de trabajo para generar una mejor
liquidez. Para lo anterior se recomienda, como primera medida, implementar herramientas de
para hacer un analisis financiero continuo para visualizar el estado actual de la compaiia mas
facilmente, segundo, reforzar las politicas de cartera para disminuir el nimero de cuentas por
cobrar y finalmente, evaluar la rentabilidad de las inversiones realizadas en activos fijos.

A continuacidn, en la tabla 1 se muestran los indicadores financieros clave de la empresa

para los afios 2023 y 2024 lo cual permite evaluar las mejoras en rentabilidad y liquidez.



Tabla 2.

Indicadores Financieros Clave — Olimpicas Sport (2023—2024)

Indicador Financiero Formula 2023 | 2024
Liquidez corriente Activo Corriente / Pasivo 4.09 4.00
Corriente

Endeudamiento total Pasivo Total / Activo Total 0.16 0.16
Margen bruto Utilidad Bruta / Ingresos 54.3% | 54.0%
Margen neto Utilidad Neta / Ingresos 32% | 10.2%
ROE (Rentabilidad sobre el Utilidad Neta / Patrimonio 6.8% | 16.4%
patrimonio)

Fuente: Elaboracién propia con base en cifras proporcionadas por Olimpicas Sport

7.4 Administrativo

Evaluacion de la eficiencia de los procesos administrativos y la estructura
organizativa:
Olimpicas Sport Ltda. cuenta con una estructura organizativa funcional y de caracter
centralizado. La direccion estd a cargo de la gerencia general y la subgerencia, quienes
ademas de coordinar estratégicamente, participan activamente en procesos operativos y
de produccion. Esta centralizacion puede ser efectiva para empresas pequenas o
medianas, como es el caso de Olimpicas Sport, ya que permite un mayor control en la
toma de decisiones y supervision directa; sin embargo, también representa un reto en

términos de eficiencia y escalabilidad (Kotler & Keller, 2016).
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En cuanto a los procesos administrativos, la empresa ha implementado acciones clave
para su modernizacion, como el uso de un sistema ERP para mejorar la gestion de inventarios, la
trazabilidad de pedidos y la toma de decisiones basada en datos. Esta herramienta ha permitido
mayor control y eficiencia en el flujo de informacion entre areas, especialmente produccion,
compras y ventas. Asimismo, la introduccion de procesos como la molderia estructurada ha
contribuido a optimizar los tiempos de confeccion y reducir desperdicios.

No obstante, se identifican algunas limitaciones operativas:

e Falta de delegacion efectiva en mandos medios.

e Escasa estandarizacion de procesos por escrito, lo cual representa un riesgo en la rotacion de
personal.

e La carga de responsabilidades sobre pocos cargos clave, como la subgerencia, lo cual puede
afectar la agilidad ante nuevas oportunidades o retos del entorno.

En términos de estructura organizativa, la empresa no presenta divisiones jerarquicas
complejas, lo que favorece la comunicacion directa, pero limita el desarrollo de liderazgo
intermedio. El liderazgo actual del subgerente, segtin su perfil DISC, se basa en un enfoque de
cumplimiento y estabilidad, ideal para el control de procesos, aunque seria recomendable
fortalecer la dimension de influencia y delegacion, promoviendo una cultura de liderazgo
distribuido (Solomon, 2018).

Recomendaciones:

Establecer manuales de procesos operativos y administrativos con protocolos
estandarizados.

e Crear cargos intermedios en areas criticas (como logistica y produccion) para descargar

funciones estratégicas de la subgerencia.
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e Disefiar un programa de formacién y empoderamiento para mandos medios, promoviendo la
autonomia y la mejora continua.
Con estas acciones, la eficiencia de los procesos administrativos puede mejorar
de forma sustancial, prepardndose para escalar en el futuro sin perder el control sobre la

calidad y el cumplimiento que hoy son parte de su ventaja competitiva.

Figura 17.

Estructura organizacional

OLIMPICAS SPORT LTDA

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

JUNTA DIRECTIVA

GERENTE

COORDINADORA SISTEMAS
DE GESTION

SUBGERENTE

CONTADOR

AUDITOR INTERNO DE LOS !
SISTEMAS DE GESTION

LIDER ADMINISTRATIVO LIDER DE PRODUCCION LIDER DE VENTAS LIDER DE COMPRAS

AUXILIAR ADMINISTRATIVO OPERARIO INTEGRAL DE

2 AUXILIAR DE VENTAS AUXILIAR DE COMPRAS
Y CONTABLE MAQUINA Y DISENO

Fuente: Elaboracion propia (2025)

7.5  Produccion

El area de produccion de Olimpicas Sport Ltda. constituye el eje central de la
operacion empresarial, encargada de transformar la materia prima en productos
terminados personalizados, los cuales van dirigidos tanto a clientes institucionales como

individuales. La empresa cuenta con una infraestructura productiva distribuida por
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procesos que abarca la recepcion de materiales, corte, ensamble, terminado, y almacenamiento.
Esta cadena operativa permite atender pedidos a medida, con disefios propios y alta calidad.

En términos de maquinaria, la empresa posee una variedad de equipos especializados:
maquinas de coser planas y fileteadoras, bordadoras computarizadas, impresoras de gran
formato, maquinas termo fijadoras, entre otras maquinas clave para garantizar la personalizacion
de los productos. Sin embargo, a pesar de contar con esta capacidad instalada significativa, se
han identificado diversos obstaculos que afectan el rendimiento general del area.

Entre los principales problemas observados se encuentra la falta de estandarizacion en los
tiempos y métodos de produccion, lo cual impide tener un control preciso sobre la capacidad
operativa. El sistema actual no opera de forma integrada entre ventas, inventario y produccion, lo
que retrasa la programacion de pedidos y aumenta el margen de error.

Por otro lado, aunque se han hecho diversos esfuerzos por adoptar practicas mas
sostenibles, estas no se han aplicado de forma sistematica ni con indicadores de seguimientos
claros, limitando su impacto. La empresa también presenta una distribucion del espacio
mejorable, con dreas que generan movimientos innecesarios entre estaciones, lo que afecta
negativamente los tiempos y la productividad diaria.

Fortalezas:

e Infraestructura productiva equipada con tecnologia para sublimacion, bordado y confeccion.
e (Capacidad para atender pedidos personalizados y de alto nivel de detalle.
e Personal experimentado en el manejo de maquinaria y técnicas textiles.
Debilidades:
e Ausencia de estandarizacion en métodos de trabajo.

e Reprocesos por errores en corte o armado debido a faltas de control de calidad.



e Escasa medicion de indicadores de productividad por estacion.

e Espacios productivos con oportunidades de mejora en distribucion.

En general, aunque la compaiiia cuenta con una base tecnologica y de talento
humano robusta, el area de produccion requiere una intervencion estratégica que permita
estandarizar los procesos, integrar sistemas y adoptar una cultura de mejora continua. Con
estas acciones se podria incrementar la productividad, reducir los desperdicios y

fortalecer su ventaja competitiva en el sector.

8. Cargos mas relevantes de la compafiia

— Gerente
Estilo DISC predominante: C (Cumplimiento) con rasgos de S (Serenidad)

Perfil DISC: Técnico Analitico y racional

La Gerente se identifica como una persona meticulosa, que busca comprender en
profundidad los sistemas, eventos y situaciones antes de tomar decisiones. Tiene una
marcada preferencia por el analisis, la 16gica y el control de los detalles. Su enfoque es
despersonalizado y objetivo, lo que le permite ser asertivo cuando la situacion lo requiere,

aunque pueda percibirse como distante.
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Ubicacion en el modelo DISC:

Reflexivo y orientado a la tarea (C), con presencia de serenidad y estabilidad (S). Este

tipo de lider es cauto, estructurado, consciente del cumplimiento de normas y altamente
confiable en procesos complejos.

Fortalezas del estilo:
e Planeacion detallada y control de procesos.
e Razonamiento 16gico y toma de decisiones informada.

e Capacidad para liderar en entornos técnicos y normativos.

Riesgos del estilo:
e Poca flexibilidad en contextos de cambio rapido.
e Puede generar distanciamiento emocional con su equipo.

e Dificultad para actuar con rapidez en situaciones urgentes.

— Subgerente
Estilo DISC predominante: I (Interaccion) con rasgos de S (Serenidad)

Perfil DISC: Consultor Colaborativo e innovador

El subgerente se caracteriza por su enfoque orientado a la mejora continua y su capacidad

para generar nuevas ideas. A pesar de su mentalidad creativa y orientada al cambio, prefiere

construir consenso y obtener respaldo antes de comprometerse con decisiones relevantes. Su

liderazgo combina una sensibilidad interpersonal con una vision estratégica del negocio.
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Ubicacion en el modelo DISC:
Se sitaa entre la interaccion (1) y la estabilidad (S), destacando su habilidad para

influir de manera positiva, conectar con otros y mantener equilibrio en equipos de trabajo.

Fortalezas del estilo:
e (Genera ambientes de trabajo colaborativos y participativos.
e Fomenta la innovacion y la busqueda de soluciones creativas.

e (Capacidad para comunicar de forma empadtica y efectiva.

Riesgos del estilo:
e Puede dudar ante decisiones que requieren firmeza si no cuenta con apoyo del equipo.
e Tiende a evitar conflicto.

e Sunecesidad de validacion podria ralentizar procesos en contextos de alta presion.

— Lider Administrativo
Estilo DISC predominante: C (Cumplimiento) con rasgos de S (Serenidad)

Perfil DISC: Especialista Preciso y confiable

Este lider se enfoca en la exactitud, el orden y la estabilidad operativa. Muestra
una alta orientacion al detalle y al cumplimiento de procedimientos, lo que lo convierte
en un perfil ideal para areas que requieren rigurosidad como la contabilidad y la
administracion. Prefiere ambientes estructurados y predecibles, y actiia con cautela y

reflexion.
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Ubicacion en el modelo DISC:
Predomina el cumplimiento (C) con rasgos de serenidad (S), lo que se traduce en una

actitud mesurada, responsable y enfocada a resultados sostenibles en el tiempo.

Fortalezas del estilo:
e Alto sentido de responsabilidad y confiabilidad.
e Cumplimiento estricto de normativas y procedimientos.

e Buena gestion del tiempo y los recursos.

Riesgo del estilo:
e Puede mostrarse reacio al cambio o nuevas ideas sin analisis exhaustivo.
e Puede generar rigidez en procesos que requieren flexibilidad.

e Riesgo de centrarse demasiado en los detalles y perder vision global.

— Lider Produccion
Estilo DISC predominante: D (Decision) con rasgos de I (Interaccion)

Perfil DISC: Impulsor Proactivo y orientado a resultados

Este lider se caracteriza por su iniciativa, capacidad de decision rapida y enfoque en la
eficiencia. Tiene una marcada orientacion a la accidn, al logro de objetivos y a la optimizacion de
recursos. A su vez, mantiene una interaccion activa con su equipo, generando motivacion en

momentos criticos del proceso productivo.
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Ubicacion en el modelo DISC:
Situado entre Decision (D) con Interaccion (I), combinando un liderazgo fuerte con habilidades

comunicativas y energéticas.

Fortalezas del estilo:
e Alta capacidad para movilizar personas hacia las metas.
e Agilidad en la toma de decisiones.

e Liderazgo dindmico a la mejora continua.

Riesgos del estilo:
e Asumir riesgos sin evaluar completamente las consecuencias.
e Impulsividad frente a situaciones de presion.

e Podria imponer su vision sin fomentar la escucha activa.

— Lider Ventas
Estilo DISC predominante: D (Decision) con rasgos de I (Interaccion)

Perfil DISC: Motivador Persuasivo y orientado a metas.

Este lider se destaca por su carisma, energia y capacidad para conectar con los
clientes y el equipo. Tiene habilidades comunicativas sobresalientes, lo que hace ideal
para entornos comerciales. Es optimista, entusiasta y enfocado en resultados, con un

fuerte impulso competitivo y de logro.
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Ubicacion en el modelo DISC:
Dominan las caracteristicas de la Interaccion (I), con influencia secundaria en Decision

(D), lo que le permite equilibrar cercania interpersonal con liderazgo orientado a objetivos.

Fortalezas del estilo:
e Excelente relacion con clientes y colaboradores.
e Mentalidad positiva y resiliente.

e Capacidad para motivar al equipo.

Riesgos del estilo:
e Puede prometer mucho y no lograr las metas.
e Puede minimizar los detalles administrativos.

e Necesita mantener enfoque en resultados sin descuidar la planificacion.

Lider Compras
Estilo DISC predominante: C (Cumplimiento) con rasgos de S (Serenidad)

Perfil DISC: Evaluar Preciso y sistematico

Se orienta hacia la calidad, el analisis de proveedores y la gestion eficiente del
abastecimiento. Se caracteriza por su pensamiento metodico, su capacidad para comparar
opciones y tomar decisiones fundamentadas en datos. Valora la estabilidad en sus relaciones

comerciales y la consistencia en los procesos.



Ubicacion del modelo DISC:
Predomina el Cumplimiento (C) con una base sélida en Serenidad (S), lo que le

permite ser un lider confiable, cuidadoso y reflexivo en sus decisiones estratégicas.

Fortalezas del estilo:
e Excelente capacidad de analisis y negociacion.
e Control de costos, tiempos y calidad.

e Actua con objetividad y responsabilidad.

Riesgos del estilo:
e Puede retrasar decisiones por exceso de analisis.
¢ Baja tolerancia a la incertidumbre.

e Le cuesta adaptarse a dindmicas muy flexibles o informales.

0. DOFA cruzado

A continuacion, se presentan los factores DOFA, fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas a partir del diagnostico de la empresa

Fortalezas (F)

F1. Amplia experiencia en confeccion personalizada y trayectoria local consolidada.

F2. Personal calificado con conocimiento técnico y maquinaria especializada.



59

F3. Implementacion de un sistema ERP que mejora la eficiencia operativa y trazabilidad de

pedidos.

F4. Capacidad para ofrecer servicios integrales: confeccion, bordado, estampado y sublimacion.

Debilidades (D)

D1. Falta de delegacion efectiva en mandos medios.

D2. Escasa estandarizacion de procesos documentados.

D3. Sobrecarga operativa en pocos cargos clave (como subgerencia).

DA4. Presencia digital limitada y poco posicionamiento fuera de Barrancabermeja.

Oportunidades (O)

Ol. Tendencia creciente hacia la personalizacion y sostenibilidad en la moda.

0O2. Expansion del comercio electronico y digitalizacion del consumo.

O3. Aumento del interés por estilos de vida saludables y ropa deportiva funcional.

O4. Herramientas digitales y redes sociales como canales efectivos de posicionamiento.

Amenazas (A)

Al. Alta competencia en el sector textil por marcas nacionales e internacionales.

A2. Aumento de costos por inflacidon, materias primas y logistica.

A3. Entrada de productos importados a bajo costo y sin control aduanero.

A4. Cambios en los héabitos de compra que exigen mayor rapidez, omnicanalidad y experiencia

de usuario (UX).
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Con base en el analisis de factores internos (fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas) identificados previamente, se construye la matriz DOFA
cruzada que permite disefiar estrategias en cuatro frentes: supervivencia (DA), defensivas
(FA), re-orientacion (DO) y agresivas (FO). Este analisis facilita la toma de decisiones
estratégicas que alineen las capacidades internas de la empresa con el entorno cambiante

del sector deportivo en Colombia.

9.1 Estrategias de Supervivencia (DA):
Tabla 3.

Estrategias de Supervivencia (DA)

Combinacién Estrategia

A3,D1yD2 Portafolio Selectivo: Reorganizar el portafolio de productos
enfocado en las lineas mas rentables, como ropa deportiva, y
reducir inversiones en lineas que no tienen alta rotacion.

Esto permitira contrarrestar el bajo flujo de caja y la falta de

planificacion financiera frente a la alta competencia.

A2y D3 Control Total de Costos: Establecer un sistema de control
y seguimiento de costos que permita identificar fugas de
capital y gastos innecesarios, para enfrentar la volatilidad

economica y el aumento de precios.

Al, A4y D4 Red Comercial Alterna: Crear alianzas con gimnasios o
entrenadores personales para aumentar ventas sin depender

exclusivamente del canal propio, respondiendo asi a la alta




competencia, la baja innovacion y los cambios en habitos de

consumo.

A2,A3,D2

Inventario Adaptativo: Implementar un sistema de
inventario inteligente que permita ajustarse a la demanda
fluctuante, minimizando pérdidas ante la inestabilidad

economica y la competencia de grandes superficies.

Fuente: Elaboracion propia.

9.2  Estrategias Defensivas (FA)

Tabla 4.

Estrategias Defensivas (FA)

Combinacion

Estrategia

F1, F3, Al

Raices de Marca: Fortalecer la imagen de marca a través de
campafias de fidelizacion con clientes actuales, destacando la
trayectoria y el conocimiento del mercado colombiano para

contrarrestar la entrada de nuevos competidores.

F2,F4y A2

Diversificacion Estratégica: Incluir nuevas lineas de
productos complementarios, como accesorios deportivos y
wellness, apoyandose en su conocimiento del mercado para

mitigar los efectos de la inflacion y estancamiento econémico.

F3yA4

Ventas con Valor: Capacitar al personal de ventas para

mejorar la experiencia del cliente y aumentar la tasa de
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conversion, como respuesta a los cambios en habitos de

compra mas exigentes y digitales.

F1, F4,A3

Fideliza+: Crear un programa de fidelizacion con
recompensas para enfrentar el alza de la competencia de

marcas reconocidas e incentivar la recompra constante.

Fuente: Elaboracion propia.

9.3 Estrategias de Reorientacion (DO)

Tabla 5.

Estrategias de Reorientacion (DO)

Combinacion

Estrategia

02,D1y D3

E-commerce Activo: Implementar una tienda virtual
funcional y estrategias de e-commerce que permitan reducir
costos operativos y aprovechar el crecimiento de compras en

linea.

01, D4y D2

Refresh de Marca: Modernizar el disefio de los productos y
la marca para adaptarse a las nuevas tendencias de consumo

consciente, especialmente enfocados en publicos jovenes.

03,04y D2

Campaiias a Medida: Crear campafias digitales
personalizadas para atraer publicos nicho y posicionar
productos como la vestimenta deportiva, superando asi la

escasa presencia digital actual.
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O1yDI

Influencers Locales: Establecer alianzas con
microinfluencers del &mbito fitness que fortalezcan la
visibilidad digital de la marca, mitigando la falta de

posicionamiento actual.

Fuente: Elaboracion propia.

9.4  Estrategias Agresivas (FO)

Tabla 6.

Estrategias Agresivas (FO)

Combinacion

Estrategia

F1,F2y 02

Expansion Directa: Abrir nuevos puntos de venta fisicos o
“corners” dentro de gimnasios o tiendas afines, apoyandose
en la experiencia operativa y el conocimiento del sector para

capitalizar el auge del bienestar.

F3,F4, 03

Extension Deportiva: Desarrollar una linea de productos
complementarios para actividades deportivas, como
accesorios o articulos tecnologicos, aprovechando el
posicionamiento de la marca en el sector y el conocimiento

de su mercado objetivo.

F1,F4, 01

Omnicanal Real: Unificar la experiencia entre tienda fisica 'y

digital con una plataforma e-commerce eficiente, para
facilitar la compra y seguimiento del cliente en cualquier

canal.
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F2y O4 Autoridad en Movimiento: Crear blogs, videos y campanas
educativas sobre estilo de vida deportivo, fortaleciendo la
imagen de autoridad en el nicho y potenciando el

engagement.

Fuente: Elaboracion propia.

10. Plan de mejora

Segun los analisis realizados, se definid que uno de los puntos clave a mejorar de
Olimpicas Sport es su presencia digital, no solo para el conocimiento de marca sino
también para responder a las necesidades del mercado respecto a su comportamiento de
compras. Para el plan de mejora, teniendo en cuenta esta informacion, se propone mejorar
la pagina web de la empresa. De esta manera se lograra aumentar el nimero de ventas y
mejorar el posicionamiento.

e FEl plan de mejora se basa en el siguiente objetivo general:

Incrementar las ventas de Olimpicas Sport en un 10% durante los proximos 12
meses mediante la mejora y optimizacion de la pagina web, implementando un disefio
intuitivo y acceso al canal de comunicacion principal.

Y el plan se planteard segun cada uno de los objetivos del embudo de ventas:
Fase de conocimiento:

Objetivo: Aumentar el trafico organico de la pagina web logrando que un

promedio de 80 personas mensualmente entre al sitio, esto mediante la implementacion

de estrategias SEO con un enfoque en la optimizacién técnica del sitio web, el aumento
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de la velocidad de carga y la incorporacion de palabras clave relevantes para el sector textil y de
confecciones.

Debido a que la pagina web de Olimpicas Sport es practicamente nueva, se debe priorizar
la visibilidad en los motores de busqueda para atraer al piblico objetivo. La optimizacién SEO
técnica ayudara a que la experiencia de usuario mejore y los motores de busqueda posicionaran
la pagina web, mientras que el uso estratégico de palabras clave permitira captar a un publico
objetivo relevante. Este incremento en trafico organico sentard las bases para las siguientes fases
del embudo de ventas, facilitando la conversion y fidelizacion.

Fase de interés:

Objetivo: Lograr que 30% del niimero de visitantes de la pagina web inicien contacto
con el canal de WhatsApp de manera mensual. Mediante la optimizacion de la padgina web con
botones o enlaces directos que dirijan a WhatsApp y campainas que incentiven a la comunicacion
personalizada con los asesores.

Dado que la propuesta principal de Olimpicas Sport es la personalizacion se opta por usar
la plataforma de WhatsApp como medio base para canalizar todas las consultas y ventas en lugar
de un ecommerce tradicional. Lo anterior permite una atencion al cliente mas directa y
facilmente adaptable a las necesidades de cada cliente. Para conseguir esto, en la pagina web se
incorporaran botones visible y funcionales que permitan el acceso directo a WhatsApp, para
incentivar a los usuarios a comunicarse con un asesor se crearan campafias digitales especificas.
Esto mejorara la experiencia de los clientes permitiendo convertir a los visitantes de la pagina en
leads calificados lo que llevard a aumentar las probabilidades de venta

Lo anteriormente expuesto posibilita combinar la meta cuantificable, el plazo definido y

las acciones concretas para cumplir con el objetivo de pasar del conocimiento a la interaccion



directa con la empresa.

Fase de accion:

Objetivo: Lograr un 15% de la tasa de conversion de clientes que se comunican
por medio de WhatsApp de manera mensual, mediante la atencidon personalizada del
asesor, la priorizacion de las necesidades de cada cliente, seguimiento activo y encuesta
de satisfaccion para implementar mejoras segiin sus comentarios.

Para la fase de accion se propone un protocolo de atencion al cliente que satisfaga
las conversiones basadas en confianza y satisfaccion. En primer lugar, se propone
mantener respuestas rapidas y personalizadas en el medio de comunicacion establecido,
en este caso Whatsapp, que permitan al cliente conocer de forma predeterminada disefios,
tallas y materiales disponibles. En segundo lugar, luego de la interacciéon con el asesor se
sugiere enviar encuestas para medir la satisfaccion del servicio y poder identificar puntos
criticos. Finalmente, hacer seguimiento luego de la venta, por ejemplo, dar a conocer
ofertas exclusivas, es fundamental a la hora de incentivar la recompra.

Cumplir con el anterior protocolo permitira al cliente confiar en la propuesta de
valor presentada por la empresa al demostrar agilidad de respuesta y evaluacion constante
del asesoramiento. Lo anterior permite sentar las bases para la fidelizacion e incrementar
las ventas iniciales.

Para llevar a cabo el plan de mejora es necesario agregar o contratar los siguientes perfiles:

La primera accion por realizar para lograr los objetivos del plan de mejora es la
creacion de cero del sitio web, ya que el actual no fue creado por un profesional y seria

mas dificil mejorarlo que crearlo desde cero. Para esto se contratard una empresa externa
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que se especialice en desarrollo de paginas web, esta sera la encargada del proceso de disefio y

desarrollo completo. Se recomendaré a la empresa asignar al proyecto los siguientes perfiles

clave: un desarrollador y un disefiador UX/UI que trabajen de la mano para la entrega del sitio

web con las funcionalidades clave y la informacion de Olimpicas completa. También, un experto

en SEO para optimizar la pagina web y lograr un buen posicionamiento en los motores de

busqueda seglin los requerimientos de Google.

El tnico perfil interno que participara en el proyecto serd el auxiliar de ventas que ya

hace parte del equipo de Olimpicas Sport, esta persona serd la encargada de atender los

requerimientos de las personas que se dirijan al canal de ventas desde la pagina web una vez esté

activa.

Cuando el sitio web esté funcionando, se contratard de manera mensual, por prestacion de

servicios, a una persona que se encargue del mantenimiento de la pagina web, asegurandose de

actualizar contenidos, revisar el buen funcionamiento, disponibilidad y estabilidad de la pagina.

Tabla 7

Tabla de perfiles- Plan de mejora

Etapa ‘ Perfil Funciones clave Habilidades técnicas Habilidades Tipo de contrato Entregables
requerido blandas
Creacion del|Desarrolladon- Disefiar arquitectura del |- HTMLS, CSS3, JavaScript | Resolucion de (Obra - Labor (3-6 meses) |Sitio web funcional con:
sitio web web Full- sitio - Framewaorks (React js, problemas |- Catalogo de productos
Stack - Programar funcionalidades|Node js) | Atencion al detalle |- Formularios de contacto
front-end v back-gnd - PHP/MySQL I Capacidad de - Integracion WhatsApp
- Integrar CMS y bases de |- autogestion I Panel administrativo
datos \WordPress/WooCommerce
- Garantizar seguridad y - Git
rendimiento
Creacion del|Disenador |- Crear wireframes y - Elgma/Adobe XD I Creatividad (Obra - Labor (3-6 meses) |- Guia de estilos
sitio web UX/UL prototipos - Photoshopilllusirator I Empatia con el |- Prototipos interactivos
- Disefiar interfaz intuitiva |- Conocimiento HTML/CSS  usuario - Assets graficos optimizados
- Asegurar accesibilidad basico I Capacidad de
- Optimizar experiencia - Principios de disefio iteracién
movil responsivo
Optimizacion{Consultor |- Auditoria técnica inicial - Herramientas (Google |- Comunicacion (Obra - Labor (2-3 meses) |- Informe de auditoria
SEQ SEO técnico |- Optimizar mefagtiquetas.y [Search Console, Screaming, [asertiva |- Sitio optimizado segtin
contenido Erog) I Pensamiento estdndares Google
- Mejorar velocidad de - Conocimiento Core Web  [analitico |- Plan de contenido estratégico
carga \Vitals I Actualizacion
- Implementar Schema, - Estrategias de keywords, |constante
Markup, - Linkbuilding
- Capacitar equipo interno

Fuente: Elaboracion propia (2025)
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e Con estos cambios la estructura organizacional se veria de esta manera:

Figura 18.

Organigrama actualizado

OLIMPICAS SPORT LTDA

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

PARTICIPANTES SEGUN EL PLAN
DE MEJORA

PERSONAL DE MANTENIMIENTO
DE LA PAGINA
AGENCIA EXTERNA

LIDER DE VENTAS LIDER DE COMPRAS

JUNTA DIRECTIVA

CONTADOR GERENTE

COORDINADORA SISTEMAS
DE GESTION

SUBGERENTE

AUDITOR INTERNO DE LOS :
SISTEMAS DE GESTION

LIDER ADMINISTRATIVO Jll LIDER DE PRODUCCION

AUXILIAR ADMINISTRATIVO OPERARIO INTEGRAL DE
Y CONTABLE MAQUINA Y DISENO

AUXILIAR DE VENTAS AUXILIAR DE COMPRAS

Fuente: Elaboracion propia (2025)

De acuerdo con la informacion anterior se puede definir un plan de accion seglin
los objetivos de Olimpicas Sport para lograr cubrir una de sus principales debilidades en
el ambito digital. Sintetizando lo mencionado se define que los pasos a seguir para el plan
de mejora son: La contratacion de una empresa experta para el disefio y la creacion de la
pagina web desarrollada por expertos de la mano de los gerentes de la empresa para que
la estética este acorde al branding y la informacion completa, que es una de las

necesidades principales para que cuando los consumidores entren puedan tener claridad
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sobre lo que ofrece Olimpicas Sport. Siguiente a esto se espera que un experto optimice la pagina
segun los requisitos de Google para que la priorice dentro de sus motores de busqueda y los
usuarios tengan una buena experiencia al navegar. También se plantea que el asesor de ventas
existente dentro de la empresa este enfocado a responder y atender las necesidades de los clientes
que lleguen desde la pagina web. Por tltimo, se espera contratar un profesional de
manteniemiento de manera mensual que este constantemente analizando el buen funcionamiento
y actualizando los contenidos para la evolucion del sitio con el tiempo. De igual manera se
recomendard a los gerentes de Olimpicas Sport que una vez la padgina web inicie su
funcionamiento, se implementan campafas de marketing desde distintos canales para la atraccion

de personas.

11. Nuevo Lean Canva de acuerdo con el plan de mejora

Con base en el plan descrito, se reorganizé el actual modelo Lean Canva para dar paso a
aquel que representa como se vera Olimpicas Sport tras la implementacioén de la mejora
estratégica, centrada en la transformacion digital, la diversificacion del portafolio y el
fortalecimiento de la experiencia de usuario, tanto en atencién como en producto. No solo
digitalizando un canal, sino modernizando el posicionamiento y ampliando el alcance de marca
hacia segmentos que antes podrian haberse considerado menos prioritarios.

Figura 19.

Nuevo Modelo Lean Canvas de Olimpicas Sport



PROBLEMA

Dificultad para encontrar

provi ores confiables y

personalizables.

Incumplimiento de tiempos de
entrega en prendas de dotacion.
Falta de identidad visual en los
uniformes institucionales.
Opciones limitadas de disefio.
Materiales de baja calidad en
productos deportivos.

Acceso complejo a servicios
conjuntos (disefio + produccién)
Falta de opciones accesibles y
modernas.

ALTERNATIVAS

* Sastrerias o talleres artesanales
de confeccién sin procesos
industrializados.

* Proveedores mayoristas sin
opcién de personalizacién.

« Co en linea de uniformes

genéricos
« Contratacion externa con
empresas de otras ciudades.

COSTES

Materia prima y materiales
textiles.

Mano de obra calificada.
Inversién en tecnologia de
confeccién,

SOLUCION

Tecnologia de sublimacion,
estampado y bordado
profesional

Asesoria en disefio.
Produccién eficiente que
garantiza tiempos de entrega.
Plataforma web optimizada
par y

atenc 1 personalizada.

tar pedid

METRICAS

Leads calificados por
embudo digital.

ROI por campana digital.
Tréfico en sitio web y
tiempo de permanencia.
Tasa de conversion desde
Instagram y WhatsApp.
Seguimiento a clientes
fidelizados.

NPS (Net Promoter Score).

PROPOSICION DE VALOR
UNICA

Prendas personalizadas y
modernas que comunican quién
eres 0 quién es tu organizacion.
Ya seas una empresa, academia
o individuo, obtienes uniformes
funcionales, estéticamente
diferenciados y adaptados a tus
necesidades.

HIGH-LEVEL CONCEPT

Uniformes con estilo y
funcionalidad, disefiados para ti.
Somos la marca que convierte tu
idea en una prenda que
representa lo que haces y quién
eres. No solo vendemos ropa:
construimos identidad con cada
uniforme.

INGRESOS

Inversién en mantenimiento y posicionamiento SEO de

la web.

Alianzas estratégicas (fitness, academias, etc.).

Capacitacion en ventas y atencion al cliente digital.

Nuevos puntos de venta.
Sistemas de control e inventario inteligente.

Fuente: Elaboracion propia

* Venta directa de prendas.

VENTAJA ESPECIAL

* Reconocimiento como marca
local de confianza, con
personalizacion total, una
experiencia digital intuitiva, y
entregas réapidas gracias al uso
de tecnologia e inventario
inteligente. La competencia
puede ofrecer uniformes, pero
no puede replicar nuestra
conexion directa con el cliente
ni la adaptabilidad de nuestros
procesos.

CANALES

Pagina web optimizada y con
tienda virtual.

WhatsApp Business como
canal principal de atencién y
fidelizacion.

Instagram con estrategia de
contenido (influencers, reels,
lives).

Puntos de venta fisicos
estratégicos.
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SEGMENTO DE CLIENTES

Empresas que requieren
dotaciones personalizadas
(industriales, hospitalarias,
corporativas).

Academias deportivas, clubes,
colegios que desean identidad
visual.

Consumidores individuales que
participan en eventos deportiv
entrenan y desean ropa comoda
Emprendedores fitness,

microinfluencers, entrenadores
personales (clientes que podrian
hacer uso de ropa personalizada con
fines comerciales).

EARLY ADOPTERS

Escuelas privadas que requieren
uniformes distintivos

Clubes deportivos emergentes en
busca de identidad visual
Empresas locales en crecimiento
que desean proyectar
profesionalismo.

Nuevas lineas de productos
complementarios (accesorios, kits, etc.).

« Contratos con empresas e instituciones.  + programa de fidelizacién (membresias,

* Servicios de personalizacion y disefio.
* Pedidos especiales o urgentes.

puntos).
Servicios de disefio personalizados premium.

Problema: Ademas de los problemas identificados inicialmente, la ampliacion del segmento de

clientes trae consigo nuevas necesidades que deben ser atendidas desde la estrategia digital y

operativa de la empresa:

Dificultad para encontrar proveedores confiables y personalizables.

Incumplimiento de tiempos de entrega en prendas de dotacion.

Falta de identidad visual en los uniformes institucionales.

Opciones limitadas de disefio.

e Materiales de baja calidad en productos deportivos.

e Acceso complejo a servicios conjuntos (disefio + produccion).

o Falta de opciones modernas y accesibles para clientes individuales o digitales.
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Alternativas:

Sastrerias o talleres artesanales de confeccion sin procesos industrializados.
e Proveedores mayoristas sin opcion de personalizacion.

e Compra en linea de uniformes genéricos.

o Contratacion externa con empresas de otras ciudades.

o Tiendas digitales con modelos estdndar y sin asesoria personalizada.

Solucion:
La solucion propuesta ahora integra componentes digitales y tecnoldgicos que hacen més
eficiente la experiencia del cliente y amplian el alcance del negocio:
e Tecnologia de sublimacion, estampado y bordado profesional.
e Asesoria en disefio.
e Produccion eficiente que garantiza tiempos de entrega.
o Plataforma web optimizada para facilitar pedidos y atencion personalizada.

e WhatsApp Business como medio de atencion directa y seguimiento postventa.

Propuesta de Valor Unica: Prendas personalizadas y modernas que comunican quién
eres o quién es tu organizacion. Ya seas una empresa, academia o individuo, obtienes uniformes

funcionales, estéticamente diferenciados y adaptados a tus necesidades.

High-Level Concept: Uniformes con estilo y funcionalidad, disefiados para ti. Somos la
marca que convierte tu idea en una prenda que representa lo que haces y quién eres. No solo

vendemos ropa: construimos identidad con cada uniforme.
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Ventaja Especial: Reconocimiento como marca local de confianza, con
personalizacion total, una experiencia digital intuitiva, y entregas rapidas gracias al uso
de tecnologia e inventario inteligente. La competencia puede ofrecer uniformes, pero no
puede replicar nuestra conexion directa con el cliente ni la adaptabilidad de nuestros

procesos.

Segmento de Clientes: Con la mejora, el alcance se amplia a nuevos tipos de consumidores:

o Empresas que requieren dotaciones personalizadas (industriales, hospitalarias, corporativas).

e Academias deportivas, clubes, colegios que desean identidad visual.

e Consumidores individuales que participan en eventos deportivos o entrenan y desean ropa
comoda.

o Emprendedores fitness, microinfluencers, entrenadores personales.

Early Adopters:
e Escuelas privadas que requieren uniformes distintivos.
e Clubes deportivos emergentes en busca de identidad visual.

o Empresas locales en crecimiento que desean proyectar profesionalismo.

Canales: Se fortalecen los canales existentes y se optimiza el entorno digital:
o Pégina web optimizada y con tienda virtual.

o WhatsApp Business como canal principal de atencion y fidelizacion.

o Instagram con estrategia de contenido (influencers, reels, lives).

o Puntos de venta fisicos estratégicos.
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Métricas: En esta nueva etapa se priorizan métricas orientadas a conversion y analisis digital:
e Leads calificados por embudo digital.

e ROI por campaiia digital.

o Tréafico en sitio web y tiempo de permanencia.

o Tasa de conversion desde Instagram y WhatsApp.

e Seguimiento a clientes fidelizados.

e NPS (Net Promoter Score).

Estructura de Costes: Con la mejora, se incluyen nuevos elementos operativos y estratégicos:
e Inversion en mantenimiento y posicionamiento SEO de la web.

e Alianzas estratégicas (fitness, academias, etc.).

o Capacitacion en ventas y atencion al cliente digital.

e Nuevos puntos de venta.

» Sistemas de control e inventario inteligente.

e Materia prima y materiales textiles.

e Mano de obra calificada.

o Inversion en tecnologia de confeccion.

Fuentes de Ingresos: Se amplia el portafolio de ingresos con productos y servicios
complementarios:

e Venta directa de prendas.

o Contratos con empresas e instituciones.

e Servicios de personalizacion y disefio.



o Pedidos especiales o urgentes.

e Nuevas lineas de productos complementarios (accesorios, kits, etc.).
e Programa de fidelizacion (membresias, puntos).

o Servicios de disefio personalizados premium.

La reestructuracion del modelo responde a la evolucion estratégica que representa
las necesidades actuales del mercado y a los retos internos identificados durante el
diagnéstico. Con este nuevo enfoque, la empresa transita de un modelo tradicional, hacia
una propuesta integral que potencia la digitalizacion, la atencion personalizada y
diversificacion.

No solo se busca proyectar una mejora en los procesos comerciales, sino también
sentar las bases para una expansion sostenible, alineada con las tendencias actuales del

sector y una clara orientacion al crecimiento y la diferenciacion.

12.  Técticas por etapa del embudo comercial y de mercadeo

Objetivo general

Incrementar los ingresos (revenue) de Olimpicas Sport Ltda. mediante el
fortalecimiento estratégico de su embudo comercial y de mercadeo, alineado con el
analisis DOFA cruzado. Se busca optimizar la visibilidad de marca, aumentar la
conversion de prospectos y fidelizar a los clientes actuales, aprovechando las

oportunidades del entorno y mitigando las debilidades internas.

Tabla 8.

Tacticas por etapa del embudo comercial y de mercadeo
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Fase del Tactica Justificacion (alineada al
embudo DOFA)
Atraccion Campana digital en Instagram y DO - Fortalece la
TikTok con microinfluencers locales visibilidad digital (O1 y
del mundo fitness, enfocada en mostrar | D1). Permite ampliar el
uniformes personalizados en uso real. | alcance hacia nuevos nichos
Se utilizaran hashtags estratégicos y con bajo costo.
promociones limitadas.
Conversion Desarrollo de una pagina web con DO - Megjora la conversion

opciones de personalizacion en linea y
atencion complementaria via
WhatsApp Business. Ademas, se
contempla una campafia de pauta
publicitaria dirigida a promocionar la
nueva pagina web, con descuentos
exclusivos para visitantes provenientes

de este medio.

directa, reduce tiempos de
respuesta (02, D3).
Optimiza procesos actuales
de cotizacion y capitaliza el

trafico digital.

Cierre / Venta

Implementacion de un programa de
recompensas para pedidos superiores a
$200,000. Incluye descuentos, envios

gratis y bonos por referidos.

FA - Incentiva la recompra
y combate la competencia
con valor anadido (F1, F4,

A3).
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Fidelizacion

Estrategia de email marketing
automatizado con promociones
mensuales, contenido educativo
(cuidado de prendas, tendencias), y

agradecimientos posventa.

FO - Fortalece engagement
y construye comunidad en

el nicho (F2, O4).

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 20.

Estrategia de Atraccion. Reel en Instagram.

=+ olimpicassport
1 MKXILLA - MONTAG

Fuente: Captura de pantalla de @olimpicassport (Instagram, 2025), con edicion propia.
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Figura 21.

Mockup portada Pagina Web.

SOBRE

NOSOTROS

CONTACTO

|
® < :
(ole 5
NOSO'I:ROS REALIZAMOS TUs
DISENOS TOTALMENTE

PERSONALIZADOS

Personaliza tus uniformes en linea con facilidad, ‘ “aaery -
poga de forma segura y recibe atencion directa en 4

cada paso. Disenos pora equipos, empresas,

instituciones y mas. jHaz tu pedido hoy y vive la

experiencia Olimpicas Sport!

Fuente: Imagenes tomadas de publicaciones de @olimpicassport en Instagram y Facebook

(2025), con elaboracion propia.
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Figura 22.

Ejemplo de historia en Instagram.

1:34 38%%a

@ olimpicassports

GANA BONOS Y
ENVIO GRATIS
POR COMPRAS
MAYORES A

Message

Fuente: Imagen tomada de publicacién de @olimpicassport en Instagram con elaboracion propia.
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Figura 23.

Ejemplo de Email Marketing. Agradecimiento posventa.

Gracias por tu compra, jesto es para ti! @

< Olimpicas Sports S
- Para: Usted Mié 7/05/2025 2:11 PM

jGracias por tu compral!

jEstamos felices de que hayas confiado en nosotros! Tu pedido
ya estd siendo preparado con el mayor cuidado y calidad que
nos caracteriza.

Recuerda que cada mes traemos nuevas promociones y
consejos Utiles para cuidar tus uniformes. jNo te los pierdas!

PROMOCIONES DEL MES

Carrera 19 #52-98B. Barrancabermeja, Santander
Instagram: @olimpi: t/TikTok: @olimpi: sport
Teléfono: 317 432 4284
www.olimpicassport.com

Fuente: Imagen tomada de publicacion de @olimpicassport en Instagram con elaboracion propia.
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Olimpicas Sport tiene la oportunidad de fortalecer su presencia digital
aprovechando los canales donde sus buyer personas ya interactian con frecuencia. Con
base en el perfil de sus segmentos, se priorizan los siguientes canales: Instagram, TikTok,
WhatsApp Business y una futura pagina web. Cada uno cumple una funcion estratégica

en el embudo de ventas:

Instagram: Canal visual por excelencia, ideal para mostrar uniformes personalizados mediante

reels, fotos profesionales y contenido generado por los usuarios. También permite mensajes

directos para atencion personalizada.

e TikTok: Plataforma clave para atraer a consumidores jévenes, especialmente interesados en
contenido dindmico, tendencias y detras de camaras. Util para reforzar la cercania con la marca.

e  WhatsApp Business: Herramienta eficaz de contacto directo para agendar pedidos, resolver
inquietudes y enviar catalogos. Permite humanizar la atencion al cliente.

e Pagina Web: Representa el canal ideal para convertir leads en clientes mediante una experiencia

agil, personalizada y segura. Es indispensable para escalar ventas B2C y mejorar procesos

actuales de cotizacion manual.

Asimismo, se propone implementar campanas de pauta digital (Facebook Ads e
Instagram Ads) dirigidas a publicos especificos segun ubicacion e intereses, que
promocionen la nueva tienda virtual. Como incentivo adicional, se ofrecerd un 10% de
descuento en la primera compra para quienes ingresen a través del anuncio, estrategia que

ademas facilita el rastreo de la efectividad de las campaiias.

A continuacion, se presenta un cronograma base con publicaciones semanales.

Este calendario busca integrar los objetivos del embudo, como la atraccion, la conversion
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y la fidelizacion, permitiendo a Olimpicas Sport mantener una presencia constante y coherente

en sus canales digitales.

Tabla 9.

Cronograma de publicaciones — Semana ejemplo

Dia Contenido Canal

Lunes Testimonio de cliente con uniformes Instagram - Feed

personalizados (foto + frase)

Martes Tips de cuidado para ropa sublimada | Instagram - Historias /
(formato carrusel) TikTok
Miércoles Behind the scenes en el taller TikTok / Reels

(produccion de bordados)

Jueves Promocion semanal con llamada ala | WhatsApp Broadcast /
accion Instagram
Viernes Video educativo sobre disefio Reels / Pagina web

personalizado en tienda virtual

Fuente: Elaboracion propia.

Para motivar al equipo de ventas y garantizar una atencion mas cercana al cliente, se
propone un esquema de comisiones mixto. Este reconoce el desempeio individual y promueve el
cumplimiento de metas mensuales. Las comisiones estdn pensadas para asesores que atienden

ventas por WhatsApp, Instagram y canal institucional.

Las reglas son:

e Comision base del 5% sobre ventas mensuales.



e Comision del 7% si se supera el umbral de $5.000.000 en ventas mensuales.

e Bono adicional del 10% si se logran mas de 10 referidos efectivos en el mes.

Tabla 10.

Esquema de comisiones
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Vendedor Ventas (§) % Comision | Bono Referidos | Total Comision
(&)
Ana 4.200.000 5% 0 210.000
Diego 2.800.000 5% 0 140.000
Maria 5.600.000 7% 10% 504.000

Fuente: Elaboracion propia.

13. Proyeccion de ventas

Tabla 11.

Informacion base para presupuesto de ventas

Concepto Valor o Cantidad

Clientes/exclientes/interesados 200,00
Pto de ventas pagina web $ 240.000.000,00
Precio de venta B2B $115.000,00
Precio de venta B2C $135.000,00

La media de facturacion por
proyecto del Gltimo afio

$270.000.000,00

Facturacion total afio anterior

$ 2.400.000.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12.

Meta de ventas global

% participacion Valor anual

Canal online - Pagina web 100% S 240.000.000,00

WhatsApp 70% $ 168.000.000,00
Chat boot 5% $ 12.000.000,00
Call center 25% $ 60.000.000,00
B2B 35% S 84.000.000,00
B2C 65% $ 156.000.000,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13.

Estacionalidad del presupuesto de ventas mensual

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGOS SEPT ocT NOV DIC
[ % participacion Mensual | 0,08] 0,09] 0,12] 0,11] 0,12] 0,10] 0,07] 0,09] 0,10) 1

Fuente: Elaboracién propia

Figura 24.

Estacionalidad del presupuesto de ventas mensual

Se caracteriza por un incremento significativo en la demanda, ya gue las empresas solicitan mayores cantidades de dotaciones e insumos para su operacion
Aunque disminuye la demanda empresarial, esta se compensa con los pedidas de unifarmes escolares, lo que mantiene una carga de trabajo estable.
-La produccién se reduce de manera significativa por la baja demanda de empresas e instituciones educativas. Sin embargo, se sostiene parcialmente gracias a clientes B2C (venta directa al consumidor final).

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 14.

Presupuesto de ventas mensual

al Q2 a3

SERVICIO/MES ENE FEB MAR ABR T MAY T 1UN L AGOS T SEPT ocT NOV DIC TOTAL
Canal online - Pagina web) 15.200.000 $ 21.600.000 $38.800.000]  $26400.000] $ 28.800.000 $ 24.000.000 $ 12.000.000 $ 16.800.000 $21600.000] 59600000  $24.000000] $7.200.000) $ 240.000.000)
WhatsApp $ 13.440.000) $ 15.120.000] $20160000]  $18480000[  $20.160.000 $ 16.800.000) $ 8.400.000) $ 11.760.000) $15120000]  $6720000]  $16800000]  $5.040.000) S 168.000.000
Chat boot $ 960,000 $1,080.000 % 1.440.000 $ 1.320.000) $ 1.440.000) $ 1.200.000) $ 600,000 $ 840.000 $ 1.080.000] $ 480.000 $ 1.200.000) $ 360.000) $ 12,000,000
Call center| 54,800,000 $5.400.000 % 7.200.000 $ 6.600.000) $7.200.000 $6.000.000 $3.000.000) % 4.200.000 $5.400.0000  $2.400.000 $6.000000[  $1.600.000 $ 60.000.000)
828 $6.720.000 $7.560.000 $ 10.080.000| $9240000]  $10.080.000 $8.400.000) $ 4.200.000) % 5.880.000 57560.000]  $3360000 $8400000]  $2.520.000 5 84.000.000|
B2(] $12.480.000 $ 14.040.000| $18.720.000, $ 17.160.000| $18.720.000| $ 15.600.000 $7.800.000) $10.920.000) $ 14.040.000] $6.240.000 $ 15.600.000| $4.680.000 $ 156.000.000)
Total ventas §19.200.000]  $21.600.000]  $28.800.000]  $26400.000]  $28.800.000]  $24.000.000]  §$12.000.000 $16.800000]  $21.600.000  $9.600.000]  $24000000]  §7.200.000] S 240.000.000)

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 15.

Presupuesto de ventas trimestral

SERVICIO/MES a1 @ a3 PG TotaL % participacion

Canal online - Paginaweb| _ $69.600.000]  §79.200000]  §50.400.000]  $40.800.000]  §240.000.000

Whatsapp| _ $48.720000]  $55.440.000]  $35.280.000]  $28560.000 $ 168.000.000 70,0%

Chat boot $3.480.000 $3.960.000 $2.520.000 $2.040000  $12.000.000 5,0%

Callcenter|  $17.400.000] _ $19.800.000]  $12.600.000]  $10200000 $60.000.000 25,0%

B2B|  $24.360000]  $27.720000]  $17.640.000]  $14.250000] §84.000.000 35,0%

B2c[  s45240000] 551480000  $32760.000] _ $26520000 _$156.000.000 65,0%
Total ventas $69.600.000] __ $79.200.000] __$50.400.000] __$40.800.000] __$ 240.000.000

Fuente: Elaboracién propia

Para el afio 2025 se proyecta un crecimiento del 10% en las ventas totales de la
organizacion, pasando de una facturacion anual de $2.400 millones de pesos colombianos
a $2.640 millones de pesos colombianos. Esta proyeccion se fundamenta en el
fortalecimiento de las estrategias comerciales y en la optimizacion de los canales de
contacto con el cliente, especialmente mediante el uso de herramientas digitales como
WhatsApp, que se posiciona como el canal de mayor conversion dentro del entorno

digital.

La meta de ventas planteada se distribuye en su totalidad a través del canal online
(pagina web), donde distribuye distintos medios de interaccion con los clientes. Entre
ellos, WhatsApp que representa el 70% de las ventas proyectadas, equivalente a $168
millones de COP anual, esperando gran efectividad en la atencion personalizada y la
cercania con los usuarios. Luego, el Call center con una participacion del 25% (60
millones de COP) y, por tltimo, el Chat bot con un 5% (12 millones de COP), los cuales
complementan la estrategia digital, mejorando la disponibilidad y capacidad de respuesta

ante las consultas de los clientes.

Desde el punto de vista de cliente, el enfoque comercial prioriza al segmento B2C

(consumidor final), el cual representa el 65% de las ventas proyectadas, es decir, $156

84
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millones de COP. El 35% restante (84 millones de COP) corresponde al segmento B2B
(Negocios o empresas). Esta distribucion refleja una estrategia diversificada que apunta a
mantener una alta rotacion de ventas con usuarios individuales como a consolidar relaciones con

clientes corporativos que requieren de procesos de compra mas estructurados.

La planificacion mensual de ventas revela un comportamiento estacional marcado, con
mayor participacion en los meses de marzo, abril y mayo, correspondiente al segundo trimestre
del afio (Q2), donde se concentra el 34,5% de las ventas anuales. Este periodo coincide con los
ciclos de alta demanda, ya que las empresas y consumidores individuales solicitan mayor
cantidad de dotaciones para su consumo. Por el contrario, meses como julio, octubre y diciembre
presentan una participacion relativamente baja, debido a las temporadas y festividades que se dan
en esos meses, ocasionando una disminucion en la demanda de dotacidén e insumos por parte de

empresas y clientes individuales.

El presupuesto de ventas realizado para el 2025 no solo proyecta un crecimiento en
ingresos, sino que también contempla un uso eficiente de los canales digitales, una mejor
segmentacion de clientes y una ejecucion mensual ajustada al comportamiento de mercado. Esta
inversion integral permitira alcanzar la meta trazada de $2.640 millones de COP, con un enfoque

sostenido en innovacion, servicio y experiencia del cliente.

14, Estado de Resultados Proyectado (PYG) — Afio posterior al plan de mejora

A continuacion, se muestra el Estado de Resultados previsto para Olimpicas Sport,
vinculado al primer afio tras la puesta en marcha del plan de mejora (Todas las cifras estan

expresadas en pesos colombianos (COP)). El proposito de este andlisis es ilustrar los impactos



economicos previstos del fortalecimiento del canal digital mediante la pagina web y su

incorporacion a WhatsApp Business como principal canal de comunicacion.

Dado que el servicio al cliente sera administrado por la actual asistente de ventas,

no se anticipa un aumento en la cantidad de trabajadores en la plantilla. La tnica

inversion adicional se refiere a la contratacion de una agencia externa encargada de la

creacion, optimizacion SEO y modificacion técnica del sitio web, lo cual se presenta

como un gasto operativo Unico.

Tabla 16.

Estado Financiero actualizado con plan de mejora implementado

86

(Gnico)

Valor proyectado
Concepto Justificacion
(cop)
Proyeccion con incremento del
Ingresos operacionales
240.000.000 10% frente a 2024.
Se conserva el margen bruto del
Costo de ventas 110.400.000
54%.
Utilidad bruta 129.600.000 Ingresos — Costos de ventas.
Vamos a asumir los gastos
Gastos administrativos 60.000.000
administrativos del 10%
Estimacion de inversion total en
Inversion en agencia digital
4.300.000 agencia (disefio web, SEQO,

conexion WhatsApp Business,




87

optimizacion técnica y estética del

sitio). Se cuenta como gasto

operativo.
Gasto en pautas publicitarias 2.400.000 Se calcula mensual
Gasto en el hosting 700.000 Se compra anual
Dominio de la pagina 300.000 Se compra anual
Contratacion OPS de persona
Mantenimiento de la pagina 9.600.000 encargada del mantenimiento de la
pagina de acuerdo con negociacién
Total, gastos operacionales 64.300.000
Utilidad bruta — gastos
Utilidad operacional 65.300.000
operacionales.
Otros ingresos y egresos -5.000.000 Provision para imprevistos.
Utilidad antes de impuestos 60.300.000 Resultado antes de tributar.
Impuesto estimado (30%) 18.090.000 Tasa corporativa estandar.
Utilidad neta proyectada 42.210.000 Resultado final.

Fuente: Elaboracion propia

14.1 Analisis del Estado de Resultados Proyectado

La puesta en marcha del canal digital tiene un efecto sumamente beneficioso en la

rentabilidad de la compafiia. A partir de un aumento previsto del 10% en los ingresos

operacionales (que se incrementen de $2.400 millones a $2.640 millones), se anticipa una



ganancia neta de $42.210.000, lo que equivale a un margen neto del 17,59% sobre las
ventas. Este resultado muestra un avance significativo en la rentabilidad en comparacion
con el afo previo, teniendo en cuenta que no se llevaron a cabo incrementos en la

plantilla de personal ni en costos fijos que se repiten.

Las ventas representaron el 46% de los ingresos, lo que concuerda con el margen
bruto del 54% que se ha observado histdricamente en la empresa. Esta constancia en la
eficacia operacional fortalece la habilidad de la compafiia para mantener su margen sin

afectar la calidad del producto.

Respecto a los gastos operativos, se prevé una inversion de $4.300.000 COP para
el desarrollo del nuevo sitio web. Ademas, se incluyen componentes que evidencian una
estrategia digital integral, enfocada en aspectos practicos y sostenibles como costos extra
estimados, como el mantenimiento web mensual por contratacion de OPS ($9.600.000

anuales), costos en pauta digital ($2.400.000 anuales), dominio y alojamiento web.

Adicionalmente, se crea una reserva de $5.000.000 para posibles imprevistos o
cambios en la contabilidad, lo que incrementa la seguridad financiera del modelo.
Después de implementar el impuesto corporativo (30%), el beneficio neto final se eleva a
$42.210.000 COP, lo cual es econdémicamente ventajoso para una empresa del tamafio y

naturaleza de Olimpicas Sport.

Ademas, se puede contrastar el rendimiento neto del 17,59% con otras opciones
de inversion como un CDT convencional, que en la actualidad proporciona rendimientos
medios del 10% anual (Estadisticas Economicas, s. f.). En este contexto, el plan de

mejora no solo es factible, sino que también constituye una alternativa de inversion mas

88
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ventajosa con un rendimiento palpable y estratégico, como se evidencia en la figura 21, dado que

también potencia la presencia en linea y la competitividad de la compaiiia a medio plazo.

Figura 25.

Comparativo Utilidad neta total: 2024 vs 2024 con canal digital

3.0

2.5

Utilidad Neta Total (COP)
= N
w =
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=)

0.5

0.0

Utilidad actual (2024) Proyeccion total (2025)

Fuente: Elaboracion propia

15. Conclusiones

El plan de mejora propuesto para Olimpicas Sport, se plantea desde una inversion
estratégica para potenciar su crecimiento digital, mejorar la experiencia de los usuarios y

garantizar su competitividad en el mercado. Entre las conclusiones podemos resaltar:

El fortalecimiento de uno de los canales digitales ya existentes de Olimpicas Sport para
posicionarlo como motor de crecimiento, la renovacion de la pagina web es fundamental para
profesionalizar el canal online, brindar informacion clara sobre los productos y servicios de la
empresa y potenciar el canal de ventas clave, WhatsApp. De esta manera, lograr aumentar ventas

y conocimiento de marca.
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La implementacion del plan de mejora y su mantenimiento a través del tiempo se
gestionara por medio de contrataciones externas, es decir, sin la necesidad de aumentar el
numero de empleados dentro de la empresa, garantizando una eficiencia operativa y control de

costos fijos actuales.

La utilidad neta proyectada para dentro de un afo, con la ejecucion del plan de mejora,
representa un margen neto de 17,59%. Este rendimiento es superior a otras opciones de inversion
como CDT, demostrando que ademas de fortalecer la competitividad dentro del mercado y la

imagen de la marca, también generara una rentabilidad considerable.

Como recomendaciones para la empresa resaltamos que: Para maximizar la efectividad
de los canales digitales, se mejoren los mensajes enviados a los consumidores para que se logre
una mayor comprension de Olimpicas Sport por parte de los usuarios, con un enfoque coherente
en la propuesta de valor, de igual manera, que se implementen llamados a la accion que

incentiven a la compra.

Para mejorar la conexion con el segmento B2B, que representa el 35% de las ventas
proyectadas, se recomienda la creacion de un perfil de LinkedIn con un uso estratégico para

facilitar el posicionamiento con otras empresas y aumentar el relacionamiento comercial.

Para la planeacion comercial en los canales digitales, se recomienda tener en cuenta la
estacionalidad, se deben considerar estrategias digitales para tener ventaja en las épocas de alta
demanda y, de igual manera, planificar acciones compensatorias para los meses menos

comerciales.
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Anexo A.

Reporte de personalidad

myDISCprofile

Informe de personalidad para

ROYER AIMES

Tu tipo de personalidad es:

CONSULTOR

Eres un Consultor. Eres una persona que
naturalmente busca mejores formas de hacer
las cosas. A menudo piensa en nuevas ideas,
pero también le gusta estar seguro de cdmo
otras personas veran esas ideas antes de actuar
en consecuencia. Prefiere crear un consenso,
sintiendo que cuenta con el apoyo de quienes lo
rodean antes de comprometerse.

@ Paso: EQUILIBRADO

@ Perspectiva: DETALLE
Atencion: EQUILIBRADO
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Anexo B.

Autorizacion de inclusion y divulgacion

AUTORIZACION DE INCLUSION Y DIVULGACION DE MATERIAL ACADEMICO Y/O MEMORIAS EN EL
REPOSITORIO INSTITUCIONAL EdocUR

Juliana Maria Blanco Caro identificada con cédula de ciudadania ndmero 1002163522, Paula Andrea
Paffen Suarez identificada con cédula de ciudadania nimero 1043639662, Daniela Jaimes Herrera
identificada con cédula de ciudadania nimero 1005220475, Xuan Farid Sanchez Alfonso identificado
con cédula de ciudadania numero 1051064567 y Maria Mdnica Zamora limenez identificada con cédula
de ciudadania nimero 1001329959 en calidad de titular de los derechos morales y patrimoniales de las
memorias y/o material académico de nuestr@Proyecto de mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de
grado Pade

en adelante "EL AUTOR") autorizo al COLEGIO MAYOR DE NUESTRA SENORA DEL ROSARIO, institucior
privada, de educacidn superior, con el cardcter académico de Universidad, ubicada en la calle 12 C # 6-25
enla ciudad de Bogoté D.C. sin animo de lucro, con personeria juridica reconocida mediante resclucion
numero 58 del 16 de septiembre de 1895 expedida por el Ministerio de Gobierno, (en adelante “LA
UNIVERSIDAD") para que reproduzca, comunique, incluya y divulgue las mismas en el Repositorio
Institucional EdocUR bajo los lineamientos que se establecen a continuacion:

PRIMERQ. Autorizo a LA UNIVERSIDAD para que incluya y divulgue el material académico y/o las memorias
de la Entrevista denominada Proyecto de mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3 “en &l
Repositorio Institucional EdocUR.

LA UNIVERSIDAD entiende que se autoriza el uso exclusivamente como material de apoyo académico y
que la autorizacion concedida no transfiere los derechos de autor de las memorias y/o el material
académico de los cuales soy titular. A través de la suscripcion del presente documento no otorgo derecho
alguno para que las memorias y/o el material académico sean comercializados a través de ninguna
modalidad.

LA UNIVERSIDAD garantiza, en cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 11 de la Decision Andina 351
de 1993 y 30 de la Ley 23 de 1982, que en toda utilizacién que de mis memorias y/o el material académico
se haga para los fines anteriormente descritos, se realizaré la mencidén del nombre del autory se respetara
la integridad de los documentos.

Esta autorizacion estd enmarcada dentro de los propdsitos y lineamientos de Acceso Abierto y tiene como
finalidad ofrecer los contenidos académicos y cientificos en acceso gratuito para beneficio de |a sociedad
sin vulnerar lo dispuesto en la legislacion de propiedad intelectual vigente.

SEGUNDO. La autorizacién que aqui se otorga comprende la posibilidad de exhibicién, comunicacian
publica, en el pais y/o en el extranjero, y en general, su utilizacién mediante reproduccion y comunicacion
por cualquier medio directo o indirecto, en cualquier medio o formato, fisico, analogico, electronico,
digital conocido o por conocer.

TERCERO. La presente autorizacion se entendera vigente a partir de la fecha de su firma y su vigencia se
extendera por un periodo de dos (2_) afios.

CUARTO. La presente autorizacidn de inclusién en el repositorio institucional de las memorias y/o &l
material académico no se enmarca en otra finalidad a la mencionada en el encabezado del presente
documento, por tanto, cualquier otra modalidad de explotacion, reproduccion, transformacion,
comunicacién publica o distribucidon no relacionada con la autorizacién agui concedida, se entendera
como no otorgada.
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QUINTQ. EL AUTOR manifiesta que por la inclusion dentro del repositorio institucional EdocUR de sus
memaorias y/o el material académico no recibird ningun tipo de remuneracién y por tanto la autorizacion
de la misma se concede de manera consciente y voluntariamente a titulo gratuito.

SEXTO. EL AUTOR declara que las memorias y/o el material académico es original v fue realizada por &l
mismo sin violar o usurpar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es de su exclusiva autoria
y detenta la titularidad de la misma.

EL AUTOR a su vez garantiza que las memorias y/o el material académico no contiene citas o
transcripciones de obras protegidas que hayan sido realizadas por fuera de los parametros o limites
legales; que no contienen declaraciones difamatorias contra terceros, ni contrarias al orden publico y alas
buenas costumbres, niviola derechos de otros autores.

EL AUTOR declara que sobre la obra no pesa ningan gravamen, limitacién en uso o utilizacién ni cesion
de los derechos patrimoniales, que impida desarrollar el objeto del presente contrato y otorga los
derechos a los que se hace mencidn en forma exclusiva, motivo por el cual no podra autorizar a terceros
para el gjercicio o disposicion de los derechos conferidos en el presente contrato durante la vigencia del
mismo.

PARAGRAFQ. En caso de presentarse cualquier reclamacién o accidn judicial o extrajudicial por parte de un
tercero en cuanto a los derechos de autor sobre la obra en cuestion, EL AUTOR asumira toda
responsabilidad y saldréd en defensa de LA UNIVERSIDAD quien actuara como un tercero de buena fe.

SEPTIMO. Las notificaciones v cualquier comunicacién con relacion a los términos y contenido de esta
autorizacion, deberan ser realizadas por correo certificado; en este dltimo evento la comunicacion o
notificacion se considerara surtida con el acuse de recibo personalizado del destinatario, a cuyo efecto se
dispone de las siguientes direcciones:

LA UNIVERSIDAD: Calle 12 C No. 6- 25. Bogota D.C.

OCTAVO. POLITICA DE TRATAMIENTO DE DATOS PERSONALES. Declaro que autorizo previa y de forma
informada el tratamiento de mis datos personales por parte de LA UNIVERSIDAD para fines académicos y
en aplicacion de convenios con terceros o servicios conexos con actividades propias de la academia, con
estricto cumplimiento de los principios de ley. Para el correcto gjercicio de mi derecho de habeas

data cuento con la cuenta de correo habeasdata@urosario.edu.co, donde previa identificacion podra EL
AUTOR solicitar la consulta, correccion y supresion de mis datos.

Se suscribe este documento privado en la ciudad de Bogota D.C., a los un_( 1 ) dias del mes de marzo
del afio 2025 .

F-irma: F'|rm(;|:DF ]E/‘

Juliana Maria Blanco Caro
Nombre de EL AUTOR
No C.C. 1002163522

Correo electrénico
Julianam.blanco@urosario.edu.co

Teléfono de contacto: 3004179000

Paula Andrea Paffen Suarez
Mombre de EL AUTOR

Correo electronico
paula.paffen@urosario.edu.co
Teléfono de contacto: 3174269224
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Daniela Jaimes

Herrera

Nombre de EL AUTOR

No C.C. 1005220475

Correo electrénico: daniela.jaimesh@urosario.edu.co
Teléfono de contacto: 3184486501

Firma:

Maria Mdnica Zamora Jiménez
Nombre de EL AUTOR

No C.C. 1001329959

Correo electronico
mariam.zamora@urosario.edu.co
Teléfono de contacto: 3195099846

A

Nombre de directora: Luz Andrea Pinzon Aleman

C.C. No. 52.697.758
Correo electrénico: Luzand.pinzdn@urosario.edu.co
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Firma:

Xuan Farid Sanchez Alfonso
MNombre de EL AUTOR

No C.C 1051064567

Correo electronico

xuan.sanchez@urosario.edu.co
Teléfono de contacto: 3108972896

Firma:
Nombre
empresario: Royer Alejandro Jaimes Herrera

C.C. No. 1096226585
Correo electrénico: royer933@hotmail.com



Anexo C.

Carta investigacion plan de mejora

DIRECCION DE INVESTIGACION
ESCUELA DE ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO

Bogotd, marzo 1 de 2025

Respetados Sefor (a),

Universidad del

Rosario

Para la Universidad del Rosario es muy importante generar espacios de
conocimiento y aprendizaje de la actividad Empresarial con el animo de
complementar el proceso de formacion académica de nuestros estudiantes.

Con base en lo anterior, solicitamos amablemente su colaboracion para que permita
realizar un acercamiento a Juliana Maria Blanco Caro, Paula Andrea Paffen Suarez,
Daniela Jaimes Herrera, Xuan Farid Sanchez Alfonso y Maria Ménica Zamora Jimenez
estudiantes de la Escuela de Administracion con el fin de hacerle una entrevista con
fines académicos como trabajo de la asignatura opciéon de grado modalidad Pade 3
la cual dirige la profesora Luz Andrea Pinzén Aleman:

Juliana Maria Blanco Caro
Nombre y apellidos

Administracion en empresas

C.C.: 1002163522

5

Daniela Jaimes Herrera
Nombre y apellidos

Administracion en Logistica y Produccion
C.C.: 1005220475

vIGILADA (@) MINEDUCACION

Tk

Paula Andrea Paffen Suarez
Nombre y apellidos

Administracion en Marketing y Negocios
Digitales
C.C.: 1043639662

Maria Monica Zamora Jiménez
Nombre y apellidos

Administracion en Marketing y Negocios
C.C.: 1001329959

Sede Principal: Calle 12¢ N° 6 — 25 Bogota, Colombia
PBX (571) 2970200 — 018000511888
www.urosario.edu.co

100



DIRECCION DE INVESTIGACION
ESCUELA DE ADMINISTRACION : ;
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO Universidad del

Rosario

foans ALY

Xuan Farid Sanchez Alfonso Luz Andrea Pinzdn Aleman
Nombre y apellidos Nombre y apellidos
Administracion en Marketing y Negocios Directora

C.C.: 1051064567 C.C.: 52.697.758

Dicha entrevista se realiza dentro del marco de la investigacion de titulo Proyecto de
mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3 la cual involucra el diagnostico general
de la empresa asi como una propuesta de plan de mejora en el o las areas de
mayor impacto en la organizacion.

Agradecemos su atencion recibiendo a nuestros estudiantes como diligenciando el
consentimiento informado anexo.

Cordialmente,
Direccion de Investigacion
ESCUELA DE ADMINISTRACION

viGiLoa @D MINEDUCACISN Sede Principal: Calle 12c N° 6 — 25 Bogot4, Colombia

PBX (571) 2970200 - 018000511883
WWww.urosario.edu.co
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Anexo D.

Consentimiento informado

DIRECCION DE INVESTIGACION )
ESCUELA DE ADMINISTRACION '*,-'
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO Universidad del

Rosario

Anexo consentimiento Informado

En este consentimiento infermado le indica que se hara explicita la identidad de los participantes, en vista
de que el estudio involucra la narracion de el desarrollo de su companiia, procesos, planes de trabajo,
perfil de empleados, informacién financiera e informacion de cada una de las dreas de su organizacion sin
embargo, el participante que solicite que se omita su identidad (nombre, filiacién institucional y cargo)
en los informes y publicaciones podra indicarlo al final de este documento.

Que la (o)s Investigadoras Responsables del estudio, Paula Andrea Paffen Suarez C.C
1043639662, Juliana Maria Blanco Caro C.C 1002163522, Daniela Jaimes Herrera C.C
1005220475, Xuan Farid Sdnchez Alfonso C.C 1051064567 y Maria Ménica Zamora limenez C.C
1001329959; y como el orientador de la asignatura Opcién de grado modalidad PADE 3,
la profesora Luz Andrea Pinzdn Aleman C.C 52.697.758 se han comprometido a
responder cualquier pregunta y aclarar cualquier duda que se les plantee acerca de los
procedimientos que se llevaran a cabo, riesgos, beneficios o cualquier otro asunto
relacionado con la investigacién.

Usted es libre de decidir si participar o no en esta entrevista, y también es libre de retirarse, asumiendo
el compromiso de informar al investigador lo antes posible cuando decida hacerlo.

No participar, no responder, decidir retirarse del estudio o solicitar al investigador excluir informacién
especifica de los analisis e informes del estudio no tiene consecuencias negativas de tipo social, laboral,
econdmica o legal para usted ni para el equipo investigador, usted tiene derecho de conocer el informe
final y las publicaciones que produzcan este estudio.

El orientador de la investigacion y los estudiantes se comprometen a que la informacion que usted
suministre va a ser guardada de forma segura en los repositorios de la institucion destinados para tal fin
V No se usard para propositos diferentes a los de este estudio. Solo el equipo de investigacion tendra
acceso a los formatos de registro (apuntes, notas, grabaciones de audio, documentos suministrados por
el entrevistado, etc.).

Por lo anterior

Yo Royer Alejandro Jaimes Herrera con CC 1096226585 de la organizacion Olimpicas Sport manifiesto que
se me ha explicado que mi participacién en el estudio de titulo Trabajo de Grado: Proyecto de mejora
Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3, que consistira en contar a los estudiantes el desempefio
de sucompafia, entendiendo gue mi participacion es una importante contribucién para el entendimiento
del funcionamiento de una empresa y como partiendo desde un diagndstico inicial y el aprendizaje

VIGILADA (@) MINEDUCACION

Sede Principal: Calle 12c N° 6 — 25 Bogota, Colombia
PBX (571) 2970200 — 018000511888
www.urosario.edu.co



DIRECCION DE INVESTIGACION 5 j

- 1
ESCUELA DE ADMINISTRACION -K
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO Universidad del

Rosario

obtenido durante la carrera universitaria, se pueden proponer diferentes opciones de mejora buscando
una vision sistémica que logre impactos positivos al interior de la compafiia..
Acepto la solicitud de que las reuniones con los estudiantes y sustentacion puedan ser grabadas para su

posterior analisis, a los cuales podra tener acceso parte del equipo de estudiantes y profesores de la
Escuela de administracion de la Universidad del Rosario.

Declaro que se me ha informado ampliamente sobre los posibles beneficios, riesgos y molestias
derivados de mi participacion en el estudio, y que la informacién que entregue estara protegida por el
anonimato y la confidencialidad.

En el caso de que el producto de este trabajo se muestre al publico externo, si doy mi permiso,
reiterando como participante la invitacion de forma libre, voluntaria y declarando estar informado que
los resultados de esta encuesta tendran como salida un informe, al que posteriormente tendré acceso.

He leido este formulario de consentimiento y acepto este estudio segin las condiciones establecidas.

Bogotd, a 1 de marzo de 2025

Firma estudiante:

Nombre: Juliana Maria Blanco Caro

No C.C. 1002163522

Correo julianam.blanco@urosario.edu.co

k)

Firma estudiante:

Nombre: Paula Andrea Paffen Suarez
No C.C. 1043639662

Correo paula.paffen@urosario.edu.co

4

Firma estudiante:

Nombre: Daniela Jaimes Herrera

No C.C. 1005220475

Correo daniela.jaimesh@urosario.edu.co

VIGILADA @) MINEDUCACION Sede Principal: Calle 12¢c N° 6 — 25 Bogotd, Colombia

PBX (571) 2970200 — 018000511888
www.urosario.edu.co
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DIRECCION DE INVESTIGACION ey
ESCUELA DE ADMINISTRACION *'
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO Universidad del

Rosario

Firma estudiante:
Nombre: Maria Ménica Zamora
No C.C. 1001329959

Correo mariam.zamora@urosario.edu.co

Kuan b

Firma estudiante:
Nombre: Xuan Farid Sanchez Alfonso
No C.C. 1051064567

Correo xuan.sanchez@urosario.edu.co

aacd

Firma orientadora de la asignatura
Nombre: Luz Andrea Pinzén Aleman

VIGILADA (@) MINEDUCACION

Sede Principal: Calle 12¢ N° 6 — 25 Bogota, Colombia
PBX (571) 2970200 — 018000511888
www.urosario.edu.co



105



