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Resumen

Este trabajo contiene la propuesta de plan para el proceso de mejora de la PYME
InterBusiness Company, una empresa especializada en la asesoria relacionada con temas de
comercio internacional. Se encuentra en la ciudad de Bogota y tiene mas de 15 afios en el
mercado, dentro de sus servicios se pueden apreciar la busqueda de productos en el exterior, el
contacto directo con fabricantes, la verificacion de fabricas y compafiias, la coordinacion
logistica, entre otros que permiten llevar a cabo proyectos de internacionalizacion

exitosamente.

Dentro del plan de mejora se incluyeron el desarrollo de analisis que permitieron tener
un mejor contexto de la situacion actual de la empresa, su posicion estratégica en el mercado y
la manera en la que se comporta su entorno hoy en dia, por esto se utilizaron herramientas y
modelos como la presentacion del modelo de negocio con la ficha de planeacién estratégica, la
construccion del customer journey map, analisis del sector donde se incorporaron las

tendencias, competidores y situacion politica y econdémica tanto nacional como internacional.

Asimismo, se realizé un estudio més interno de la compafiia con un diagndstico de las
areas comercial, mercadeo, financiera, administrativa y de servicios, asi como el modelo
DOFA cruzado donde se definieron las estrategias propuestas para el plan de mejora de la
PYME, esto gracias al andlisis de factores internos y externos. Por ultimo, se presentan la
proyeccién de ventas a tener en cuenta y el PYG de la empresa que incluye todos los nuevos
servicios y mejoras propuestas dentro del plan.

Palabras clave
Estrategias, comercio internacional, pyme, startup, proveedores, partners, importacion,

exportacion, tecnologia.



Abstract
This work contains the proposal of a plan for the improvement process of the SME
InterBusiness Company, a company specialized in consulting related to international trade
issues. It is located in the city of Bogota and has been in the market for more than 15 years.
Among its services we can appreciate the search for products abroad, direct contact with
manufacturers, verification of factories and companies, logistics coordination, among others

that allow to successfully carry out internationalization projects.

The improvement plan included the development of analyses that allowed to have a
better context of the current situation of the company, its strategic position in the market and
the way in which its environment behaves today, for this reason tools and models were used
such as the presentation of the business model with the strategic planning sheet, the
construction of the customer journey map, analysis of the sector where trends, competitors and

the political and economic situation both nationally and internationally were incorporated.

Also, a more internal study of the company was carried out with a diagnosis of the
commercial, marketing, financial, administrative and service areas, as well as the cross SWOT
model where the strategies proposed for the improvement plan of the SME were defined, thanks
to the analysis of internal and external factors. Finally, the sales projection to be taken into
account and the company's PYG, which includes all the new services and improvements

proposed in the plan, are presented.

Keywords
Strategies, international trade, SME, startup, suppliers, partners, import, export,

technology.



Proceso mejora PYME InterBusinessCo. enfocado en el ambito administrativo,

comercial y de mercadeo

1. Introduccién

InterBusiness Company es una PYME especializada en el comercio internacional,
cuenta con méas de 15 afios de experiencia en el sector y llega al mercado ofreciendo servicios
de consultoria, asi como asesorias relacionadas con compras en el exterior, logistica
internacional, régimen cambiario, nacionalizacion de mercancias, entre otros temas afines con

el comercio internacional, su longevidad les ha permitido finalizar proyectos con éxito.

Al ser considerada una empresa startup, poco a poco esta construyendo su marca y
posicionandose en el mercado colombiano, ganando cada vez mas relevancia y demostrando la
calidad de sus asesorias. Esto lo ha logrado gracias a la calidad de los servicios ofrecidos y la
gran red de proveedores y partners internacionales con los que cuentan hoy en dia, ademas de
los altos estandares de calidad y de confiabilidad que utilizan para permitirle al cliente tomar

las mejores decisiones.

El hecho de ser un negocio relativamente pequefio y nuevo trae consigo tanto ventajas
como desventajas, donde se pueden encontrar el dedicarse plenamente en lo que les gusta hacer
y en lo que encuentran una pasién, ademas de ser testigos de lograr empezar desde cero y
presenciar como cada vez va creciendo mas y mas el negocio, todo desde el trabajo en equipo
y el asumir riesgos, pero también pueden presentarse aspectos que requieren planes de mejora,
como la falta de estructuracion administrativa y organizacional, la incertidumbre, la poca
gestion de las areas que componen la organizacion y, en el caso de InterBusiness Company, se
deben agregar desventajas relacionadas con su actividad en particular, como lo son la
inestabilidad de la tasa de cambio, la poca gestion de redes sociales, el panorama politico en el
cual se encuentran el mundo hoy en dia, entre otros aspectos relevantes para asegurar la

perdurabilidad de la startup en el mercado.

Es por esto que en el presente trabajo se propone un plan de mejora para hacer frente a
todos estos aspectos que se deben considerar para mejorar las operaciones de la empresa y
volverlas més eficientes, asimismo se realizan analisis tanto externos como internos que son

importantes para la toma de decisiones estratégicas de la organizacion, evaluando como esta
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realizando InterBusiness actualmente sus actividades y como se encuentra el contexto y

mercado en el cual se desenvuelve.

2. Presentacion general

InterBusiness Company es una empresa especializada en comercio internacional,
cuentan con mas de 15 afios de experiencia en el sector y se encargan de asesorar en los
procesos relacionados con la importacion y exportacion, esto ultimo hace que uno de sus
principales objetivos sea brindar la mejor ayuda y apoyo a sus clientes para que los proyectos

se lleven a cabo y finalicen con éxito.

Entre sus especialidades de consultoria se encuentran el comercio internacional, las
compras al exterior, la nacionalizacién de mercancias, la logistica internacional, el transporte

internacional de mercancias por via aérea y maritimay el régimen cambiario.

Al ser una compafiia que se encarga de asesorar a sus clientes, dentro de su mision se
encuentran acciones que son totalmente necesarias dentro de este acompafiamiento, como
gestionar y apoyar a las personas que buscan sus servicios en temas relacionados con el
comercio internacional, ademas de esto son una solucion eficiente en el mercado, ofreciendo

un servicio que minimiza los costos y agiliza los procesos.

Gracias a la calidad de los servicios que estan dispuestos a ofrecer, la empresa espera
ser reconocida a nivel nacional por su confiabilidad, eficiencia y seguridad en materia de
asesoria en comercio internacional. En conclusion, facilitan la vida de sus clientes al hacerse
cargo del proceso de negociacién internacional, estando en la capacidad de buscar productos,
verificar proveedores, coordinar la logistica y nacionalizar la mercancia, siendo una solucion
totalmente Optima para las personas que buscan sus servicios y logran llevar a cabo sus

proyectos para captar oportunidades de comercio local e internacional.

O InterBusinessCo.

lHustracion 1. Logo InterBusiness Company.

(2021) [Hustracidn]. Interbusiness Company http://www.interbusinesscompany.com.co/


http://www.interbusinesscompany.com.co/
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3. Analisis del sector, tendencias, competidores, mercado

En el sector del comercio exterior colombiano se puede apreciar un constante
crecimiento de las importaciones, por ejemplo, en junio de este afio crecieron un 29,4%
respecto al mismo mes del 2021, una de las principales razones son los grupos de manufacturas,
en su mayoria la compra de maquinarias y equipo de transporte, ademas de articulos
manufacturados. El DANE, segun las declaraciones hechas por la DIAN, informa que “en el
analisis enero—junio 2022, respecto al mismo periodo de 2019, las compras externas de
Colombia aumentaron 48,9 %”. (Economia, 2022), asimismo las importaciones en junio fueron
de $6.268 USD millones CIF, en la siguiente gréafica se aprecian las variaciones del valor de

las compras en el exterior desde junio del 2021.

@ Valor mensual de las importaciones

7063}
@m @
) (6050
15526]
5335}
;

lHustracion 2. Importaciones junio 2021-2022

(2022) [llustracion]. El Espectador. https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-
en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-
2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%?2
0%25.

A continuacion, se aprecia el porcentaje de aumento, de enero a junio del 2022 en
comparacién con el mismo periodo, pero del afio 2019, de las importaciones de los sectores de

mayor participacion en las compras externas del pais:


https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%20%25
https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%20%25
https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%20%25
https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%20%25
https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%20%25
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- Agropecuarios, alimentos y bebidas: 65,8%
- Combustibles y productos de las industrias extractivas: 64%
- Manufacturas: 43,8%

- Otros sectores: 143,7%

Ahora bien, en cuanto a las exportaciones colombianas se puede apreciar un
crecimiento del 74.3% en junio de 2022, llegando a vender en el exterior hasta $5.547,1 USD
millones FOB, “frente a junio de 2019, referente prepandemia, las exportaciones aumentaron
79,1 %, teniendo en cuenta que en ese mes ascendieron a US$3.096,4 millones FOB”
(Economia, 2022a). El sector en el cual se ve un incremento considerable es en el de
combustibles con un aumento del 107,5%, esto debido a que en junio se exportaron 14,3

millones de barriles de petrdleo.

En general, las ventas externas de Colombia de enero-junio de 2022 en comparacion
con el mismo periodo, pero de 2019 aumentaron un 41,1%, dentro de los sectores que tienen

mayor participacion este incremento son:

- Combustibles y productos de las industrias extractivas: 35,9%
- Manufacturas: 28,9%

- Productos agropecuarios, alimentos y bebidas: 61,9%

- Otros sectores: 82,4%

Segun el informe realizado por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, en el
periodo de enero-julio del 2022 se aprecia que los principales proveedores de las importaciones
fueron Estados Unidos, China, Brasil, México y Francia, ademas aumentaron las compras en
el extranjero de derivados del petréleo, otro equipo de transporte, maquinarias y equipo,
maquinarias especiales. Entre las importaciones que cayeron se encuentran los productos
medicinales y farmacéuticos, asi como los productos de hierro y acero. (Ministerio de

Comercio, Industria y Turismo, 2022)

La Empresa de investigacion de mercados internacionales SICEX presenta las
tendencias que se presentan y que estan en aumento en Colombia respecto al comercio exterior.

Estas fueron presentadas en el XXXIIl Congreso Nacional de Exportadores:
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Digitalizacion: Ya que se deben tomar acciones para la transformacion digital a la cual
se esta enfrentando, no solo el pais, sino todo el mundo, por lo que la implementacion
de herramientas tecnoldgicas es necesario.

Inversion extranjera: Dentro de este item se encuentra la inversion extranjera en
sectores como la mineria y energia, los cuales son fundamentales en Colombia, pero se
estd considerando importante comenzar a explorar otros sectores que sean capaces de
captar la atencién de otros mercados internacionales.

Reduccion de costos logisticos: El gobierno ve la necesidad inminente de “invertir en
mejores vias de acceso para garantizar mejores condiciones en el transporte de
mercancias por toda Colombia.” (SICEX, 2022)

Investigacion de mercados internacionales: Se cree un punto clave para facilitar todo
lo relacionado con las actividades comerciales, acuerdos y negociaciones. Para poder
lograrlo se propusieron los siguientes pilares: implementar benchmark para identificar
las ventajas competitivas, generar prospectos para segmentar de forma efectiva las
empresas con un mayor potencial y cerrar alianzas estratégicas que permitan tener

mayor acceso a diferentes mercados. (SICEX, 2022)

Los competidores que se encuentran en el mercado y son considerados directos para

InterBusiness son:

Godit: Es una Outsourcing Global para el comercio internacional y se dedica a la
prestacion de servicios en comercio exterior y logistica internacional, teniendo dentro
de su catalogo actividades de comercializacion e intercambio de productos y servicios
a nivel nacional e internacional dirigido a las personas naturales, pequefias y medianas
compafiias y las empresas E-commerce. (GO4iT, 2020)

Ecucomer: Es una empresa que esta comprometida con brindar servicios en comercio
exterior, logistica internacional y asesoria en aduanas, en sus palabras, manejan “altos
estandares de calidad, experiencia y profesionalismo, con la finalidad de cumplir las
expectativas y necesidades de nuestros clientes, optimizando tiempos y costos mediante
la participaciéon y compromiso de todo el personal, nuestro equipo de trabajo.”
(Ecucomer — Expertos en Comercio Exterior, s. f.)

Analdex (La Asociacion Nacional de Comercio Exterior): Apoyan y gestionan todo el
trabajo relacionado con la gestion de internacionalizacion de las empresas, “ofrece una

serie de asesorias que lo ayudaradn a ser mas competitivo y a aprovechar de mejor
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manera las bondades del comercio exterior.” (Analdex - Asociacion Nacional de
Comercio Exterior, 2018)

- Secoex (Asesoriasy servicios en Comercio Exterior): “Es una empresa especializada
en Asesorias y Servicios en Comercio Exterior, con una trayectoria de méas de 15 afios

en el mercado colombiano.” (Asesorias y Servicios en Comercio Exterior, s. f.)

Comparando las empresas mencionadas anteriormente, se puede decir que existen dos
que figuran como el competidor directo de InterBusiness. Por un lado, tenemos a Analdex que
es una empresa colombiana prestadora de varios de los servicios que la PYME también ofrece,
ademas las dos se encuentran en el mismo pais, pero Analdex cuenta con mucha mas
experiencia en el sector y es mucho mas grande que InterBusiness, por lo que no se encuentran
dentro de la categoria de PYME. Ademas, en sus estados financieros se logra apreciar como en
2020 alcanzé a tener ganancias por 513 millones de pesos colombianos, segun reporta la base
de datos EMIS. Las razones por las cuales podria ser considerado su competidor directo es
porque se encuentran ubicados en el mismo pais y ofrecen servicios similares, pero no entran

dentro de la misma categoria de empresa.

Por otra parte, se encuentra una empresa mucho mas pequefa llamada Ecucomer que si
podria entrar a competir con InterBusiness debido a su tamafio y al tipo de servicio de
consultoria que ofrecen, pero en este caso no se encuentran presentes en el mismo pais, la
primera se encuentra en Ecuador. Ecucomer tuvo ganancias por 13 mil ddlares en el mismo
periodo que se evalud Analdex, desde este punto se puede apreciar la brecha que existen entre
las dos. Es verdad que la empresa de Ecuador sea un poco mas grande y cuente con un mayor
numero de personas involucradas y personal. Para que InterBusiness llegue a competir con este
tipo de empresas, no solo a nivel nacional, sino internacional debe ser capaz de ampliar su
equipo de trabajo, implementar nuevas areas dentro de sus operaciones y actividades, de

manera que se desenvuelva de mejor manera en el sector y crezca su reconocimiento.
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lHustracion 3. Grafica del precio del ddlar en el afio 2022

(2022) [Gréfica]. Dolar-Colombia. https://www.dolar-colombia.com/ano/2022

El comportamiento del dolar y su poca constancia es un aspecto que considerar y
fundamental dentro de una empresa que se dedica al comercio exterior y maneja diferentes
tipos de divisas. Como se muestra en la grafica anterior, la tendencia al alza es evidente, aunque
si entramos a ver en detalle ciertos periodos de tiempo se puede apreciar como de un momento
a otro puede subir o bajar drasticamente. Eso solo genera panoramas de incertidumbre entre
los inversionistas, ademas es una evidencia de la inestabilidad que se presenta en la economia
nacional, asimismo se aprecia como la depreciacion del peso colombiano es cada vez mas
rapida. “De acuerdo con los expertos, el peso colombiano es de las pocas monedas en el mundo
que no le esta logrando hacer frente al dolar en el mercado de divisas, puesto que su dindmica

de operaciones es muy diferente a sus pares, por ejemplo, en la regién” (Semana, 2022)

El sector tecnoldgico esta significando un crecimiento econémico para el pais, por lo
que hay grandes beneficios para invertir en él. Hoy en dia podemos ver como Colombia esta
entrando poco a poco en este espectro de las tecnologias de la informacion y la comunicacion,
y ademas le estd apostando cada vez mas a la innovacion y a la transformacion digital. En
efecto, el gobierno esta creando las condiciones Optimas que permitan la implementacion de
las nuevas tecnologias y la infraestructura necesaria para la transicién a una generacion que

inevitablemente debe adaptarse a los avances tecnoldgicos.

Es evidente el gran esfuerzo que puede significar seguir las tendencias que estos
avances traen consigo, el proceso de evolucion es imparable y, para el pais, mantenerse al dia
puede ser un reto, pero cuanto mas se invierta y se desarrollen estrategias de negocio con

enfoque tecnoldgico o se decida digitalizar procesos y crear un entorno lleno de innovacion, el


https://www.elespectador.com/economia/macroeconomia/importaciones-en-colombia-crecieron-294-en-junio-de-2022/#:~:text=En%20la%20comparaci%C3%B3n%20con%20junio,Colombia%20aumentaron%2048%2C9%20%25
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transcurso se vuelve mas organico y permite responder a las necesidades, expectativas y

demandas de los consumidores y a las exigencias del mercado.

Dentro del contexto tecnoldgico colombiano se puede apreciar cémo la realidad hibrida
toma relevancia dentro del desarrollo de las actividades diarias de las empresas y de las
personas, como lo es el hecho de digitalizar y manejar el modelo de trabajo a distancia. Esto
hace que se destine mas porcentaje de inversion a todo lo relacionado con sistemas virtuales,
equipos tecnoldgicos y plataformas que funcionan como complemento a la interaccion digital,
“la tecnologia sigue con la importancia que ha tomado por la misma reactivacion econémica,
pues la manera en que se construye el retorno tiene que ver con la misma tecnologia y por la
industria de software nacional pues tiene todo que ver con el retorno seguro y escalonado.”
(Portafolio, 2021) EI boletin realizado por MinTIC en el 2020 muestra como el sector TIC
realiza alrededor de 10,5% del total de importacion de la economia colombiana, esto en el
periodo de 2010 a 2020.

Invertir en tecnologia en el mercado colombiano es atractivo, segin el informe 'Doing
Business 2021' de PwC, el gobierno nacional quiere promover el desarrollo de esta industria
ofreciendo instrumentos capaces de incentivar la competitividad en las empresas y el desarrollo
de investigaciones que claramente generan un gran impacto en el pais en términos de
investigacion, desarrollo e innovacién. Aqui se observan beneficios fiscales para proyectos de
ciencia, tecnologia e innovacion, por ejemplo, las empresas “podran obtener la exencion del
impuesto del IVA al momento de la nacionalizacion de importaciones de equipos y elementos
requeridos para el desarrollo de proyectos de Ciencia, Tecnologia e Innovaciéon.” (PwC, 2021)
En este informe también se pueden apreciar cifras fundamentales que demuestran la posicion
e imagen que tiene Colombia respecto a este sector, por ejemplo, Frost & Sullivan proyectaron
que en 2021 el pais pasaria a ser el tercer mercado mas importante en la regién para Data
Centers, contando con una participacion de 8,4%. Del mismo modo, se logré evidenciar un
crecimiento en las exportaciones de servicios de TI, las cuales incrementaron en promedio un
3% entre los afios 2015y 2019.

Este informe también destaca que el sector de las tecnologias de la informacion y la
industria en Colombia cuenta con una de las mas grandes fuerzas laborales en la region, ademas
de ser considerada altamente cualificada gracias a su conectividad e infraestructura
tecnoldgica, lo que la convierte en un destino ideal para este tipo de proyectos. La industria

colombiana se ha convertido en uno de los principales proveedores de servicios de base



17

tecnoldgica de toda la region, debido al crecimiento y a los servicios informaticos. El pais esta

en la capacidad de desarrollar soluciones tecnoldgicas en diferentes verticales, como fintech,

salud, agroindustria, petréleo y gas, energia, telecomunicaciones, logistica, gobierno,

marketing, realidad virtual y aumentada, negocios, big data, entre otros (PwC, 2021).

Asimismo, se recalca el entorno de emprendimiento e innovacién, con un gran namero de

aceleradoras, incubadoras y parques tecnologicos. Pero no solo PwC reconoce a Colombia por

su potencial en esta industria, empresas tecnolégicas de talla mundial como Amazon Web

Services y Accenture han invertido en el pais por ello.

Entre las tendencias que se observan en el mercado colombiano en términos de

tecnologia estan:

Inteligencia artificial: Se estd convirtiendo en algo casi indispensable para las
organizaciones a la hora de tomar decisiones, también supone un gran impulso para la
mayoria de los sectores de la industria, s6lo deben saber implementarlo dentro de sus
procesos Yy actividades, ya que se trata de un avance en el sector tecnolégico y el hecho
de aprovechar las capacidades de los equipos para pensar y razonar por Si mismos,
supone una gran oportunidad el “intento de imitar la inteligencia humana usando un
robot, o un software” (Roman, 2016) es una transicion por la que estan optando la gran
mayoria de organizaciones.

Sustentabilidad tecnoldgica: Es un hecho que la tecnologia tiene una gran influencia
en la calidad de vida de las personas, la cuestion es que los recursos y el impacto de sus
procesos en el medio ambiente aln es cuestionable, por esto sélo algunas
organizaciones han visto el impacto negativo que puede significar en un futuro no muy
lejano y de esta manera crece la conciencia respecto a este topico, asi como el optar por
enfocar la misién y cultura organizacional a generar beneficios y crecimiento de manera
sostenible y sin comprometer los recursos naturales, integrando tecnologia capaz de
favorecer la eficiencia de los procesos, promover la transparencia de la informacion y
aminorar el uso de los recursos que podrian representar contaminacion. (Roman, 2016)
Digitalizacion y virtualizacion: Es una de las consecuencias que trajo consigo la
pandemia, “en 2022, habra més adaptacién a todo lo virtual y muchas actividades como
jugar y socializar también empezaran a realizarse virtualmente. Ademas, a medida que
aumenta la digitalizacion, habra experiencias digitales mas inmersivas.” (Corporacion

Colombia Digital, 2022)
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- Blockchain: Es el desarrollo tecnoldgico de mayor crecimiento. Las criptomonedas se
estan convirtiendo en un componente clave en la tecnologia y los negocios, cada vez
mas organizaciones las permiten como método de pago, ya que es una forma de reducir
el fraude en las operaciones y generar confianza, algo que hasta ahora era dificil de
conseguir en la red. (Hurtado, 2022)

- Computacién cuantica: Estos dispositivos han permitido acelerar caracteristicas
informaticas como la velocidad y el rendimiento. Se espera que este 2022 impulse
avances extraordinarios en muchas industrias, esto se puede ver en las economias mas
grandes del mundo y en los lideres tecnolégicos que se esfuerzan por liderar en este
campo. La realidad es que la computacion cuantica dejo de ser un experimento a una
herramienta que tiene la capacidad de abordar problemas complejos. (Corporacion
Colombia Digital, 2022)

- 5G: Es una tendencia que ha tomado gran adopcién en los ultimos afios, pero para el
2022 se espera que gane ventaja y cree muchas posibilidades para el desarrollo de
aplicaciones, equipos y para cualquier uso que pueda aprovechar su potencial. “Las
redes 5G seran el complemento natural de las 4G y facilitaran a los colombianos nuevos
modelos de educacion, comercio, entretenimiento y negocios en el ecosistema digital.”

(Valderrama, 2022)

4. Diagndstico de la compafiia.

a. Comercial

El area comercial de una empresa es la que se encarga de vender, promocionar y
posicionar los productos en el mercado. Esta &rea suele ser de las mas amplias en el
funcionamiento de una empresa, pues sus funciones estan presentes desde el estudio de
mercado, hasta la atencion y analisis de post venta, buscando estrategias para posicionar una
marca, fidelizar clientes y alcanzar mejor participacion (Nirian, 2021). Aqui convergen areas
como: marketing, publicidad, ventas, relaciones publicas, atencion al cliente y post ventas; cada
una de ellas encaminadas a buscar la satisfaccion del cliente, mejorando la percepcién que este

tiene de la marca y el producto.

Al analizar el caso de InterBusiness Co, nos damos cuenta que de hecho la empresa se

encuentra en esta situacion, pues cuenta solo con dos colaboradores fijos que se encargan del
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funcionamiento de todas las areas. Por lo tanto, muchas de las areas que convergen dentro de
la comercial quedan hechas a un lado, poco desarrolladas lo que conlleva a un desempefio
deficiente que no le permite a la empresa alcanzar un nivel de actividad mucho mas alto del

que desempefia ahora.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, para realizar un diagnostico del area
comercial a la empresa se hace necesario hacer un diagnostico de aquellas areas que convergen
dentro de esta, sin embargo, marketing y publicidad se analizaran en el apartado de mercadeo.
Por otro lado, el area de ventas siendo la fuerza motriz que impulsa las estrategias comerciales
de cualquier empresa, podemos decir que es el area mas desarrollada, pues es en lo que se han
enfocado desde el momento de creacion de laempresay la que ha logrado una mayor evolucion
a lo largo de los afios de actividad con la consecucion de nuevos clientes y alianzas con nuevos

proveedores que fortalecen las relaciones pablicas.

Con respecto al area de atencion al cliente y post ventas, dentro de InterBusiness estas
se han basado en la relacion directa con cada cliente y su experiencia personal en el proceso de
importacién, pues al igual que el area de mercadeo estas estdn en un segundo plano y los

esfuerzos no estan orientados por el momento a fortalecerlas.

b. Mercadeo

El marketing no puede ser equivalente a la venta porque comienza mucho antes de que
la compafiia tenga un producto (Philip Kotler); esta area constituye parte fundamental de la
estrategia de cualquier organizacion, pues tiene un objetivo clave el cual consiste en generar
valor por medio de relaciones con los clientes y aliados estratégicos con base en productos y
servicios de la mas alta calidad, generando experiencias que permiten satisfacer de la mejor
manera posible las necesidades y requerimientos de los partners involucrados en el negocio y

en el correcto cumplimiento de los acuerdos previstos.

Un correcto diagndstico puede ayudar a InterBusinessCo a tomar decisiones
estratégicas, erradicar el desperdicio o mal uso de los recursos que hoy emplea la compafiia en
el desarrollo de sus actividades clave, fomentar estrategias para el negocio y planes de accion
de alto impacto, asi como también establecer un foco y objetivos relevantes para el area que
permitan un mayor control de los diferentes esfuerzos y recursos que forman parte de este

proceso.
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El diagnostico por presentar pretende evaluar 4 aspectos fundamentales en el area de
marketing y ventas, teniendo en cuenta los servicios que presta la compafiia, la industria en la
que opera, las necesidades del mercado y el nivel de competitividad, estos aspectos son los

siguientes:

1. Gestion de venta del servicio

2. Relacion con clientes y segmentacion

3. Camparias comerciales

4. Desarrollo de servicios y fijacion de precios.

Para empezar, resulta relevante tener en cuenta que no existe una formula magica para
alcanzar el éxito en los factores previamente mencionados ni una Unica forma de alcanzar
resultados de éxito, por ejemplo, la gestion de venta del servicio es un proceso que debe ser
disefiado para las organizaciones de manera puntual, teniendo en cuenta sus procesos internos,
el tipo de cliente, entre otras factores a considerar, es decir, su analisis y calculo depende de
factores volatiles, por lo que este tipo de ejercicios pueden ser disefiados y redisefiados
dependiendo de factores puntuales por los cuales la organizacién puede llegar a estar

atravesando en un momento particular.

El andlisis realizado a InterBusinessCo permite determinar que la gestion de ventas es
bastante regular y requiere de intervenciones de valor que aportan estructura y permiten control
y registro de datos que seran fundamentales para la organizacion en el desarrollo de estrategias
posteriores, el analisis ha permitido determinar que la compafiia no cuenta con un sistema que
permita un o6ptimo control de las ventas, aspecto que entre otras cosas se conecta de manera
importante con las actividades contables de la compafiia, llevar un registro claro y detallado de
ventas resulta fundamental para la toma de decisiones no solo financieras sino relacionadas en
la construccion de tacticas para responder a las dindmicas y comportamientos del mercado

objetivo, es decir, el posterior analisis de ese registro.

Adicionalmente, otro de los factores criticos de éxito que la compafiia no ha explorado
lo suficiente es el alcance de las estrategias y herramientas digitales, el mundo digital tiene un
gran numero de oportunidades al alcance de las pyme que no solo se limitan al uso de las redes
sociales si no a otra serie de herramientas que eventualmente podrian potencializar los
resultados econémicos, por lo cual se considera que su gestion en el desarrollo de estrategias y

revenue no han sido las méas adecuadas, si bien hace un par de meses la compafiia se limité a
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crear cuentas corporativas en las redes sociales mas importantes para su mercado objetivo, no
desarroll6 de manera conjunta los KPI's que deseaba medir con sus redes sociales y con su
pagina web, resulta fundamental desarrollar un plan de medicién que permita definir el alcance
esperado con cada una de las estrategias, y aun mas relevante, definir un presupuesto para el
area que permitan explorar nuevas oportunidades de crecimiento y visibilidad para los

servicios, tales como las pautas.

Continuando, la compafiia no desarrolla una cuota de ventas mensual ni anual, factor
clave para realmente medir el éxito de los recursos y esfuerzos invertidos en un periodo de
tiempo determinado, la compafiia no presenta proyeccion de las ventas que se desean alcanzar
por lo cual las estrategias a desarrollar carecen de estructura y visién ;Como se espera alcanzar
una meta, cuando ni siquiera se conoce la meta? Es fundamental establecer cuotas de ventas de
manera periodica vinculando esas metas a la inversion de recursos que requieren, dejando
claridad de la persona encargada de ese andlisis y posterior construccion de estrategias y
tacticas, en este caso no puede ser el contador, fundamental entender que esta actividad es
mucho més que simplemente llevar la contabilidad y control de los nimeros, el marketing

busca generar valor para la compafiia con la data que se captura.

Es comdn encontrar que, al interior de las Pymes, las mismas personas realicen todos
los trabajos y actividades claves, sin embargo, en este caso, no se ha estipulado ninguna
actividad puntual relacionada a la fuerza de ventas, en particular para la industria, las
negociaciones pueden tardar mucho mas tiempo de lo esperado y se requiere capacitar y
estipular los requisitos y las dinamicas de negociacion que debe tener en cuenta la fuerza de
ventas para proceder, detallar con claridad las necesidades de la compafiia, generando sinergia
con lo que espera el cliente y por supuesto, los incentivos de la fuerza de venta, crear una

estructura de comisiones puede ser un buen inicio.

Otro aspecto clave es la segmentacion, actualmente la compafiia trabaja para un holding
empresarial en la que identifico una oportunidad para intervenir y presentar sus servicios, sin
embargo, no se ha dado en la tarea de construir un perfil descrito en términos de sus
caracteristicas relevantes, necesidades y de sus habitos de compra, teniendo en cuenta que la
compafiia prevé que la mayoria de sus clientes sean empresas, es decir, hablamos de la
prestacion de servicios B2B, que requiere otro tipo de dinamicas y andlisis, es fundamental
para InterBusinessCo empezar a enmarcar los mercados que eventualmente podria intervenir

en busca de nuevas oportunidades.
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Delegar sera fundamental para los empresarios en cuestion, pues segun su testimonio y
experiencia, el tiempo de los involucrados en el ultimo afio no ha sido suficiente para
desarrollar estrategias que permitan la captura de nuevos clientes, cuando conoces a tus clientes
0 potenciales mercados, sera mucho maés sencillo desarrollar estrategias para salir a campo y

ofrecer los servicios de la compafiia enmarcados en una propuesta de valor.

Resulta importante crear una unidad del negocio que se dedique por medio del uso de
las herramientas correctas a canalizar los reclamos y opiniones del mercado, como parte
importante de la construccion de experiencias y estrategias de fidelizacién, en este orden de
ideas la compafiia carece de un sistema que le permita identificar los atributos que méas valoran
los clientes de los servicios prestados, asi como también conocer los aspectos a mejorar, es
importante generar estrategias en torno a la pre y postventa que permita evaluar de manera
clara las insatisfacciones de los clientes, asi como también captar los atributos y continuar
generando valor, al igual que construir una base de datos que permita generar seguimiento a

cada uno de los clientes de la compaiiia.

Se ha logrado visualizar de igual forma, que la compafiia desconoce cual es el plan de
comunicaciones mas acorde al servicio que se presta, asi como al segmento de clientes que se
espera impactar, las campafias comerciales pueden ser un gran aliado, sin embargo, requieren
de una preparacion previa a su presentacion, es decir, una vez se hayan tomado en cuenta las
recomendaciones y el analisis presentado hasta el momento en este apartado, solo hasta ese
instante la compafiia estara lista para explorar planes de comunicacion de alto impacto para la

industria y el sector.

Actualmente la compafiia solo tiene su pagina web como principal canal de
comunicaciones, es importante evaluar otras opciones como las campafias en otros medios,
continuar en la construccion de estrategias por medio de redes sociales, asi como también una
fijacion clara de los objetivos que se desean alcanzar con cada una de las actividades clave
dentro del plan de comunicaciones, es decir, lograr materializar las estrategias y tacticas en la

conversion de clientes reales, logrando de esta forma ampliar la red de usuarios.

Los elementos promocionales son parte fundamental de encontrar canales mucho mas
estratégicos para vender el servicio, debe estar enfocado a un tipo de cliente y debe ser la
respuesta a una necesidad puntual previamente identificada de un nicho de mercado

fundamental, esto no solo aplica para la captacion de nuevos clientes sino también de partners
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estratégicos como proveedores e incluso operadores logisticos, la compafiia carece de una
amplia vision del ecosistema y de la aplicacion de campafias de comunicacion para atraer
prospectos y continuar atrayendo nuevos clientes y fortaleciendo las relaciones con los ya

existentes.

En el desarrollo de servicios y fijacidn de precios se ha determinado que existe una gran
oportunidad de mejora que podria brindar una mejor visual del ecosistema y que eventualmente
podria incrementar el margen de rentabilidad de la compafiia en cada uno de los servicios que
actualmente se prestan, es importante segmentar los servicios y entender que no todas las
compafiias requieren de todos los servicios que usualmente se ofrecen, pueden existir variables
y contextos que permitan que un cliente o potencial cliente desista de uno de los varios servicios
de los que se disponen y empezar a trabajar en la construccién de servicios mucho mas

personalizados y adaptados a necesidades puntuales.

Los empresarios cuentan con toda la experiencia para empezar a potencializar los
servicios que se presentan y empezar a ampliar mucho mas el catadlogo de servicios que la
compafia ofrece, asi como tambien identificar los procesos que podrian eventualmente
desarrollarse de una manera diferente, procesos mas rapidos y por supuesto mas efectivos, los
involucrados en el negocio han expresado abiertamente que actualmente sin importar la
cantidad del producto o activo que se desee comercializar, el esfuerzo y trabajo empleado es el
mismo, aspecto que resulta fundamental que cambie con base a factores directamente
relacionados con los procesos internos y las necesidades y requerimientos de los externos, es
decir, la fijacién de precios de los servicios puede ser mucho mas sofisticado y personalizado
dependiendo del tipo de cliente y del volumen de mercancia con la que se desea trabajar.

c. Financiero

El departamento financiero es normalmente visto como el encargado de realizar los
pagos de las obligaciones que tenga la empresa, y aunque esta es una de sus funciones no quiere
decir que sea la Unica o la mas importante, pues este también se encarga de analizar la situacién
de la empresa para ayudar tanto a la direccion como al resto de areas a tomar decisiones
(Instituto Europeo de Posgrado IEP, 2019) que van a impactar ya sea de manera positiva o
negativa la organizacion y que ademas le van a generar valor para que esta pueda seguir

desarrollando su actividad en el mercado.
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En esta area como en la gran mayoria, InterBusiness ha optado por implementarla de la
manera mas sencilla y eficiente posible, de manera que les permita a sus fundadores encargarse
de las otras &reas al mismo tiempo sin perder de vista la importancia que esta y las demaés tienen
para el 6ptimo desarrollo de las actividades. Tener un enfoque un poco mas especializado en
esta area, creemos es lo que le ha permitido a la empresa tener el desarrollo que ha tenido
durante estos afios sin llegar a fracasar pues, aunque parece una de las areas mas faciles de
llevar, la realidad es que finalmente una empresa con una mala gestion de su capital no va a

lograr ningdn resultado satisfactorio.

Teniendo en cuenta lo anterior, podemos decir que un gran activo que proporciona esta
area es informacion para la toma de decisiones, sin embargo, esta informacién debe ser de
valor, que facilite y agilice el proceso de toma de decisiones, con acceso sencillo y seguro, que
permita su analisis detallado incluso para aquellos que no tienen amplios conocimientos
financieros (TicPymes, 2020). EI manejo correcto de los recursos econémicos de la empresa,
la informacion de calidad y la sinergia entre todas las areas del negocio sera fundamental para

lograr éxito y alcanzar los objetivos planteados.

d. Administrativo

El area administrativa es quiza, el area de apoyo mas importante para cualquier
organizacion, si bien puede ser olvidada y bastante generalizada, un enfoque estratégico del
area puede ser la base para organizar todas las actividades claves de la compafiia, manejar la
informacion y los datos de manera estratégica, asegurar y velar por la calidad del producto o
servicio prestado, asi como también medir el éxito y la gestion de la organizacion en general,
de este modo, el area resulta fundamental en la busqueda del crecimiento y la competitividad
en la totalidad del ecosistema y de la misma forma, en la aplicacion de planes para mejorar la
capacidad de respuesta de la empresa frente a diferentes factores externos y retos que podrian

llegar a presentarse en una industria tan volatil como lo es la del comercio exterior.

Un correcto diagnéstico puede ayudar a InterBusinessCo a generar planes de
estructuracion mucho mas robustos y sofisticados enfocados en mejorar el funcionamiento y
rendimiento de la compafiia a nivel global, es decir, lograr resultados de éxito en menor tiempo

y con menos recursos, optimizando el capital y los activos en su totalidad, alcanzando la
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productividad deseada y requerida para cumplir con los objetivos corporativos previamente

establecidos por el equipo.

El diagndstico por presentar pretende evaluar 4 aspectos fundamentales en el area
administrativa, teniendo en cuenta los servicios que presta la compafiia, la industria en la que
opera, las necesidades del mercado, los procesos internos y los planes de accion actuales vs los

ideales, estos aspectos son los siguientes:

1. Organizacion de actividades y estructura funcional.

2. Gestion de la informacién y de la comunicacion en la organizacion.
3. Gestion de la calidad de procesos y servicios.
4

Medicidn e indicadores de gestion.

En el caso de las Pymes, el empresario debe ser capaz de aprender a delegar
responsabilidades y confiar en la red de apoyo, compartiendo el poder de decision segun las
necesidades de la organizacion, construyendo una estructura funcional que le permita una
mayor especializacion y enfoque de las actividades al interior de las areas clave, asi como
garantizar una mayor agilidad en los procesos, segun la naturaleza de la empresa, factor en la

que InterBusinessCo tiene varios aspectos a mejorar.

InterBusinessCo estd listo para establecer un equipo de trabajo con actividades
claramente detalladas, descritos con las responsabilidades y objetivos a cumplir al corto,
mediano y largo plazo, organigrama funcional que debe tener roles de liderazgo claramente
definidos, asi como también estar en la capacidad de priorizar todas aquellas actividades que
resulten fundamentales para la 6ptima operacion de la compafiia, se ha identificado que
actualmente la compafiia no cuenta con un programa de capacitaciones robusto segmentado
por cargo, responsabilidades y area, realizar este proceso eventualmente va a facilitar el proceso
de contratacion y la medicion del rendimiento del cargo, en el que se deben incluir proyecciones

de logros por periodo de tiempo, gestién de procesos y toma de decisiones.

Es completamente normal que el empresario no se encuentre en la capacidad de tomar
decisiones claras sobre todos los temas referentes al negocio, razén por la cual se le recomienda
formar un equipo de trabajo compuesto por profesionales en diferentes areas, en este caso, la
industria de comercio exterior requiere de la intervencion, analisis y seguimiento de un equipo
legal que vele por el cumplimiento de los acuerdos entre la compafiia y los clientes asi como

también entre la compafiia y los proveedores e incluso con los operadores logisticos, teniendo
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en cuenta entre otras cosas que cada uno de los negocios representa en su gran mayoria grandes
sumas de dinero, este factor puede fortalecer el portafolio de servicios y brindar a los clientes
un servicio mucho mas integral y profesional que garantice una respuesta rapida y efectiva del
equipo legal frente a cualquier novedad o percance que eventualmente podria afectar un

negocio en cuestion.

Con una vision clara del negocio y del ecosistema de trabajo, un organigrama con
unidades y departamentos claramente definidos y con el apoyo y seguimiento del area
financiera, el paso a seguir por la compafiia sera establecer presupuestos para cada una de las
areas y unidades del negocio, existen toda una serie de herramientas que facilitan la definicion
de este factor dentro de los cuales es muy importante tener en cuenta las actividades clave y la
inversion de recursos promedio que puede requerir el cumplimiento de objetivos a corto,

mediano y largo plazo.

Adicionalmente, teniendo en cuenta que la informacién y la data que capta una
compafiia es un activo es fundamental encontrar herramientas y desarrollar estrategias que
permitan el uso adecuado de esos recursos, la gestion de la informacion va a permitir un proceso
de toma de decisiones mucho mas eficiente en cualquier nivel de la empresa y va a garantizar
que no se dupliquen responsabilidades en diferentes areas funcionales o unidades del negocio,

es decir, tiene como objetivo principal incrementar la productividad al interior de la empresa.

Actualmente la compafiia paga las licencias y algunas polizas para poder acceder a
informacion relevante de las dinamicas del comercio exterior (importacion y exportacion) por
paises de interés, sin embargo, hay una gran oportunidad de mejora en los procesos de
recopilacion de informacion e incluso de los aprendizajes de cada uno de los clientes, que a
pesar de que sea el mismo cliente, el producto a comercializar puede variar, la industria, el
sector, los requisitos, y de igual forma los requerimientos y exigencias de los proveedores y
partners estratégicos del negocio pueden variar de manera importante, por lo cual, se ha
determinado que la compafiia requiere fortalecer sus procesos de gestion de datos.

La compafiia no ha logrado identificar el tipo de informacion de valor que puede captar
de cada uno de los negocios que se llevan a cabo, no cuenta con un rol al interior de la
organizacién que organice y priorice la informacion suministrada por el cliente o captada por
el proceso de negociacion, requiere generar sistemas y desarrollar tacticas que permitan

procesar y registrar de manera correcta esa informacion, logrando asi, el suministro necesario
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para el desarrollo de la emision de informes periddicos de gestion, que deben ser comunicador
de manera horizontal al interior de la compafiia, a quien haya lugar, incentivando y
potencializando su recurso humano, facilitando la toma de decisiones y disminuyendo la

ineficiencia que puede existir en compafiias con liderazgo autoritario.

Segun el analisis realizado se ha identificado que InterBusinessCo carece de una
politica de calidad que establezca de manera clara criterios para la prestacion de servicios de
calidad, si bien la compafiia se ha caracterizado por la prestaciéon de servicios integrales, es
importante incorporar sistemas que catalizan todos esos factores que actualmente se desarrollan
y gque eventualmente podrian mejorar o ser optimizados, hasta el momento el Gnico control de
calidad que se aplica al interior de la empresa es la compra de seguros de mercancia para los
trayectos internacionales y toda la vigilancia y control a proveedores extranjeros, procesos que

podrian ser optimizados al igual que los recursos que requieren el éxito de esta gestion.

Por consiguiente, es muy importante que la data y las politicas de calidad permitan
desarrollar analisis en torno a la cuota de clientes que continian haciendo uso de los servicios
que la empresa ofrece, asi como también, definir la cuota promedio de clientes que la compafiia
pierde, identificando de manera clara los factores directamente relacionados al declive,
desarrollando andlisis que permitan visualizar si las quejas, reclamos o diferentes comentarios
de mejora influyen en la toma de decisiones de los clientes y por supuesto en la gestion de
calidad en la empresa, no solo de cara al cliente, sino también de cara a los procesos y factores

internos.

Finalmente, y como parte del diagnostico administrativo se ha concluido que la
compafiia requiere de la construccion y constitucion de métricas que faciliten la toma de
decisiones frente a las actividades clave de cada una de las unidades del negocio, muchas de
las organizaciones de la industria utilizan KPI's para medir el rendimiento de la organizacion,
sin embargo, es importante construir de manera personalizada otros factores que respondan a

la realidad de la compafiia y que permitan un andlisis y evaluacion de rendimiento integral.

Estos indicadores de evaluacion no solo deben impactar las ventas o las cifras que se
registren en un periodo de tiempo, sino también deben aplicar a la relacion con los clientes, a
los servicios posventa, a la efectividad de las campafias en compafiia y sinergia con el area de
marketing, tasas de conversion, embudo de ventas, tasas de fidelizacion, asi como una clara

medicion de todas las actividades clave de las unidades de negocio a las que haya lugar.
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Una buena comunicacion organizacion y coordinacion entre los actores y unidades
involucradas va a incrementar la productividad y el valor que se les entrega a los clientes con
cada uno de los servicios, debe existir un didlogo continuo entre todos los miembros de la
compafiia para facilitar la toma de decisiones, involucrar en el negocio a todos los niveles y
generar apertura a nuevas ideas, perspectivas y posturas que plantean nuevas y mejores formas

de realizar las procesos, asi como reducir las posibilidades de duplicar actividades clave.

e. Servicio

Dentro del proceso de servicio y operaciones de una PYME, se espera alcanzar
objetivos orientados a la entrega de productos o prestacion de servicios en las fechas y
cantidades acordadas con el cliente, ademas de asegurar que los productos o servicios se
fabrican dentro de los costes previstos, tratando siempre de mantenerlos lo méas bajos posible.
Es fundamental que el cliente sea el centro de la actividad, esto da sentido y direccion a los

esfuerzos (Moya, 2020).

Este diagnostico se centro en la gestion de proveedores, la planificacion del proceso de
importacion/exportacion y la gestion de herramientas y plataformas. Para InterBusiness la
comunicacion y la basqueda de proveedores es fundamental, ya que la empresa se encarga de
contactar con ellos, recopilar la informacién sobre las caracteristicas relevantes de los
productos y los precios. Cuando una fabrica ya esta definida (la decision se toma en funcion de
lo adecuada que sea para la negociacion) se le comunica al cliente y se realiza una visita a la
fabrica con un socio que se encuentre en el pais, esto para evitar fraudes, obtener la mayor
informacion posible y realizar el pre-costeo. Hoy en dia la empresa importa de Alemania,
Malasia, Francia, India, Estados Unidos, China y constantemente estan buscando otros paises.
Este servicio esta disponible en China e India, porque son mercados mas complejos y las visitas
son necesarias, caso contrario cuando se negocia con Europa y Estados Unidos. Todo esto para

que el cliente pueda tomar una decisién correcta y confiable.

InterBusiness ofrece estas visitas como medio de control de sus proveedores, para saber
si son una fabrica o una oficina que comercia con otras fabricas, ademas de verificar el nimero
de empleados y ver en qué condiciones esta la maquinaria utilizada en el proceso de
produccion. Dentro de su responsabilidad con la calidad y el cumplimiento de las condiciones
y caracteristicas de los productos, antes de enviar la mercancia, se realiza una visita final para

verificar que lo producido realmente cumple con lo acordado, es una inspeccion de calidad.



29

A continuacion, se muestra el proceso de negociacion y planificacion que utiliza la

empresa a la hora de asesorar a una persona en su actividad de comercio internacional:

INICIO DE PAGO DE ANTICIPO
PRODUCCION A PROVEEDOR

PROCESO DE
NEGOCIACION

lustracion 4. Proceso de negociacion InterBusiness Company

[Hustracién]. Interbusiness Company http://www.interbusinesscompany.com.co/

Con la gestion de los proveedores se observo que el trato que le dan a esto es totalmente
efectivo y confiable, dandose a la tarea de visitar las fabricas y verificar que todo el proceso de
fabricacion, negociacion y envio de la mercancia se realice de la manera mas segura y 6ptima
posible. Ahora bien, ligado a esto viene todo lo relacionado con el transporte y la movilizacion
de los productos, ya que InterBusiness se encarga de la logistica desde el punto de origen hasta
el almacén o el destino del cliente, por supuesto, después de esto y tras la inspeccion, si el

cliente acepta las condiciones y los costos, comienza la produccion como tal.

A partir de aqui la empresa toma las riendas y asesora en todo lo relacionado con el
régimen cambiario, ya que se debe enviar dinero al exterior desde Colombia para el pago de
las importaciones y esto se hace a través de un intermediario bancario. Dentro de este proceso

se deben llenar varios formularios y obtener codigos dependiendo de la regulacion de los giros.

Cuando la mercancia llega a Colombia debe ser nacionalizada, por lo que la empresa
informa a la DIAN el tipo de mercancia que ingresa, de esta manera se establecen los aranceles,
generalmente no hay arancel si no fue fabricada en el pais, como la tecnologia. Dada esta
informacion, se le comunica al cliente los impuestos que debe pagar y se hace un

acompafiamiento en caso de que se requiera una inspeccion.


http://www.interbusinesscompany.com.co/
http://www.interbusinesscompany.com.co/
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Una vez nacionalizada, la mercancia se lleva al lugar donde se acordd con el cliente.
Algo muy interesante y de valor es que InterBusiness ofrece un servicio de postventa, por
ejemplo, cuando la mercancia tiene garantia, se encarga de hablar con los proveedores y

renegociar con ellos si es necesario.

Entre las herramientas que contribuyen a la optimizacion de los procesos anteriores
estan las bases de datos internas y de socios para encontrar y contactar con los proveedores.
Aqui tienen mucha experiencia porque es parte fundamental de su promesa de valor y sus
servicios de consultoria. En el caso de que busquen un producto muy delicado o dificil de
conseguir y tengan miedo de contactar con la fabrica o simplemente fiarse de la palabra del
proveedor, contactan con los partners que tienen en esa ciudad para hacer la visita y
verificacion, lamayoria de las veces es en China porque es donde hay méas contactos de fabricas
y proveedores. Estos socios también tienen grandes bases de datos para encontrar empresas que
cumplan con las condiciones y caracteristicas del proceso de comercio internacional que se va

a realizar.

Del diagndstico de produccion de la empresa se puede concluir que aplica criterios de
calidad y fiabilidad a la hora de seleccionar a sus proveedores, ademas no solo tiene uno, sino
que busca varios para tener una preseleccion y dar al cliente las mejores opciones. La
evaluacion de los proveedores es algo fundamental en la prestacion de sus servicios, desde el
primer contacto hasta el proceso de posventa y la garantia, asegurando que todo sea eficiente y
seguro. Ademéas de esto, la PYME tiene bien definido su proceso de negociacion y
planificacion, es bastante claro el paso a paso para que los proyectos se cumplan con éxito,
también los contactos que tiene en los diferentes paises donde opera facilitan los procesos y la

logistica internacional.

5. Customer Journey Map.

a. Buyer Persona

El buyer persona busca definir quién es la audiencia a la que la empresa quiere atraer y
convertir en un cliente efectivo. Teniendo esto en cuenta, consideramos que el buyer persona
ideal de InterBusiness CO es una persona con una pequefia/mediana empresa interesada en

importar productos relacionados con productos a base de caucho ya que la empresa cuenta con
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un proveedor con el ctal lleva trabajando bastantes afios y conoce muy bien la calidad de los

productos. Para ampliar la informacion acerca del Buyer Persona ver Anexo A.

b. Customer Journey Map

La mejor manera de visualizar como un cliente interactda con una empresa es haciendo
un mapa. La mayoria de los customer journey maps comienzan describiendo eventos clave,
motivaciones del cliente y areas problematicas dentro de la experiencia del usuario. Dicha
informacion es de gran valor para evaluar el proceso del cliente y de esta manera mejorar

procesos que permitan una mejor relacién con este.

El costumer journey map que construimos para InterBusiness Co se encuentra detallado
en el Anexo B, sin embargo, a manera de conclusién encontramos que la mayoria de los puntos
criticos del cliente se encuentran en las etapas iniciales del mapa como publicidad, deseo y
cotizacion. Creemos que este problema se debe al marketing voz a voz que la empresa ha
optado por manejar, ya que se han descuidado otros canales de contacto y por lo tanto hay

falencias importantes en estos puntos.

6. Presentacion del Modelo de Negocio con la ficha de Planeacion estratégica. (Lean
Canva).

El Modelo de Negocios Canva muestra de forma simplificada la manera en la que
diferentes aspectos ayudan a alcanzar y llevar al mercado la propuesta de valor que se ofrece
(Ver Anexo C), dentro de este se logrd identificar la importancia de entender el ecosistema, las
necesidades del publico objetivo, asi como también enfocar la estrategia del negocio en el valor

agregado del servicio y la experiencia integral del cliente.

7. DOFA Cruzado

El analisis DOFA muestra los aspectos de InterBusiness en cuestién de debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas (Ver Anexo D), es importante conocer a fondo estos
items pues son fundamentales en la creacion de estrategias que permitan mejorar la posicion

de la empresa en el mercado.
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A continuacidn, se muestran las estrategias que se deberian implementar, esto después

de haber identificado los factores internos y externos que determinan el funcionamiento y

desempefio de la empresa. Se busca “combinar los puntos positivos y negativos para potenciar

las fortalezas de la empresa, aprovechar las oportunidades, neutralizar las amenazas y corregir
las debilidades.” (E1 Adminis, 2022)

FO:

FA:

FO1 (F3, O1, O3) Penetracion de mercado: Obtener una mayor participacion en el
mercado incursionando en productos nuevos, como la tecnologia, que permiten aplicar
a los beneficios tributarios del gobierno al invertir e importar mercancia relacionada
con ciencia, tecnologia e innovacion y asi favorecer a este sector. Asimismo, su
experiencia en el mercado le permite tener mas conocimiento acerca de los requisitos,
las maneras de postulacion y el proceso para tener aranceles cero, identificando qué
productos importar para minimizar gastos respecto a esto.

FO2 (F1, O2) Asociacion: Crear alianzas estratégicas para conseguir mas proveedores
en diferentes partes del mundo, esto se puede promover gracias a la recuperacion
economica mundial que facilita el crecimiento de la cooperacion internacional.

FO3 (F2, 04, O3) Integracion hacia atras: Adquirir proveedores estratégicos o de los
cuales importe mas cantidad de productos para aprovechar las economias de escala y
asi incrementar su rentabilidad. Siendo capaz de aumentar el volumen de
importacion/exportacion de los bienes y servicios que pueden comercializar a menor
costo por unidad, utilizando los TLC como medio para facilitar el proceso y siendo
participe de sus beneficios arancelarios, asi se disminuyen la mayoria de los costos que
trae consigo temas como la nacionalizacion de la mercancia.

FO4 (F4, O1) Desarrollo de producto: Mejorar el servicio postventa que se le ofrece
al cliente, dandole un acompafiamiento en dado caso de que sus productos importados
estén cobijado por los beneficios tributarios del gobierno y asesorandolo para saber
como aplicar a este financiamiento. Por ejemplo, si trajo materia prima para algo

relacionado en ciencia, tecnologia e innovacion.

FAL (F1, A2) Asociacion: La empresa debe ampliar su red de proveedores y podria

aplicar mas filtros de calidad al momento de negociar para evitar las fabricas falsas y el



DO:

33

fraude, ademéas de conseguir mas partners en los paises donde el ndmero de
importaciones y exportaciones es alto, para asi conocer la situacion y fiabilidad del
proveedor, cerciorandose de la calidad de los productos ofertados.

FA2 (F4, A2) Desarrollo de producto: Implementar nuevos beneficios en el servicio
de asesoria postventa como, en dado caso de que alguna mercancia llegue en malas
condiciones, hacer la renegociacion o ayudar al cliente con todo lo referido a la garantia
FA3 (F1, F3, A4) Asociacion: Aprovechar la experiencia que tienen en el mercado y
en todo lo relacionado con el proceso de exportacion e importacion para, a traves de sus
contactos y alianzas internacionales, conseguir los proveedores de los productos con
caracteristicas dificiles de encontrar, siendo una unién temporal donde ninguna de las
partes pierda su identidad.

FA4 (F3, Al) Asociacion: La empresa se puede unir con otra que se especialice en las
finanzas internacionales, de esta manera se genera sinergia y es una alianza estratégica
pues de alguna manera se complementa la una a la otra. Puede que la experiencia de
ellos en el mercado les permita tener una idea de como funcionan las variaciones de las
tasas de cambio, pero es mejor dejar este trabajo a alguien capacitado y les aconseje
acciones para disminuir el riesgo al hacer transacciones de dinero a otros paises.

FA5 (F2, F1, A3) Desarrollo de mercado: Con ayuda de las conexiones en el exterior,
utilizar métodos para recopilar informacion que les permita conocer cudl es la situacion
de un pais en especifico y de esta manera tomar la decision de invertir en este o saber
si al hacer algun tipo de negociacion resultara rentable, para asi expandir y conquistar
nuevos mercados. Puede que se arriesgue por la situacién de incertidumbre, pero eso le
generara aun mas rentabilidad, por esto la comunicacion y el analisis de la informacidn

resultan clave.

DO1 (D1, D2, O1, O2) Desarrollo de mercado: Diversificar los productos que estan
importando para que cumplan con las condiciones del gobierno y hacer parte de sus
beneficios tributarios, ademas identificar nuevas formas de financiacion para apoyar el
desarrollo de la empresa, procurando su crecimiento a nivel nacional y de esta manera
contar con los recursos y la expansion necesaria para contratar a personal cualificado,

ya que, al tener mayor presencia geografica, van a necesitar aumentar las unidades de
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la empresa y el numero personas capacitadas para encargarse de estas areas,
enfrentandose a todas las operaciones y actividades eficientemente.

DO 2 (D3, D4, 03, O4) Asociacion: Los TLC traen consigo grandes beneficios, en
especial para las PYME, esto le permitira a la empresa aumentar su volumen de ventas
por las condiciones y preferencias en los procesos de comercio internacional. Su
reputacion mejorara gracias a la gran cantidad de casos de éxito de sus asesorias, lo cual
puede ser utilizado como un mensaje contundente de atraccion para clientes y darse a
conocer mas en el mercado, para esto pueden unirse con una compafiia que se encargue
de sus redes sociales y la publicidad. Dentro de esta gestién pueden hablar no solo de
la empresa y de lo que hace, sino también de temas relacionados con sus actividades y
temas de interés para sus clientes potenciales. Basado en esto se puede estructurar una
estrategia de adquisicion de nuevos clientes, claro que el voz a voz que usa actualmente
funciona, pero debe ser capaz de aprovechar los avances tecnoldgicos y todos los

beneficios de las redes sociales.

DAl (D1, D2, Al) Asociacion: Buscar una organizacion con personas calificadas para
asi aumentar su equipo de trabajo, definir roles y asignar tareas, haciendo un uso
eficiente de los recursos, ademas de crear nuevas unidades dentro de la empresa. En
este caso es pertinente crear un area de finanzas internacionales donde se estudie la
manera de disminuir el riesgo que trae consigo la variabilidad de las tasas de cambio.
DA2 (D3, D4, A2, A4) Estrategia de marketing digital: Al tener una buena gestion
de redes sociales, se puede crear una red de contactos en linea, esta permitira tener mas
conexiones internacionales y proveedores que quieran trabajar con la empresa. Esta
puede ser la base de un plan de marketing y comercial para conocer y tener una relacion
mas cercana con proveedores nuevos, que no puedan aparecer en las bases de datos y
que cuenten con productos dificiles de conseguir, ademas se deberian considerar las
reuniones virtuales como un medio para comprobar que no son fabricas falsas y evitar
el fraude. La empresa debe aumentar su presencia en plataformas digitales, siendo un
canal para encontrar varios clientes y partners potenciales y estratégicos.

DA3 (D1, D4, A3) Asociacion: Aliarse con una empresa que se encargue de los
estudios de mercado necesarios para la toma de decisiones, de esta manera se aumenta

el equipo de trabajo y podria ver la posibilidad de conseguir partners en otros paises
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para tener un acercamiento real a las condiciones en las cuales se encuentra el mercado
internacional, ademas esta informacion recolectada permite saber si es conveniente

invertir o no, para que no afecte su alto nivel de rentabilidad.

8. Plan de mejora enfocado a obtener revenue exponencial.

Las mejoras que proponemos se enfocan en el ambito administrativo, comercial y de
mercadeo, sin embargo, los dos ultimos se explican mas detalladamente en el siguiente punto.
Aqui vamos a detallar en mayor medida los cambios que se proponen en el ambito
administrativo con la creacion de nuevos cargos dentro de la empresa, esto orientado a brindar
una mayor eficiencia y productividad que permitan tener una mayor proporcion de ingresos a

la empresa y asi lograr una cultura de revenue exponencial exitosa.

En el ambito comercial y de mercadeo, tenemos propuestas relacionadas con
asociaciones con key partners, estandares aplicados en la seleccién de nuevos proveedores y
que se relaciona con 4 de los Kpi propuestos mas adelante, esto también con el objetivo de
crear sinergia entre las estrategias y lograr un mejor desempefio de la empresa. Por otro lado
tenemos la ampliacion del portafolio de productos para importar productos relacionados con la
tecnologia y asi encaminarse a un desarrollo de mercado significativo, pues el sector TIC
representd en el periodo 2010-2020 el 10,5 % de las importaciones totales de la economia

colombiana segun el boletin semestral de sociedad digital realizado por Mintic (2020).

En cuanto a los nuevos cargos propuestos para poner en marcha las acciones

encaminadas a mejorar los niveles de ingresos de la empresa son los siguientes:

a. Analista de Marketing.

Persona responsable de estudiar las condiciones del mercado para evaluar las ventas
potenciales y con ello crear estrategias de mercadotecnia para la prestacion del servicio de
importacion. Debe analizar datos, tendencias y estrategias que le permitan a la empresa
aumentar su competitividad, y ademas debe ejecutar tacticas de marketing principalmente a
través de las plataformas digitales (2022).

Funciones

- Disenfar estrategias de marketing que generen reconocimiento de marca.

- Disefiar métodos de investigacion de mercados y recopilacion de datos.
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- Analizar e interpretar datos.
- Monitorear y pronosticar tendencias.
- Medir la efectividad de las camparias de marketing.

- Elaborar informes.

Habilidades blandas
- Capacidad de andlisis.
- Habilidades de comunicacion oral y escrita.
- Resolucién de problemas.
- Pensamiento critico.

- Capacidad de toma de decisiones.

Habilidades técnicas
- Google ads y Analytics.
- Comprension profunda de las estrategias de SEM y practicas de SEO.
- Uso de software de analisis estadistico y generacion de informes.
- Bases de datos SQL y lenguajes de consulta de bases de datos.
- Conocimiento en MS Office.

- Técnicas de investigacion de mercados.

b. Analista contable financiero.

Encargado de mantener actualizada la informacién contable de la empresa, velando por
la transparencia y fidelidad de los datos, entregando periédicamente datos relevantes para la
toma de decisiones y para la preparacion de los estados financieros (Universidad Austral de
Chile, 2019).

Funciones

- Generar y operar registros contables.

- Realizar el andlisis de las cuentas contables y elaborar los informes pertinentes.

- Controlar el cumplimiento de las normas relacionadas con los procedimientos
administrativos.

- Mantener el registro y el control de las operaciones, analizando los procesos

contables mensuales.

Habilidades blandas
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Identificacion de riesgos para la empresa.
Mejora procesos de costos.

Cuida el patrimonio de la empresa.

Habilidades técnicas

Legislacion tributaria actualizada.

Normas contables NIIF.

Conocimientos en control interno y gestion de riesgos.

Experiencia demostrable en confeccion de informes de gestion y auditoria.

Conocimientos de excel a nivel intermedio/avanzado.

c. Asesor de servicio al cliente

Lo principal en este cargo es la capacidad de comunicacion, empatia y la paciencia.

Debe ser capaz de escuchar y entender al cliente, para proponer soluciones que sean

beneficiosas tanto para la compafia como para el cliente. Independientemente que el puesto

sea presencial o de manera telefonica, un agente de servicio al cliente debe lograr que su

interlocutor se sienta escuchado, validado y respaldado, sin importar la dificultad de la

situacion (Jiménez, 2021).

Funciones

Prospectar y fidelizar clientes.

Brindar informacién y resolver dudas.

Solucionar problemas del cliente.

Acortar los tiempos de atencion.

Impulsar las ventas.

Recibir y tramitar pedidos, solicitudes y reclamaciones.

Promover la recuperacion de cartera.

Detectar aspectos de mejora.

Identificar oportunidades de mercado.

Recopilar informacidn valiosa sobre el cliente, sus necesidades y preferencias.

Generar estadisticas sobre la gestion de la empresa.

Habilidades blandas

Trabajo por objetivos.

Buena interlocucion.
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- Orientacion al cliente.

- Habilidad para manejar situaciones de estrés.
- Capacidad para relacionarse.

- Habilidades comerciales y comunicativas.

- Capacidad de persuasion y negociacion.

Habilidades técnicas
- Conocimiento técnico del sector de importaciones.
- Habilidad para realizar varias tareas a la vez con precision (tomar apuntes
mientras escucha a un cliente 0 maneja un sistema informéatico mientras recibe
una queja o explicacion de alguna situacion compleja, a la vez que intenta

empatizar y encontrar una solucién).

Finalmente, proponemos el buscar una asesoria en cuanto a finanzas internacionales en
una empresa externa que le brinde a la empresa una perspectiva mas amplia y con mucha mas
informacion acerca de los riesgos y oportunidades que se encuentran vigentes en el comercio

exterior.

9. Estrategias a desarrollar en el &rea comercial/mercadeo.

Las estrategias por desarrollar estan muy centradas en las asociaciones, dentro de estas
se crearan mas alianzas estratégicas con proveedores de diferentes partes del mundo, haciendo
que InterBusiness amplie su red de colaboradores, los cuales le permitan unir fuerzas para
desarrollarse en proyectos internacionales y en contextos de otros paises que pueden resultar
complejos. Entrar en un nuevo mercado es un proceso tedioso y costoso, por lo que es muy

importante encontrar métodos sencillos y eficaces para hacerlo.

Aplicando alianzas y estrategias internacionales, la PYME podra obtener beneficios
como mantener la independencia en sus operaciones y en la toma de decisiones, ya que los
proveedores con los que se llegue a un acuerdo mantendran las estructuras internas sin cambios,
asi como la autonomia en el desarrollo de los proyectos, el acuerdo funcionard como una
cooperacion para el crecimiento y la colaboracion. Del mismo modo, se reducira el riesgo de

trabajar en un entorno tan cambiante como el internacional.
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Las alianzas estratégicas contemplan varios grupos o métodos para llevarlas a cabo, se
le recomienda a InterBusiness realizar alianzas de produccion donde se reuniria con otras
empresas que puedan aprovechar parte del sistema productivo de otra o crear nuevos productos
y compartir clientes (Tatché, 2022) que en su caso seria muy Util para todos los proveedores de
materias primas que pueden ser dificiles de conseguir, siendo este uno de los inconvenientes

encontrado durante la prestacion de sus servicios.

Ante la recomendacién de ampliar el tipo de productos que se importan, los servicios
que se ofrecen y los clientes con los que se trabaja, el hecho de buscar socios internacionales
que permitan ayudar y asesorar de la mejor manera a las personas que se acerquen a ellos para
iniciar su plan de internacionalizacion es fundamental a partir de ahora. Esto significa empezar
a crear un equipo de trabajo consolidado para encontrar proveedores de los productos que se
requieren, para hacer menos compleja y tediosa la busqueda de materias primas o productos
con caracteristicas muy especificas, también para tener una amplia red de socios

internacionales y facilitar los procesos logisticos y la entrada en nuevos mercados en el exterior.

La mejora en cuanto a las asociaciones que se proponen va acompafiada de nuevos
procesos que permiten ofrecer calidad y seguridad a sus clientes, como la obtencion de
garantias de los proveedores internacionales y la posibilidad de inspeccionar la mercancia al
detalle para evitar problemas en cuanto a las caracteristicas de los pedidos. Permitiendo del
mismo modo que todo se ajuste a las condiciones exigidas por el cliente, dandole asi la
seguridad de que lo estipulado en su plan de exportacién o importacion se cumple en su
totalidad y que a la hora de la llegada de los productos no existen sorpresas, completando los

procesos de internacionalizacion con éxito.

Las alianzas estratégicas internacionales, ya sea con socios o proveedores, deben ir
acompafadas de una cuidadosa seleccion basada en estandares de calidad y confiabilidad,
donde las empresas y personas que se encuentren en otros paises demuestren profesionalismo
en el proceso de produccidn, cuenten con la maquinaria y el personal de calidad y plenamente
calificado. Del mismo modo, las personas que corroboren presencialmente el funcionamiento
de las fabricas con las que se espera hacer negocios deben cumplir con este tipo de

caracteristicas para evitar con éxito los fraudes que son tan comunes en este tipo de actividades.

Existe un modelo llamado comakership el cual funciona para InterBusiness, “este

supone que ambas partes puedan aumentar sus ganancias, optimizar costos y recursos, a través
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de un buen acuerdo, respondiendo conjuntamente de una forma rapida y flexible a las
necesidades de un mercado cambiante y a las exigencias de los clientes” (Direknova, 2016).
Su implementacién puede servir muy bien para una empresa que se enfrenta a un entorno

inestable y donde se debe actuar rapido como es el comercio y las operaciones internacionales.

Para ampliar un poco mas las acciones a realizar en esta estrategia. A continuacion, se

detallan algunos pasos a seguir para la seleccion de nuevos proveedores/socios:

1. Analizar aspectos como el precio, la calidad, las formas de pago, las garantias, el
servicio postventa ofrecido, la capacidad instalada, la eficiencia del proceso y la
experiencia en el mercado, todos estos aspectos deben estar enmarcados en normas de
calidad, de manera que se realice una evaluacion antes de preseleccionar a los
proveedores que se presentaran al cliente.

2. Fortalecer la confianza con los proveedores y su desempefio en el proceso productivo,
esto se logra mediante la comunicacién de resultados, el establecimiento de metas
comunes, el apoyo mutuo para el cumplimiento de los objetivos, el incremento de la
cooperacion entre los proveedores y la disposicion de estar siempre en mejoramiento
continuo.

3. Finalmente, InterBusiness debe evaluar constantemente a sus proveedores, controlando
y midiendo su desempefio, para identificar aspectos a mejorar y dar mayor confiabilidad
al cliente, mostrando métricas donde se evidencie su gran capacidad productiva y de

calidad.

Una de las alianzas propuestas para InterBusiness esta relacionada con una empresa
especializada en finanzas internacionales, que les asesorara en la toma de decisiones y planes
de accion para reducir el riesgo que conlleva la inestabilidad del tipo de cambio, debido a las
transacciones monetarias se realizan con otros paises. EI grupo presenta una organizacion que
puede ocuparse de esta area, ya que es absolutamente necesaria y fundamental para enfrentar
los dréasticos cambios que presentan las monedas internacionales. Su nombre es BDO y ofrece
servicios relacionados con la auditoria, la consultoria, los impuestos, el area legal y el
outsourcing, dentro de estos hay uno especifico Ilamado consultoria de riesgos con el que
ofrecen alternativas a sus clientes “para proteger a sus empresas, por medio de la aplicacion de
metodologias funcionales y adoptadas para proteger e incrementar valor.” (BDO Colombia,

2022)
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Esta empresa trabajara de la mano con el area de finanzas internas de InterBusiness
para crear propuestas de mitigacion de riesgos ante las variaciones del tipo de cambio,
apoyandose mutuamente para aumentar su experiencia y aprender a lidiar con este tipo de

fendmenos comunes cuando se trabaja con el mercado internacional.

Ahora bien, una de las debilidades que tiene la empresa es la poca presencia en redes
sociales y el casi nulo manejo de estas, la solucion que da el grupo para resolver esta parte e
impulsarla para obtener suficientes beneficios es la contratacion de un especialista en
marketing digital. La idea es no externalizar esta area sino integrarla dentro de la organizacion,
esto permite que todo el contenido que se crea y, en si, la gestion en general de las redes se
haga bajo los valores y la cultura organizacional, ya que si se contrata a una agencia puede que

no se apropie de lo que la empresa quiere transmitir de la misma manera.

Las acciones de las que se encargara la persona contratada como especialista en
marketing digital estan relacionadas con la creacidn y ejecucion de campafias, contenidos
audiovisuales para redes, estrategias de crecimiento y posicionamiento en plataformas sociales,
redaccion y copywriting, supervision, administracion y control de paginas web y camparias,
ademas de estar en disposicion de mejorar la experiencia del usuario a través de los canales de
comunicacion y analizar todos los datos y estadisticas recogidos de las estrategias digitales
Ilevadas a cabo.

La creacidn de esta subarea de marketing digital permitira a InterBusiness disponer de
un gran numero de beneficios como la posibilidad de contar con expertos capaces de
proporcionar contenidos de calidad y estrategias eficientes para el posicionamiento y el
aumento de la presencia en los sitios web, siendo estos aspectos fundamentales para cualquier
negocio hoy en dia, debido a la creciente necesidad de digitalizacién de los procesos y
operaciones de las empresas. “En tiempos de transformacion digital, no hay lugar para el
estancamiento. Las empresas necesitan seguir avanzando, renovando su lenguaje, acaparando

diferentes posiciones y adoptando nuevas estrategias de Marketing” (Abreu, 2021).

A continuacion, se muestran algunas piezas graficas de cdmo podrian ser las cuentas
corporativas de Instagram y LinkedIn de InterBusiness si se comienza a gestionar y administrar
de una mejor manera. Es recomendable implementar disefios y temas que permitan conectar

con las personas, para que se sientan atraidas a conocer mas sobre la empresa y sus servicios.



42

InterbusinessCo S TR

13 publicaciones 1,304 seguidores 31 seguidos

InterBusiness Company SAS

¥4 Especialistas en asesorias de comercio internacional
@ Conoce mas sobre en nosotros en:
www.interbusinesscompany.com.co

B Contactanos §
wa.me/573242763219
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Clientes Equipo Servicios Fun Facts
B PUBLICACIONES R ETIQUETADAS

lustracion 5. Perfil de Instagram renovado InterBusiness. Elaboracién propia del autor.

CONOCENOS

http//interbusinesscampany.com.co/ ESPEC'ZALIZADOS

Mads de 15 afos

de experiencia E N COM E RC'O

s’ INTERNACIONAL

InterBusiness Company
Asesoria en comercio exterior

Importacion | Busqueda de proveedores | Asesoria cambiaria | Aduana | Exportacion

Bogota, Distrito Capital, Colombia - Informacion de contacto

@D o) ()

lHustracidn 6. Perfil de LinkedIn renovado InterBusiness. Elaboracién propia del autor

Las piezas graficas mostradas anteriormente son un ejemplo de cdmo se verian las redes

sociales de Interbusiness si se utilizan y gestionan mejores disefios, esto permite que las



43

personas que entran al perfil se sientan mas interesadas en conocer a la empresa, también les
da mas visibilidad y aumenta la posibilidad de que los usuarios interactien en el perfil de las
dos redes. “El feed es la carta de presentacion de tu negocio en Instagram, por lo que es tan
importante tenerlo bien organizado, util y Ilamativo. Cuando el publico entra a tu perfil lo
primero que vera son tus publicaciones y la meta es que esa persona mientras hace scroll, vea
una publicacion que logre captar su interés” (Galvez, 2021). Las mejoras y cambios realizados

se detallan a continuacion:

- Perfil Instagram: Se cambi6 el nombre de usuario para que sea mas sencillo y facil de
encontrar, la foto de perfil ahora es la B que acomparia al logo de manera que se
reconozca mas facilmente y se vea mucho mejor el disefio, pues anteriormente no se
podia ver muy bien lo que decia. Se incluyeron historias destacadas donde los usuarios
pueden encontrar informacién respecto a los clientes con los cuales han trabajado, los
servicios que ofrecen, el equipo de trabajo, para generar una relacion mas cercana, y
datos curiosos que resulten interesantes. Por ultimo, se propone una nueva descripcion
con nuevos call to actions y un breve resumen de las actividades que realiza la empresa.

- Perfil LinkedIn: Se cambio la foto de perfil como se hizo con el perfil de Instagram,
se cre0 y afiadié un banner pues actualmente no cuentan con uno, haciendo que se vea
mucho mas llamativo y dé a conocer mejor a la empresa. Asimismo, se cambio la
descripcion y se afiadieron palabras clave relacionadas con el foco de InterBusiness,

esto permitira que su perfil llegue a mas personas.

Estas redes sociales permiten incrementar la red de clientes potenciales y de personas
interesadas en los servicios de la PYME, pero antes algo importante a realizar es un estudio de
mercado en el cual, entre otros aspectos a investigar, conozcan el perfil de sus clientes, de las
personas a las cuales quieren llegar, teniendo en cuenta informacion tanto demogréafica como
tendencias y temas de interés que resultan importantes dentro de la creacion de contenido y
ejecucion de campafias de marketing. Asi identifican hacia que teméticas pueden dirigir el
contenido de las publicaciones y volver mas efectiva la publicidad pues le va a llegar a las

personas correctas en el momento mas oportuno.

Es importante mencionar que se debe realizar un manual de marca donde se contemplen
todos los componentes importantes del branding de la compafiia, como son los tipos de logos,
las tipografias utilizadas, los cédigos de los colores empresariales y demas elementos que se

deban tener en cuenta para “garantizar la correcta aplicacion de tu logotipo y su simbologia o



44

representaciones gréaficas, garantizando la coherencia de su expresion en todo tipo de soportes,

tanto graficos, como fisicos, audiovisuales o interactivos” (Cardefia, 2022).

En el perfil de redes sociales se recomienda utilizar la herramienta Linktree que permite
unir varios enlaces en un mismo sitio web, esto facilitara la vida a las personas que quieran
comunicarse 0 conocer mas sobre InterBusiness, encontrando en un mismo espacio el acceso
a WhatsApp, pagina web, Instagram, entre otras redes con las que cuenta la empresa, ademas

pueden incluir el portafolio de servicios para estar a la mano de quienes estén interesados.

Este enlace puede ser sustituido por el de WhatsApp o por el de la pagina web que se
encuentra en los perfiles de las redes sociales, para que las personas puedan encontrar no solo
una plataforma sino todas las que tiene la empresa. A continuacién, se muestra una plantilla de

como podria ser esta herramienta personalizada para la PYME.

Somos Interbusiness Co.

Seremos tus aliados en la relacién con el
comercio internacional

Visita nuestra pagina web

Conoce nuestros servicios

Contactanos en Whatsapp

Siguenos en Instagram

@InterbusinessCo

llustracion 7. Propuesta Linktree InterBusiness. Elaboracién propia del autor
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El crecimiento del sector tecnoldgico en Colombia es una gran oportunidad para una
empresa que tiene dentro de sus operaciones la importacion, como es el caso de InterBusiness.
Por esta razon es necesario ampliar su portafolio y arriesgarse a explorar nuevos segmentos de
clientes y productos, siendo la materia prima relacionada con la ciencia, la tecnologia y la
innovacion una sabia eleccion en la que invertir para atender tanto las nuevas tendencias y
avances tecnoldgicos, como el crecimiento econdmico del pais y los beneficios tributarios que

otorga el gobierno para la inversion en este sector.

Se le recomienda a la PYME comenzar a tener mas presencia con partners y
proveedores en China, pues al aplicar esta estrategia y optar por abrir su portafolio de productos
relacionados con tecnologia e innovacion, serd fundamental contar con una alta presencia en el
pais asiatico. Este es considerado el proveedor de componentes informaticos y tecnologicos
mas importante a nivel mundial, “China ha renovado algunas de sus politicas industriales y se
ha convertido en un notorio productor de hardware informatico a escala mundial” (iContainers,
2020). Encontrar proveedores en este pais no es un proceso dificil de realizar debido a la alta
especializacion en este sector, lo Gnico en lo que se debe trabajar es en conocer resefias y casos
de exito de tales empresas, de manera que se realicen negociaciones con proveedores que

tengan buena reputacion en el mercado.

Productos como partes y piezas para teléfonos, computadores y diferentes equipos
tecnologicos son los mas apropiados para comenzar a incrementar el portafolio comercial
ofrecido, de manera que la persona que se acerque a consultar o asesorarse sobre qué productos
importar 0 a qué sector dirigir su plan de comercio exterior pueda elegir el desarrollo de
tecnologia como una alternativa viable. Es por ello que otra de las estrategias a implementar es
el mejoramiento del servicio postventa que se ofrece, ya que este puede incluir la asistencia
relacionada con los procesos para solicitar los beneficios tributarios que otorga el gobierno, el
apoyo en todo el proceso de soporte y financiamiento para las importaciones, asi como un tema
de garantias, que le dé al cliente la tranquilidad de que todos sus productos y mercancias
llegaran al pais de acuerdo a las condiciones estipuladas en el contrato y negociacion con el

proveedor internacional.
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lHustracidn 8. Algunos de los repuestos mas usados para Samsung, Pantalla completa LCD y tactil, Camara
trasera, Flex de carga y microfono, Bateria, Flex boton Home, Auricular o Speaker.

[Hustracidn]. Celuinfo. https://www.celuinfo.com/blog/wp-content/uploads/2018/02/celuinfo-repuestos-para-

telefonos-moviles-samsung-galaxy.jpg

De acuerdo con lo anterior, la pyme debe estar capacitada en todo lo relacionado con
las politicas de apoyo a los importadores, qué tipo de productos estdn cubiertos por estos
beneficios, la forma en que se puede acceder a ellos, asi como las regulaciones y estipulaciones
para determinar las garantias que se ofreceran al cliente para su seguridad y tranquilidad,
ademas de acordar las condiciones y filtros por los que deben pasar los proveedores antes de

negociar con ellos, las condiciones y compromisos minimos a exigir.

Al diversificar los productos que estan importando pueden empezar a aumentar los
clientes con los que trabajan, dirigiéndose a segmentos como los centros tecnoldgicos,
medianas empresas que se encargan de la reparacion técnica de aparatos tecnoldgicos y
ofrecerles sus servicios, mostrandoles los beneficios y la relacion calidad-precio que obtendrian
al hacer uso de su asesoria. Unilago es uno de los lugares donde se concentran los potenciales
clientes, siendo uno de los centros tecnoldgicos méas importantes de la capital colombiana,
donde se puede encontrar una gran variedad de servicios técnicos, asi como articulos

tecnologicos y electronicos.


https://www.celuinfo.com/blog/wp-content/uploads/2018/02/celuinfo-repuestos-para-telefonos-moviles-samsung-galaxy.jpg
https://www.celuinfo.com/blog/wp-content/uploads/2018/02/celuinfo-repuestos-para-telefonos-moviles-samsung-galaxy.jpg
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10. Definicion de KPI'S enfocados en el cliente partiendo del CIM.

Los KPI's nos ayudan a evaluar el desempefio de la empresa en diferentes procesos lo
cual es fundamental para que la empresa logre los resultados deseados, comprenda como esta
y coOmo puede mejorar. En el caso de InterBusiness Co, nos encontramos con una empresa gque
no evalla ninguno de sus procesos y por lo tanto no cuenta con informacion que le permita
tomar decisiones importantes en poco tiempo, por esta razén proponemos los siguientes

indicadores enfocados en algunos puntos importantes del CIM realizado anteriormente:

a. Tiempo promedio de primera respuesta.

Este indicador permite a la empresa conocer cuanto tiempo le esta tomando responder
a un cliente en el primer contacto que este hace, ya sea por correo o WhatsApp. Tiene una gran
relevancia ya que el primer contacto es de gran importancia y de este depende el éxito del
proceso de compra del cliente, segun Ricardo (2020) “es por lejos el mas importante de todos
los KPI de servicio al cliente, ya que un mal tiempo de respuesta ahuyenta a los potenciales

clientes”.

b. Tasa de conversion.

Saber el porcentaje de pedidos efectivos que se han tenido en cierto periodo de tiempo
comparado con las personas que se han puesto en contacto es de gran importancia ya que le
indica a la empresa la efectividad que esta teniendo en lograr su estrategia de penetracion de

mercado.
c. Tasade promocion de clientes (NPS).

Asi como es importante saber los clientes que realizaron pedido, también lo es el saber
si al final de cada interaccion, con la experiencia que tuvo cada uno, recomendaria
InterBusiness CO a otra persona ya que el marketing voz a voz es el més utilizado por la

empresa y este indicador nos ayuda a realizar esa evaluacion.

d. Tasa de retencion de clientes.
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Este indicador junto con el anterior busca determinar la fidelizacion de los clientes a la
empresa, este indica la capacidad de la empresa para satisfacer a los clientes existentes para
que de esta manera se pueda tener informacion clara y tomar decisiones clave en el momento

que sea necesario.
e. Tasa de crecimiento de ingresos.

Los ingresos siempre han sido un factor clave al momento de medir el éxito de una
empresa y tener un indicador que mida esto es de vital importancia para conocer la salud
financiera de esta y asi evaluar el desempefio que se ha logrado obtener en ese periodo de
tiempo.

f. Indice de fiabilidad de la entrega.

Este indicador permite a la empresa conocer los tiempos de entrega promedio de cada
proveedor para asi poder entregar informacién veridica a los clientes y ademas realizar un
mejor manejo de sus operaciones.

g. Indice de retrasos en las entregas.

Evaluar los casos de retraso de una entrega, permite conocer mucho mas al
proveedor/fabrica y de asi notar falencias que pueden afectar la retencion de los clientes o la
promocion de clientes.

h. Indice de calidad de la entrega.

La calidad en cuanto a tiempos de entrega exactos y los productos es de gran

importancia ya que de esto depende en gran medida la satisfaccion del cliente y la intencion de

recompra.

i. Indice de evaluacion del proveedor.
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Los tres indicadores anteriores nos permiten crear un indice que evalGe y califique al
proveedor en una escala de 0 a 100, dénde cero es lo peor y 100 lo mejor, para que la empresa
pueda tener estd informacion de manera mas sencilla y asi tomar decisiones que beneficien su

desempefio.

j. Tiempo promedio de solucién de novedades.

Finalmente, la solucion de novedades es otro de los indicadores claves del servicio al
cliente ya que el responder de manera oportuna y eficiente a cualquier inconveniente que surja

afecta los demas indicadores de fidelizacion.

e Enelanexo E, se pueden encontrar estos indicadores junto con la formula y explicacién

de su medicion.

11. Proyeccion de ventas.

El desarrollo del presupuesto de ventas es una de las actividades clave para la 6ptima
ejecucion de la estrategia del negocio, es una herramienta contable que permite visualizar el
resultado econdmico de las ventas de afios pasados, asi como también definir los aprendizajes
en la ejecucion del presupuesto, replicar modelos de éxito, plantear nuevas estrategias y
panoramas para el proximo afo, definir y analizar tendencias en el mercado, para finalmente
poder sintetizar toda esta informacion en factores criticos de éxito que permitan una proyeccion

de ventas lo méas objetiva posible.

Para el presente ejercicio, el primer paso ha sido agrupar sus servicios en tres categorias
que consideramos sintetizan de manera adecuada los servicios especializados en comercio
exterior que la compafiia actualmente ofrece en el mercado, una primera fase que incluye el
servicio de busqueda de productos, intercambio de muestras y verificacion de fabricas, esta
primera parte del servicio busca poner a disposicion del cliente la posibilidad de evaluar a
detalle el proveedor con el que se desea trabajar, analizando y definiendo si los estandares de
calidad del proveedor se ajustan a lo que el cliente esta buscando, si la capacidad instalada es
suficiente para el volumen de producto que se desea comercializar y para verificar que en efecto
el proveedor se encuentra legalmente constituido en el pais en el que opera, es decir, minimizar

efectos adversos.
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En esta segunda fase se incluyen los servicios de Inspeccion de calidad, si bien
previamente se entregd una muestra por parte del proveedor en la que se pueden analizar las
especificaciones técnicas del producto a comercializar, es fundamental, segln la experiencia
de la compafiia, verificar que el producto que sera entregado al cliente es el mismo entregado
en la muestra inicial, es decir, el servicio consiste en un continuo seguimiento a la calidad del

producto a comercializar, minimizando las posibilidades de estafa en el extranjero.

Finalmente, una dltima fase que incluye los servicios de coordinacion logistica
internacional, nacionalizacion de mercancias y logistica nacional, es decir, todos aquellos
servicios que se ajustan a las necesidades del cliente y que le van a permitir ingresar la
mercancia adquirida al pais con todos los requerimientos y papeles en regla, en los términos y
tiempos acordados con el proveedor, garantizando una entrega exitosa que se ajuste a los costos

inicialmente presupuestados.
Adicionalmente, hemos trabajado bajo los siguientes supuestos y analisis:

1. Lacompafiia comercializ6 un total de 9 productos en el afio.

2. El servicio de basqueda de productos, intercambio de muestras y verificacion de
fabricas tuvo un costo de 300 dolares en el 2022, se realiza una vez por producto y
representd $2,700 dodlares del total facturado en el 2022, es decir, logré una
participacién en ventas de 6,25%.

3. Lacompafiia tuvo un total de 6 clientes en el afio 2022.

4. La compaiiia realizo un total de 33 procesos de comercializacion internacional en el
afio 2022.

5. El Servicio de inspeccion de calidad tuvo un costo de 250 ddlares en el 2022, este se
realiza una vez por proceso de comercializacion, sin embargo, su pago no es obligatorio,
en este caso, el servicio fue utilizado en 30 procesos de comercializacién, esto
represent6 $7,500 dolares del total facturado en el afio, es decir, logré una participacion
en ventas del 17,36%.

6. Para el afio 2022, la empresa cobrd una tarifa del 10% por volumen de mercancia
comercializada.

7. Enel 2022, el valor promedio de la mercancia comercializada fue de $10,000 ddlares.

8. El servicio de coordinacion logistica internacional, nacionalizacién de mercancia y
logistica nacional, el cual se cobra una vez por proceso de comercializacion y cuyo

costo es obligatorio, representd $33,000 dolares del total facturado en el afio 2022, es



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

51

decir, logr6 una participacion en ventas del 76,39%, siendo la unidad de negocio mas
rentable.

Teniendo en cuenta la tendencia de crecimiento en las importaciones de equipos y
elementos requeridos para el desarrollo de proyectos de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, el cual ha crecido aproximadamente un 35% para junio de 2022, tal y como
se expuso previamente, se ha propuesto, en conjunto con el impacto esperado de las
estrategias propuestas, un crecimiento de por lo menos un 40% del total facturado en el
afio 2022.

Se espera que el primer grupo de servicios alcance una participacion en ventas de por
lo menos un 7% para el afio 2023.

Se espera que el segundo grupo de servicios alcance una participacion en ventas de por
lo menos un 13%para el afio 2023.

Se espera que el tercer grupo de servicios continte siendo la unidad de negocio mas
rentable y se potencialice con las estrategias propuestas en conjunto con el crecimiento
del sector, alcanzando una participacion en ventas de por lo menos un 80% para el afio
2023.

Parte del crecimiento de este Ultimo grupo de servicios sera resultado de las estrategias
de penetracion de mercados y desarrollo de productos, las cuales van a permitir que la
compafiia incremente un 1,41% la comision por volumen de mercancia.

Para 2023 se espera que la compariia preste sus servicios especializados en comercio
exterior con 5 nuevos productos de la industria tecnoldgica.

Se espera que para 2023 el volumen promedio de mercancia comercializada se
mantenga en $10,000 dolares.

Segun las tendencias y las cifras registradas por el DANE se espera una disminucion
en las importaciones de cauchos, plasticos y maderas, por lo cual la compafiia se vera
enfrentada a una disminucion de la actividad comercial de aproximadamente del 21%.
Incursionar en la industria de la tecnologia va a permitir un incremento del 38% en la
actividad comercial, es decir, se espera que los procesos de comercializacion pasen de
33 a43en el afo 2023.

Segun las tendencias registradas por el DANE, para la industria de comercio exterior
los meses con mayor dinamismo econémico son marzo y noviembre.

Segun las tendencias registradas por el DANE, para la industria de comercio exterior

los meses con menor dinamismo econdmico son diciembre y enero.
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20. Se proyecta que el primer trimestre del afio 2023 sea el trimestre con mejores resultados
economicos.

e El desarrollo completo del presupuesto de ventas se encuentra en el archivo de excel
adjunto.

12. PYG de la empresa con los nuevos servicios incluidos y cargos necesarios a
incluir.

La construccion del modelo de pérdidas y ganancias (PYG) es una de las actividades
clave en la ejecucion de la estrategia del préximo afio, esta herramienta permite tomar como
premisa los aprendizajes en la ejecucion del presupuesto del afio previo, evaluar los retos
presentados en el transcurso del afio y definir las herramientas y los caminos méas adecuados
para no repetir errores, replicar los factores y actividades de éxito y plantear nuevos panoramas

y estrategias que permitan un crecimiento exponencial del negocio.

Para el desarrollo de este modelo hemos trabajado bajo los siguientes supuestos y

analisis:

1. Teniendo en cuenta que el indice de precios al consumidor incrementé un 10,7% los
bienes y servicios para el afio 2023, se espera que la licencia de Cobos Group
incremente un total de 64 ddlares en su licencia anual.

2. Se ha presupuestado un costo de $40 doélares en el paquete corporativo de servicios de
internet y telefonia.

3. La propuesta desarrollada contempla la contratacion de los siguientes cargos: gerente y
director comercial, especialista de marketing, contador y atencién al cliente.

4. Se han propuesto los siguientes salarios mensuales: Gerente Comercial (625 ddlares),
Director Comercial (521 dolares), Especialista de Marketing (417 délares), Contador
(100 dolares por prestacion de servicios) y Atencion al Cliente (208 délares).

5. Se ha proyectado que el costo mensual de los servicios de luz y agua sean de
aproximadamente 63 dolares.

6. El gerente y el director comercial tendran acceso a una comision de ventas de $100
ddlares cada uno por ventas superiores a los $3,000 d6lares mensuales.

7. El &rea de marketing podra disponer de un presupuesto mensual de hasta $63 ddlares
para la planeacion y ejecucion de actividades criticas de éxito que representen un

revenue exponencial para los servicios que ofrece la compaiiia.



8.

10.

53

Dentro de las estrategias propuestas se contempla el pago de una asesoria financiera
con un costo anual de $208 dolares, la licencia anual incluye dos asesorias al afio, las
cuales se han decidido tomar dos meses antes de los dos picos de ventas proyectados
para el afio 2023.

El impuesto a la renta en Colombia es del 30%sobre la utilidad antes de impuestos.

Se contempla la apertura de una cuenta de banco corporativa que no cobre comisiones
bancarias en bancos tales como ScotiaBank.

El desarrollo completo del PYG se encuentra en el archivo de Excel adjunto.

13. Conclusiones.

La mayoria de los puntos criticos en el mapa de experiencia del cliente se encuentran
en las etapas iniciales del mapa como publicidad, deseo y cotizacién. Creemos que este
problema se debe al marketing voz a voz que la empresa ha optado por manejar, ya que
se han descuidado otros canales de contacto y por lo tanto hay falencias importantes en
estos puntos.

En Colombia se aprecia un crecimiento constante de las importaciones, entre las que se
destacan grupos de manufacturas como maquinaria y equipo de transporte; asi mismo,
las exportaciones colombianas muestran un incremento, en este caso se destacan los
combustibles, las manufacturas y los productos agricolas. Dentro de este sector, el
comportamiento del délar es preocupante ya que actualmente genera incertidumbre y
tendencias inestables.

Es de gran importancia para InterBusiness Co empezar a realizar la medicion y
evaluacién de sus procesos, pues es una empresa que no evalta ninguno de ellos y por
lo tanto no cuenta con informacion que le permita tomar decisiones eficientes en el
tiempo adecuado para mejorar su desempefio en el mercado.

InterBusiness aplica criterios de fiabilidad, confianza y calidad en la seleccion de sus
proveedores internacionales, ademas de un claro proceso de negociacion y planificacion
para garantizar el éxito de los proyectos de sus clientes. Un factor diferenciador clave
para esta PYME son los socios que tiene en otros paises, que facilitan los procesos y la
logistica internacional.

El desarrollo de estrategias y tacticas, deben ir acompafiados de herramientas que
permitan una éptima medicion del rendimiento y del impacto que tiene cada una de

ellas, no solo en las ventas sino en los resultados generales de las compafiias,
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adicionalmente, el dinero no puede ser el unico indicador contemplado como factor
critico de éxito o fracaso, el desempefio, especialmente de las pymes, debe incluir una
perspectiva sostenible, impacto digital, alcance del servicio y medicion del valor
agregado en el desempefio del cliente.

El sector de la ciencia, la tecnologia y la innovacién esta teniendo un crecimiento
considerable en el pais, lo que ha contribuido a que el gobierno incentive la
participacion en este sector con beneficios fiscales. Por ello, InterBusiness debera
ampliar su catalogo e incursionar en este sector. La tecnologia esta ganando importancia
y relevancia en la reactivacién econdmica del pais, las empresas deben aprovechar los
incentivos y desarrollar proyectos relacionados con las tecnologias de la informacion.
La proyeccion de los resultados esperados debe ser una construccién conjunta con el
desempefio y alcance deseado de las estrategias y tacticas propuestas, la pyme analizada
se encuentra frente un panorama de oportunidades de las cuales puede llegar a sacar un
muy buen provecho y que si bien plantean una serie de retos, el beneficio puede ser
mucho mayor, la industria de la tecnologia ha venido creciendo exponencialmente y
viene posicionandose como uno de los sectores con mayor soporte del gobierno, lo que
puede generar una serie de beneficios contables y estratégicos de gran utilidad en el
desarrollo de la estrategia interna.

Se le recomienda a la pyme explorar el mundo digital a profundidad, segun el analisis
realizado en el presente trabajo, una estrategia de digitalizacion robusta, le puede
permitir a la empresa crecer de manera exponencial, reducir un gran numero de costos
y ampliar e incrementar el impacto del servicio prestado.

Las debilidades de la PYME son los pocos miembros que componen su equipo de
trabajo, lo que genera un bajo nimero de unidades dentro de la empresa. Asimismo, no
existe una gestion eficiente de las redes sociales y no hay planes comerciales y de
marketing totalmente estructurados. Sin embargo, entre sus fortalezas se encuentran la
amplia red de proveedores y socios internacionales, la alta rentabilidad del negocio, los
afios de experiencia en el mercado como empresarios y el servicio postventa que genera
confianza y fiabilidad en sus clientes.

Los factores externos que afectan a la empresa se separan en oportunidades, donde
encontramos los beneficios tributarios otorgados por el gobierno colombiano para
invertir en servicios de base tecnoldgica, la recuperacion econémica mundial, los cero
aranceles para importar o invertir en ciencia, tecnologia e innovacion, y los tratados de

libre comercio que facilitan el proceso de exportacion. Por otro lado, InterBusiness se
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enfrentara a amenazas como la inestabilidad de las tasas de cambio, el fraude o las
fabricas falsas, la tension geopolitica en varios paises y los pocos proveedores de
productos con caracteristicas muy especificas.

Las principales estrategias a desarrollar por InterBusiness son las alianzas con empresas
especializadas en finanzas internacionales, la integracion de directivos y profesionales
en areas como administracion, marketing, contabilidad y la creacion de subareas como
el marketing digital. También deben realizar estrategias de desarrollo de productos y
mercados para invertir en el sector tecnoldgico y buscar nuevos clientes potenciales que

estén interesados en realizar este tipo de proyectos.
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