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Glosario

KPI (Key Performance Indicador)

Indicador clave de rendimiento. Es una métrica utilizada para evaluar el desempefio y el
progreso hacia objetivos especificos de una organizacion (Pérez Porto y Gardey, 2019).
Fluctuacion
Variacion o cambio irregular en la magnitud, cantidad o calidad de algo. En términos
econdmicos, puede referirse a las variaciones en los precios, ingresos o cualquier otra medida
financiera. (Pérez Porto y Merino, 2022)

DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)

También conocido como analisis SWOT en inglés. Es una herramienta utilizada en la
planificacion estratégica para identificar y analizar las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas que pueden afectar a una empresa, proyecto o situacion. (Pérez Porto y Merino, 2021)
Flete

Costo asociado al transporte de mercancias o bienes de un lugar a otro. También se refiere al acto
de transportar mercancias. (Pérez Porto y Merino, 2013)

BOFU (Bottom of the Funnel)

En marketing, BOFU se refiere a la etapa final del embudo de ventas, donde los prospectos estan

cerca de realizar una compra. En esta fase, se busca convertir a los leads en clientes. (
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Resumen

En el presente trabajo se realizara un estudio completo para la empresa Vidriera Universal,
una empresa colombiana lider en el mercado de importacién de vidrio. Este trabajo va a tener
distintas formas de analizar la empresa, desde el mercado hasta la industria, para asi poder llegar

a conclusiones y analizar qué cosas pueden hacer que la empresa mejore para aumentar sus ventas.

Palabras clave: Vidrio, importacion mercado, industrias.
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Abstract

In this work, a complete study will be conducted for the company Vidriera Universal, a
leading Colombian company in the glass import market. This work will have separate ways of
analyzing the company, from the market to the industry, to reach conclusions and analyze what

things can make the company improve to increase its sales.

Keywords: Glass, market import, industries.
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1. Introduccion

A lo largo del tiempo el vidrio se ha convertido en uno de los materiales méas utilizados
en la cotidianidad del ser humano. Su amplia usabilidad en el mercado ha logrado que se
posicione sobre materiales basicos, por ejemplo, la madera o el plastico. Industrias como la
automotriz, construcciones, fabricacion de muebles, decoracidn, entre muchos otros han hecho
que este suministro sea cada vez mas relevante.

El proceso de fabricacion del vidrio conlleva a consecuencias medioambientales
importantes pues requiere niveles muy altos en cuanto a consumo de energia. adicional a esto,
este proceso necesita de una gran infraestructura y tecnologia moderna para poder desarrollarse
con éxito. Todas estas razones han hecho que Colombia no alcance un nivel competitivo en esta
industria y se ha tenido que desarrollar como un pais importador de este importante material.
Contrario a industrias como la americana, europea o china, las cuales por su gran desarrollo
tecnoldgico han logrado tener una industria productora de gran tamafo.

En los Gltimos afios, especialmente después de la pandemia por Covid-19 la industria
empez0 a tener constantes fluctuaciones de precio debido al alza constante del dolar, Los fletes
de importacion, la retencion de contenedores en los puertos, el cierre de las industrias y los
diferentes contextos sociales hicieron que la estabilidad de la industria se viera altamente
afectada. Dejando como consecuencia la quiebra y eventual desaparicion de diferentes empresas
pertenecientes al sector.

Vidrieria Universal Avella Riveros, es una empresa dedicada a la comercializacion de
laminas de espejo y vidrio plano, fundada en el afio 1974. En sus inicios, vidrieria universal se

dedicaba a la distribucion de diferentes tipos de vidrio tratado, el cual era utilizado en el sector



13

de vivienda y decoracion. Durante casi 40 afios vidrieria Universal se dedicé a posicionarse
como una de las empresas con mayor influencia en el mercado del vidrio en el pais mediante la
adquisicion de su propia flota de transporte, la cual le permitié llegar a lugares de dificil acceso y
la condecor6 como la empresa No. 1 de distribucion de vidrio importado en Colombia. Para el
afio 2018 se abre la primera bodega portuaria en Buenaventura y se realiza la primera
importacion directa desde china, paso que marcaria la expansion de la empresa. Para el afio 2019
se abren diferentes bodegas de almacenamiento en las ciudades principales de Colombia,

logrando hacer mas eficientes los procesos de distribucion a lo largo del pais.
1.1 Misidn de la empresa

Vidrieria universal somos una comercializadora de vidrios planos y espejos nacionales e
importados con méas de 46 afios de trayectoria, cumpliendo al sector de la construccion dia a dia;
contamos con un excelente equipo humano y capacidad de distribucidn a nivel nacional con

vehiculos propios.
1.2 Vision de la Empresa

Consolidarnos para el afio 2025 como la comercializadora lider de vidrios planos y
espejos del sector industrial, comercial y residencial, con cubrimientos en los 32 departamentos
de Colombia, contando con el portafolio mas amplio del mercado basado en 4 pilares de
cumplimiento, honestidad, Calidad y mejores precios que nos ha caracterizado en nuestros 45

anos
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2. Andlisis del sector, tendencias, competidores, mercado

2.1 Analisis del sector

Las tendencias de remodelacion y transformacién de espacios se han tornado cada vez
mas fuertes desde la pandemia. En el caso de los hogares, tuvieron que convertirse en una oficina
0 hasta un gimnasio. Javier Gimeno, CEO de Saint Gobain para Latinoamérica cuenta los
pormenores de estos cambios. “’En 2022 se fabricaran productos vidrieros 100% colombianos”
Javier Gimeno, CEO de Saint Gobain para Latinoamérica, asegura que la tendencia

medioambiental estd cambiando habitos de consumo.r in Colombia”, (Galeano Balaguera, 2022)

El sector de la vidrieria en Colombia ha experimentado un crecimiento constante en los
ualtimos afios debido al auge de la construccion de viviendas, edificios comerciales y proyectos de
infraestructura. EI aumento en la demanda de vidrio en aplicaciones como ventanas, puertas,
fachadas de edificios y mobiliario ha impulsado el crecimiento de esta industria, el sector de la
vidrieria en Colombia se dedica a la fabricacion y comercializacion de productos de vidrio y
espejos, asi como a la prestacion de servicios relacionados, como la instalacion y reparacion de
vidrios, las empresas especializadas se enfocan basicamente en instalar y distribuir productos
relacionados al cristal y derivados del material. Esto incluye ventanas, puertas, vitrinas, divisiones
de vidrio, espejos decorativos y otros productos de vidrio utilizados en construccion y disefio de

interiores.

El tamafio del mercado de la vidrieria en Colombia varia segun las condiciones econdémicas

y la demanda de construccidn en el pais. Historicamente, ha sido un sector significativo debido al
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constante desarrollo de infraestructuras y construccion de viviendas, El crecimiento de la
poblacién, la urbanizacion y el desarrollo de infraestructura han contribuido a la demanda
sostenida de vidrio en la construccion de viviendas, edificios comerciales y proyectos de desarrollo
urbano. Ademas, la creciente conciencia sobre la eficiencia energética y el disefio arquitecténico
moderno ha aumentado la necesidad de vidrios de alta calidad que cumplan con estandares de

seguridad, aislamiento térmico y acustico.

{ 1980 1990 2000 2010 2020 2030 2040 }

Periodo Personalizado | 11/30/2020 - | 11/30/2024

14 th

4th
Jan'21 Jul'21 Jan '22 Jul 22 Jan'23 Jul'23 Jan '24 Jul '24 Ja

-8~ Glass, Gross output, nominal LCU - Annual (Colombia)

Figura 1 Comportamiento del mercado del vidrio

Fuente: (Emis, 2023)

El mercado también ha sido influenciado por la adopcion de tecnologias innovadoras en la
fabricacion y procesamiento de vidrio, lo que ha llevado a una mayor variedad de productos
disponibles en el mercado. Vidrios aislantes, vidrios de seguridad y vidrios decorativos son solo

algunas de las opciones que han ganado popularidad en la industria.
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Existen factores claves que influyen significativamente en el comportamiento del sector,
por ejemplo, el Crecimiento de la construccion y la demanda de productos de vidrio estd
estrechamente relacionada con el crecimiento de la construccion residencial, comercial e industrial
en Colombia. Los proyectos de construccion, como edificios de oficinas, centros comerciales y
viviendas impulsan la demanda de ventanas y otros productos de vidrio, por otro lado, las legales
relacionadas con Regulaciones y normativas: Las regulaciones de construccion y seguridad juegan
un papel importante en el sector de la vidrieria. Cambios en las normativas de seguridad, como las
relacionadas con vidrios templados y laminados, pueden afectar la produccion y venta de productos
de vidrio, por ultimo y no menos importante la sostenibilidad ya que la creciente conciencia
ambiental esta llevando a una mayor demanda de vidrios més eficientes en cuanto a energia, como
los vidrios con aislamiento térmico y acustico. Ademas, la adopcién de practicas de produccion y

reciclaje sostenibles puede influir en la percepcion de las empresas en el mercado.
2.2 Tendencias

Eficiencia energética: La demanda de vidrios con propiedades de aislamiento térmico y
acustico ha aumentado. Los consumidores buscan reducir los costos de energia y mejorar la
comodidad en interiores. Esto ha llevado a la adopcion de vidrios de baja emisividad (Low-E) y
vidrios aislantes. Siendo la sostenibilidad en este sector parte de su estrategia de negocio, permite
que los procesos sean mas productivos y eficientes, también que las inversiones realizadas se
traduzcan para el consumidor final en ahorros y bienestar, y de cara al planeta, en beneficios que

les dan vida, luz y belleza a los proyectos.

Las estrategias estan asociadas a variadas formas de contribuir con insumos y productos

mas amigables con el medioambiente, procesos tecnoldgicos que reducen el impacto, pero también
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estrategias circulares que permiten que este elemento se pueda recoger en el final de su ciclo o en

la fase de desperdicio en fabrica, para volver a incorporarlo en los procesos.

Algunos como Vitelsa Vidrio de Seguridad, trabajan en el uso de fuentes de energia
renovable, tales como paneles solares que anualmente pueden llegan a producir en promedio
663.02 MWh de energia a través de una planta, y que son consumidos en los diferentes procesos
de la compaiiia “También le apostamos, mediante el uso de tecnologias limpias, al tratamiento y
descontaminacion del agua y facilitamos procesos de recirculacion interna del recurso hidrico en

la transformacion del vidrio.

Queremos ser en el futuro una empresa “zero waste' en nuestras operaciones, donde todos
los recursos sean utilizados y reutilizados, con cero desechos y desperdicios, reduciendo nuestra
huella de carbono”, asegura Gina Cabrera, directora Nacional de Mercadeo de Vitelsa Vidrio de
Seguridad. Otro frente se relaciona con poder evaluar los productos y darles caracteristicas
especiales. “Estamos concluyendo el analisis de Ciclo de Vida de Producto (LCA) y las
Declaraciones Ambientales de Producto (EPD) para que el mercado haga sus propios analisis con

el vidrio fabricado en nuestra planta de Soacha.

Otro de los focos de trabajo es el material de empaque del producto, buscando aumentar los
elementos reciclados que este incluya, para garantizar el reciclaje y su posterior uso. Por ejemplo,
el polietileno utilizado en el afio 2022 provino de plastico reciclado en un 30%, buscando aumentar
el porcentaje al 50% para el 2023. Y, por ultimo, tenemos un programa de reciclaje con los actores
del mercado ("Reciclo con Vidrio Andino’) en el cual se busca darle una nueva vida Gtil al vidrio
incoloro reincorporandose al proceso productivo”, destaca Ramén Santiago Correa Parra, director

de desarrollo de Mercados de Vidrio Andino.
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Pero hay més dentro del proceso de produccion. Ya que segin comenta Correa Parra,
dentro de su cadena de suministro y en todas las operaciones esté la sostenibilidad asociada al uso
de energia eléctrica verde, al punto que parte de ella es generada por su propio parque solar, un
piloto que inicié a finales de 2022. “Adicionalmente, el hidrogeno que se consume para la
operacion también es verde. Con estas acciones se impacta la reduccién de CO2, con un plan
ambicioso para lograr una reduccion del 33% en 2030 y una neutralidad de las emisiones generadas
para 2050. Otra de las metas para cumplir con los objetivos ambiciosos en términos de
sostenibilidad, es la reduccion del 50% en el agua captada y el 80% en los residuos no
aprovechables para 2030", comenta Correa. Se disefian, ademas, estrategias desde la escogencia

de los insumos.

Este es el caso de Tecnoglass donde segin su COO, Christian Daes, realizan acciones como
la seleccion del vidrio flotado, por medio de proveedores que utilizan vidrio reciclado, lo cual

disminuye el consumo de arena y, por consiguiente, el de su extraccion en las canteras.

Ademas, “el vidrio reciclado es fundido a temperaturas mas bajas, permitiendo que los
hornos consuman menos energia, reduciendo asi la emisién de CO2. Una tonelada de vidrio
reciclado permite reducir de 255 a 330 kg de CO2", recalca Daes. Incluso, Tecnoglass ha instalado
maés de 20.000 paneles solares en toda la red de las plantas, optimizando recursos econémicos y
activos de la organizacion y reduciendo el consumo de energia eléctrica de la red. Asimismo,
cogeneran energia a gas, a través de la instalacién de dos motores a gas de 4,59 MW, que tienen
una eficiencia eléctrica del 48 por ciento y capacidad para producir 70,3 GWh/afio de energia
eléctrica, ademas tienen un sistema de recuperacion de calor mediante un “chiller' de absorcion
con capacidad de producir 300 toneladas de frio, los cuales son usados en sus procesos productivos.

Las personas y su impacto externo Si el ejemplo no empieza por casa, es dificil adoptar una cultura
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sostenible que impacte. Asi lo considera Cabrera, quien asegura que Vitelsa Vidrio de Seguridad
estd comprometida en hacer un cambio de paradigma desde los diferentes niveles y a todas las

escalas.

Lo anterior, invirtiendo en una educacion ambiental empresarial para concientizar a sus
colaboradores sobre la importancia de generar actos ambientalmente positivos y socialmente
necesarios para un mejor futuro. Otro enfoque es hacerlo de cara a los constructores, y alli trabaja
Vidrio Andino, dandoles asistencia técnica, buscando que utilicen soluciones integrales mas
sostenibles. Asi mismo, hacen equipo con sus proveedores a través de la politica de compras
sostenibles, para lograr que estas vayan en linea con sus pilares de sostenibilidad. “También se
trabaja con gremios como Camacol, el Consejo Colombiano de Construccion Sostenible y la
Sociedad Colombiana de Arquitectos. En alianza con esta ultima y el Consejo Colombiano de
Construccion Sostenible se disefid el "Premio a la excelencia en Arquitectura Sostenible Vidrio
Andino’, del cual lanzaremos proximamente su tercera version", indica Correa de Vidrio Andino.

(Portafolio, 2023)

Vidrio de seguridad: La preocupacion por la seguridad ha llevado a una mayor demanda
de vidrios de seguridad, como el vidrio templado y el vidrio laminado. Estos vidrios son resistentes
a impactos y fragmentacion, lo que los hace ideales para aplicaciones en edificios publicos y
comerciales EI vidrio de seguridad, como el vidrio templado o el vidrio laminado, se utiliza para
reducir el riesgo de lesiones en caso de accidentes, ya que se rompe en fragmentos pequefios y
menos peligrosos en lugar de fragmentos afilados. Esto es especialmente importante en hogares,

edificios comerciales y automoviles para prevenir lesiones en caso de impacto.
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En el sector de la construccion, el vidrio de seguridad se utiliza para mejorar la seguridad
de edificios y estructuras. Esto es especialmente relevante en areas propensas a terremotos u otras
condiciones adversas, donde el vidrio de seguridad puede reducir el riesgo de lesiones y dafios en
la propiedad.

Ademas de sus propiedades de seguridad, el vidrio de seguridad también se utiliza en
aplicaciones de disefio arquitectonico y decorativo. Puede agregar un aspecto elegante y
moderno a edificios y espacios interiores, lo que lo convierte en un material versatil y
atractivo, En Colombia, como en muchos otros paises, existen normativas y c6digos de construccion
que requieren el uso de vidrio de seguridad en ciertas aplicaciones, como barandas de balcones,
ventanas en edificios altos, puertas de vidrio en lugares publicos, entre otros. Cumplir con estas
regulaciones es esencial para garantizar la seguridad de las personas y evitar problemas legales.
En resumen, el vidrio de seguridad desempefia un papel crucial en la proteccion de la seguridad y
el bienestar de las personas, asi como en la proteccion de la propiedad en Colombia. Su uso esta
regulado en varios contextos para garantizar que se cumplan los estandares de seguridad

necesarios.

Personalizacion: Los clientes buscan productos de vidrio personalizados que se adapten a
sus necesidades y gustos especificos. Esto incluye tamafios personalizados, colores y patrones de
disefio. La personalizacion de vidrio es un servicio que se encuentra disponible en Colombia a
través de empresas especializadas en vidrieria y decoracién. Esta opcion permite que los clientes
adapten el vidrio a sus necesidades especificas y afiaden un toque Unico a sus proyectos El grabado

en vidrio es una técnica que permite crear disefios personalizados en vidrio, ya sea en ventanas,
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espejos o superficies de vidrio. Estos disefios pueden incluir logotipos, patrones decorativos,
nombres o cualquier otro elemento personalizado.

El vidrio laminado se compone de dos 0 mas capas de vidrio unidas por una capa de pelicula
de seguridad. Se puede personalizar mediante la inclusion de imagenes, patrones o colores dentro

de la pelicula intermedia

Digitalizacion y comercio electronico: La digitalizacion ha llevado a un aumento en la venta
en linea de productos de vidrio, lo que brinda a los clientes una forma conveniente de explorar
opciones y realizar compras.

2.3 Competencia

El sector de la vidrieria en Colombia es competitivo y cuenta con varias empresas que
ofrecen una amplia gama de productos y servicios relacionados con el vidrio, la competencia
en el sector puede influir en los precios y la calidad de los productos de vidrio. Las empresas que
invierten en tecnologia avanzada y ofrecen productos de alta calidad pueden ganar cuota de
mercado. dentro de las empresas que son competidores directos de la empresa en la cual queremos
enfocar nuestro trabajo, encontramos las siguientes, que pueden llegar a ser de la misma magnitud

y se asemeja en aspectos generales:



Compaiiias

Nombre de Compaiiia

Vidrio Andino SA S

Vidrio Andino Colombia Ltda

Vidrio al Arte Sociedad Por Acciones Simplificada

Vidrio de Seguridad Colombiana 5.A.5
Vidrio Impresores y Cia S.A.S.
Saint-Gobain Colombia 5.A.5.

Vidrio Equipos v Accesorios Vea & Cia Ltda
Vidrio Tecnico de Colombia 5.A

Vidrio Master Colombia Sas

S4 Importadora de Vidrio Sas

Blisteco 5.A.5

Global Vidrio Sas

Als Instalacion De Vidrio Y Aluminio S A S
Vidrio Premier Sas

Tecnica Del Vidrio Colombia Sas

Vidrio Aluminio Arquitectonico Sas
Productora Nacional de Vidrio Templado Ltda
Industria Colombiana de Vidrio S.A.S
Vidrio Alum Translavina Sas

Constructora Lhs Sociedad Por Acciones Simplificada

Aluminio Y Vidrio Estructural Sas
Fibras De Vidrio Synergy S.A.S

Nacional De Impresion Y Decorado En Envases De Vidrio Ltda

Figura 2 Listado de empresas comercializadoras de vidrio

Fuente: Emis, 2023
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~ Ciudad

Soacha
Mosquera
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Mosquera
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.
Bogota D.C.

Vidrio Andino S.A.: Vidrio Andino es una empresa colombiana con una solida presencia

Nombre de la Empresa: Vidrio Andino S.A.S.

una larga trayectoria y se consideran uno de los lideres en la industria en Colombia.

en el mercado de vidrio en Bogota. Ofrecen una amplia gama de productos de vidrio, incluyendo

vidrio plano, vidrio templado, vidrio laminado y otros productos de vidrio arquitectonico. Tienen

Tipo de Empresa: Empresa especializada en la fabricacion y comercializacion de productos

sector del vidrio.

de vidrio. Fundacion: La empresa fue fundada en 1975, lo que indica una larga trayectoria en el
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2.3.1 Fortalezas

Experiencia y Trayectoria: Vidrio Andino cuenta con mas de cuatro déecadas de experiencia
en la industria del vidrio en Colombia. Esta larga trayectoria sugiere estabilidad y conocimiento
profundo del mercado.

Amplio Portafolio de Productos: La empresa ofrece una amplia gama de productos de
vidrio, que incluyen vidrio plano, vidrio templado, vidrio laminado, vidrio de colores y otros
productos de vidrio arquitecténico. Esto permite atender diversas necesidades de clientes en
diferentes segmentos del mercado.

Calidad y Seguridad: Vidrio Andino se ha centrado en la calidad y la seguridad de sus
productos, especialmente en la produccion de vidrio de seguridad como el vidrio templado y el
vidrio laminado, que cumplen con estandares internacionales.

Capacidad de Personalizacion: La empresa ofrece soluciones personalizadas para
proyectos de construccion y decoracion, lo que puede ser un punto atractivo para clientes que
buscan productos de vidrio a medida.

Presencia Nacional e Internacional: Vidrio Andino ha expandido su presencia en Colombia
y en otros mercados internacionales, lo que demuestra un enfoque en el crecimiento y la
diversificacion geografica.

2.3.2 Desafios

Competencia: En un mercado competitivo, Vidrio Andino debe mantener su ventaja
competitiva y diferenciarse de otros competidores en términos de calidad, precio y servicio.

Evolucion del Mercado: Los cambios en la economia, la demanda del mercado y las
tendencias en la construccion y el disefio pueden afectar la demanda de productos de vidrio. La

empresa debe estar atenta a estas tendencias y adaptarse seglin sea necesario.
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Sostenibilidad: La sostenibilidad es una preocupacion creciente en la industria del vidrio.
Vidrio Andino podria considerar la adopcion de practicas méas sostenibles en la fabricacion y la
promocion de productos ecoldgicos para atraer a clientes preocupados por el medio ambiente.
Innovacion: La industria del vidrio sigue evolucionando con nuevas tecnologias y
productos. Mantenerse actualizado con las ultimas innovaciones es esencial para mantener la
relevancia en el mercado.
Nombre de la Division: Saint-Gobain en Colombia.
Sector: Materiales de construccion, vidrio, soluciones de construccion.
Presencia en Colombia: Saint-Gobain opera en Colombia, al igual que en otros paises,
ofreciendo una variedad de productos y soluciones para el mercado de la construccion y la

industria.
2.3.3 Fortalezas

Experiencia Global: Saint-Gobain es una empresa multinacional con una larga historia y
una solida experiencia en el sector de materiales de construccion y vidrio a nivel mundial. Su
experiencia puede ser un activo valioso en Colombia.

Innovacion y Sostenibilidad: Saint-Gobain es conocida por su enfoque en la innovacion y
la sostenibilidad. Pueden ofrecer productos y soluciones avanzadas que cumplan con las
demandas de proyectos de construccion sostenible en Colombia.

Variedad de Productos: La empresa ofrece una amplia gama de productos, desde vidrio
hasta soluciones de construccion, lo que le permite adaptarse a diferentes necesidades y proyectos

en el mercado colombiano.
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Compromiso con la Calidad: Saint-Gobain tiende a ser reconocida por la calidad de sus
productos, lo que puede ser un factor importante para clientes que buscan durabilidad y

confiabilidad.
2.3.4 Desafios

Competencia Local: En Colombia, Saint-Gobain compite con empresas locales y
regionales en el mercado de materiales de construccion y vidrio. Comprender y competir con las
dinamicas locales puede ser un desafio.

Economia y Ciclos de Construccion: La economia colombiana y los ciclos de construccion
pueden influir en la demanda de productos y soluciones de construccion. La empresa debe ser
capaz de adaptarse a las condiciones econdémicas locales.

Regulaciones y Normativas: Las regulaciones y normativas locales en Colombia pueden
afectar la operacion y comercializacion de productos y soluciones de construccion. Cumplir con
los requisitos locales es esencial.

Distribucién y Logistica: La distribucion eficiente de productos a nivel nacional en
Colombia puede ser un desafio logistico. La gestion de la cadena de suministro y la distribucién
son aspectos criticos.

Vidrio Glass S.A.: Esta compafiia se enfoca en la fabricacion y distribucion de vidrios y
espejos. Ofrecen productos estandar y personalizados para aplicaciones residenciales y

comerciales.

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

Figura. 2 Lean canvas
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L e a n Ca nvas Vidrieria Universal

01 Problem 02 Solution 04 Unique Value Proposition 05 Unfair Advantage 07 Customer Sagmentz
» Demanda de vidio vanada s Variedad de vidrios de alls . s camieada Cﬂlf!l.'uuus u!a fuupia o
« Camplejdad de ks importacicn calidad . Expaienias pracias vanedad di vidrios de alla + Distribuidores ya
i - » Impartacion direct . cakdad y brincames ue 2 venden
= Fegmsiramienlo Benico pa a presencia racanal . X g
nsuliciente + fesoramienlo o « Tranpone propic con k8 AsE=OrATNEND Emico experlo = ETEE T
. B para saisfacer ks Rl
L L niecesilades Eqecilicas de
procesar

nuesiros dienks.

o o

+  Reparadoras de vidrin sVemas +  \Whasapp + Empresas de construccion
+  Producins de sustitucion + Margen d= wilidades . Carza innovancoras
+ Provesdores Incales de vidrin  Tasz dz conversion del glectronico +  Amuitectos y dissfiadores
+  Ofros importadores clentz i «  Facebook +  Empresas en busca de
+ Satisfaccion del diente +  Ins=gram eficiencia energética
08 Cost Structure 09 Revenus Streams.

« Costos Logisticos = Wenta de espejos y vidros de diferentes vanedades

» Gastos de personal y operativos « Servicios de corte en laser

= Marketing = Transporte propio donde los pedidos ke requisran

* Mantenimiento de servicios virtuales

Figura 3 Lean Canvas

Fuente: Autoria Propia

El Lean Canvas para la importadora de vidrio muestra un enfoque claro en la
resolucion de problemas para los clientes que buscan una variedad de vidrios de alta calidad
y servicios de asesoramiento técnico. La propuesta de valor se centra en la importacion
directa de vidrio de proveedores internacionales, lo que ofrece a los clientes acceso a

productos de calidad a precios competitivos.



NICOLAS JIAMES

Duefo de empresa en el sector de construccidn de 43 afos, cuenta con 12 ahos de
experiencia lsboral con el matenial importade de construccion. Nicolds busca ks mejor opcion
de importacion para mateniales delicados coma los diferentes tamanos y diferentes caliores

de vidrigs.

DATOS DEMOGRAFICOS

‘ive en la ciudad de Bogotd enla
Localidad de Useguen enun
apartamento propic estrato 5.

FRUSTRACIONES

= Mo cumplir sus metaz

HABITOS

Le gusta ir & visitar las construcciones
para revizar que todo este bisn y ver
loz materiales gue 5= 23tan usando

para que todo sea y 58 veade la
mejor calided.

INTERESES

Ester al dis con nuevos materisl de
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construceidn
= Qs 5U SMpresa no prosperne

+ No poder generer los ingresos Estilo de vida seludable y emigable con el
MECE3Anios CON 5U eMpress medic smioiente

Contsbilidad

Figura 4 Buyer persona

Fuente: Autoria propia

El buyer persona para la importadora de vidrio muestra como los clientes de la
empresa estan enfocados principalmente en empresas de construccion, y personas como
disefiadores y arquitectos. Principalmente estas personas buscan innovacion en los
productos que van a utilizar en sus proyectos o construcciones, y les llama la atencion los

productos importados.
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4. Diagnostico de la compafiia
4.1 Comercial

Vidrieria Universal cuenta con un departamento comercial el cual se encarga de la compra,
venta y distribucion de las laminas de vidrio. Actualmente este departamento esta al mando de

Felipe Avella, quien se desempefia como gerente comercial.

Adicionalmente, tienen un equipo comercial que esta formado por 5 vendedores a nivel nacional
quienes se encargan de la toma de pedidos y el relacionamiento con nuevos clientes, un
negociador internacional que se encarga de las relaciones con las empresas chinas a las cuales se
les compra el vidrio, un director logistico, 4 secretarias encargadas de la facturacion y despacho

de 6rdenes de carga.

El proceso comercial basicamente cuenta con la siguiente estructura; se toma el pedido y se
expide una orden de compra la cual es procesada en la sede principal que se encuentra en
Bogota, dependiendo del inventario y del lugar al que se va la carga se despacha desde Bogota o

desde el patio logistico de buenaventura y se entrega el pedido en el lugar deseado por el cliente.

Actualmente vidrieria universal maneja un volumen mensual de 1000 toneladas de vidrio

plano, lo que equivale a 20 despachos diarios aproximadamente.

4.2 Mercadeo

No cuenta con una estrategia de mercadeo formal y estructurada
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Como el negocio es netamente B2B, ain no ha resultado necesario estructurarla del todo
porque cuentan con varios clientes fijos, la voz a voz y los precios competitivos han sido muy
Utiles para atraer cada vez mas clientes (lo cual esta incluido en la estrategia no estructurada

conscientemente).

Sin embargo, la empresa ha identificado ciertos productos que son méas populares entre los
clientes y se ha centrado en la promocion de estos. También le ofrece atencion personalizada a

cada cliente teniendo en cuenta sus preferencias y necesidades.

Adicionalmente, utiliza WhatsApp para promocionar algunos de sus productos a sus clientes

ya que es el medio mas utilizado por estos.

Finalmente, en su pagina web, creada hace pocos afios, también se ha dedicado a promocionar
ciertos productos. De esta manera es mucho mas sencillo que los clientes puedan ver todo el

portafolio de la empresa.

4.3 Administrativo y Financiero

Respecto al ambito administrativo y financiero, José Edgar Avella, quien representa la
segunda generacién al mando de la compafiia se desempefia como presidente general, y se encarga
del relacionamiento y organizacion estructural de la empresa. Adicionalmente, cuentan con un
gerente comercial, el cual esta encargado de todas las labores relacionadas con compra, venta,
importaciones y relacionamiento con los clientes mas significativos para la compafiia. asi mismo,

cuentan con un equipo financiero de planta y un equipo de outsourcing contable, como también 5
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vendedores externos ubicados a lo largo del pais, un negociador internacional, y un director de

logistica

4.4 Produccion/Servicio

Servicio de comercializacion de vidrios planos, espejos y vidrios grabados, adicional
servicio de corte y servicio de flete con la flota de transporte a empresas méas pequefias del mismo

sector.

Cuentan con un presidente general encargado de las funciones de relacionamiento y
organizacion estructural de la empresa. Un gerente comercial, encargado del relacionamiento con
los clientes mas significativos, como de la compra, venta e importaciones y quien tiene a su mando
un equipo comercial desplegado a lo largo del pais, adicional tienen un equipo financiero de planta

y un outsourcing contable

4.5 Diagnéstico

Consideramos que la empresa tiene una estructura de ventas efectiva, pues se acoge a su
modelo y opera coherentemente con él. Sin embargo, también consideramos que el modelo de
ventas es bastante dependiente de los vendedores que se encuentran distribuidos a lo largo del pais.
Definitivamente en el area de mercadeo es donde encontramos la mayor oportunidad de mejora en
la empresa, pues creemos que si desarrollaran una estrategia de mercadeo podrian llegar a
pequefios clientes interesados en la compra al por mayor, y asi mismo, no dependieran tanto de los
vendedores para conseguir y mantener a los clientes, pues podrian tener un contacto mucho mas
directo con ellos. De la misma manera, creemos que hoy en dia, para todas las empresas es
importante tener una estrategia de mercadeo y una estrategia de presencia digital para poder

aumentar su confianza y cercania con sus consumidores.
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Creemos que Vidrieria Universal cuenta con una estructura administrativa y financiera muy
organizada, la cual se adapta satisfactoriamente al modelo de operacién con el que cuentan hoy en
dia. Es importante que como empresa se evallen internamente para poder seguir evolucionando

con las necesidades que dia a dia se pueden presentar y de esta manera seguir perdurando en el

tiempo.

5. DOFA Cruzado con analisis

Debilidades

Oportunidades

La empresa depende en gran medida de
la importacion de vidrio, lo que la expone
a fluctuaciones en los precios del dolary
a problemas logisticos en el proceso de
importacion.

El auge de la construccion en
Colombia ofrece oportunidades
para la empresa, ya que la
demanda de vidrio en
aplicaciones arquitectonicas
seguira siendo fuerte.

Las fluctuaciones en la economia
colombiana, especialmente las
relacionadas con el alza constante del
ddlar, pueden afectar negativamente la
rentabilidad de la empresa.

La creciente conciencia
ambiental ha aumentado la
demanda de vidrio mas
eficiente en términos de
energia, lo que puede ser una
oportunidad para Vidrieria
Universal Avella Riveros si
adopta practicas mas
sostenibles.

El mercado del vidrio en Colombia es
competitivo, con la presencia de varias
empresas locales y regionales. La
competencia puede presionar los
margenes de ganancia.

Los clientes buscan productos
de vidrio personalizados.
Ofrecer servicios de
personalizacion puede ayudar a
la empresa a satisfacer las
demandas de los clientes.




Fortalezas

Amenazas

Con mas de 46 afios de experiencia,
Vidrieria Universal Avella Riveros tiene
una larga trayectoria en el mercado del
vidrio en Colombia, lo que sugiere
estabilidad y conocimiento profundo del
mercado.

Fluctuaciones del ddlar: Las
fluctuaciones en el tipo de
cambio pueden afectar
negativamente los costos de
importacion y, por lo tanto, los
margenes de ganancia.

La empresa ofrece una variedad de
productos de vidrio, incluyendo laminas
de espejo y vidrio plano, lo que le permite
atender diversas necesidades de clientes
en diferentes segmentos del mercado.

Cierre de industrias: Eventos
como la pandemia de COVID-19
pueden llevar al cierre de
industrias, lo que afectaria la
demanda de productos de
vidrio.

La empresa se ha centrado en la calidad y
la seguridad de sus productos, lo gue
puede ser un factor importante para los
clientes que buscan productos duraderos
¥ Seguros.

Regulaciones y normativas
cambiantes: Cambios en las
regulaciones de construccion y
seguridad pueden afectar la
produccidn y venta de productos
de vidrio.

Vidrieria Universal Avella Riveros ha
expandido su presencia en Colombia con
bodegas de almacenamiento en las
principales ciudades, lo que le permite
una distribucidn mas eficiente a nivel
nacional.

Competencia local: Empresas
locales y regionales en el
mercado pueden competir en
términos de precios y servicio,
lo que podria presionar los
margenes de ganancia.
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Figura 5 DOFA

Fuente: Elaboracion Propia

Segun este el DOFA inicial, podemos encontrar que las principales oportunidades de la
empresa son el crecimiento de la construccidn, la tendencia hacia la sostenibilidad, la
personalizacion y la venta en linea. Asimismo, podemos identificar que sus debilidades
principales estan altamente relacionadas con la importacion en si del vidrio y la dependencia de
un solo tipo de producto. es por eso por lo que al realizar el DOFA cruzado podemos encontrar

las siguientes posibles estrategias:



Drebilidad

Oportunidad

Estrategia

La empreza depende en
gran medida de la
importacian de vidrio, lo
que la expone a
fluctuaciones en los
precios del dolary a
problemas logisticos en el
proceso de importacion.Dl

El auge de la construccian en Colombia
ofrece oportunidades para la empresa,
ya que la demanda de vidric en
aplicaciones arquitectdnicas seguira
siendo fuerte. O3

Desarrollar una estrategia de
diversificacién de |la cadena
de suministro para reducir la
dependencia de la
importacion.D103

Las fluctuaciones en la
economia colombiana,
especialmente las
relacionadas con el alza
constante del délar, pueden
afectar negativamente la
rentabilidad de la empresa.
[

La creciente conciencia ambiental ha
aumentado la demanda de vidrio mas
eficiente en términos de energia, lo que
puede ser una opartunidad para
Vidrieria Universal Avella Riveros si
adopta practicas mas sostenibles. 01

Desarrollar una estrategia de
sostenibilidad para reducir
los costos operativas y
mejorar la rentabilidad. D201

El mercado del vidrio en
Colombia es competitivo,
con la presencia de varias
empresas locales y
regionales. La competencia
puede presionar los
margenes de ganancia. D3

Los clientes buscan productos de vidrio
personalizados. Ofrecer servicios de
personalizacidn puede ayudar a la
empresa a satisfacer las demandas de
los clientes. O2

Desarrollar una estrategia de
marketing y ventas
personalizada para generar
un valor agregado diferencial
a la competencia. D302
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Figura 6 DOFA Cruzado 1

Fuente: Autoria Propia

Al momento de cruzar las debilidades con las oportunidades encontramos un camino para
desarrollar fortalezas mediante estrategias de marketing y ventas, diversificacion en la cadena de
suministro y reduccion de costos para mejoramiento de la rentabilidad de la empresa. siguiendo
con las estrategias ofensivas, encontramos una estrategia de expansion de mercado teniendo en
cuenta la trayectoria de la empresa y el momento en el que se encuentra el sector de la construccion

colombiana.



Fortaleza

Oportunidad

Estrategia

La empresa tiene una
larga trayectoria en &l
mercado del vidrio en

estabilidad v
conocimiento profundo
del mercado. F1

El auge de la
construccion en
Coclombia ofrece
oportunidades para la
Colombia, lo que sugiere | empresa, yva que la
demanda de vidrio en
aplicaciones
arquitectonicas
seguira siendo fuerte.

Desarrollar una
estrategia de
expansion en el
mercado de la
construccion para
aprovechar la

demanda creciente.

Figura 7 DOFA Cruzado 2

Fuente: Autoria Propia

Siguiendo el analisis, para crear fortalezas para estrategias defensivas, se cruzan las

debilidades con amenazas dando como resultado la siguiente tabla:

Dehilidad

Amenaza

Estrategia

Lz empresa depende en
gran medida de la
importacion de vidrio, lo
que la expone a
fluctuaciones en los
precios del delary a
problemas logisticos en
el proceso de
importacién. D1

Fluctuaciones del
délar: Las
fluctuaciones en el
tipo de cambic
pueden afectar
negativamente los
costos de impartacion
v, por lo tanto, los
margenes de

Desarrollar una
estrategia que permita
mantener una misma
tasa de cambio de
délar indewpendiente
de la fluctiacion de
este. D1A3

Las fluctuaciones en la
economia colombiana,
especialmente las
relacionadas con el alza
constante del dolar,
pueden afectar
negativamente la
rentabilidad de la
empresa. D2

Cierre de industrias:
Eventos como la
pandemia de COVID-
19 pueden llevar al
cierre de industrias,
lo que afectaria la
demanda de
productos de vidrio.
A2

Desarrollar una
estrategia de
diversificacion de los
clientes para reducir
la dependencia de un
solo segmento del
mercado.D2A2

El mercado del vidrio en

con la presencia de
varias empresas locales
v regionales. La
competencia puede
presionar los margenes
de ganancia. D3

Colombia es competitivo,

Regulaciones y
normativas
cambiantes: Cambios
en las regulaciones de
construccion y
seguridad pueden
afectar la produccién
v venta de productos
de vidrio. A1

Desarrollar una
estrategia de
diferenciacidn de
productos y servicios
para posicionarse de
manera competitiva.
D3Al

Figura 8 DOFA Cruzado 3

Fuente: Autoria Propia
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En esta tabla se puede observar ver que surgen estrategias enfocadas en la fluctuacion de

la tasa cambiaria nuevamente y, ademas, estrategias enfocadas en la diversificacion de clientes.

ambas basadas en el cruce entre las debilidades y amenazas presentadas en el DOFA.

Fortaleza

Amenaza

Estrategia

La empresa tiene una larga
trayectoria en el mercado
del vidric en Colombia, lo
que sugiere estabilidad y
conacimiento profundo del
mercado. F1

Fluctuaciones del délar: Las
fluctuaciones en el tipo de cambio
pueden afectar negativamente los
costos de importacion y, por lo tanta,
los margenes de ganancia. A3

Desarrcllar un protocolo de
comercializacion que sea
soportado exclusivamente por
el mercado nacional para no
ser afectado por el dolar F143

La empresa se ha centrado
en la calidad y la seguridad
de sus productos, lo que
puede ser un factor
importante para los
clientes que buscan
productos duraderos y

Regulaciones y normativas cambiantes:

Cambios en las regulaciones de

construccién y seguridad pueden
afectar la produccion y venta de
productos de vidrio. Al

Desarrollar una estrategia de
innovacian para mantenerse
a la vanguardia de las
ultimas regulaciones y
normativas. F341

Figura 9 DOFA Cruzado 4

Fuente: Autoria Propia

Al momento de cruzar las Fortalezas junto con las amenazas en la tabla 7 se puede
encontrar dos grandes estrategias defensivas las cuales estan basadas en una estrategia de

innovacidn para mantener la empresa en la vanguardia del sector y, por otro lado, utilizar

mercados nacionales como apalancamiento para no sufrir una descapitalizacién excesiva causada

por las tasas del mercado.

6. Matriz EERC
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ELIMINAR

Tareas administrativas redundantes, existen algunas tareas de parte administrativa que si
se implementa la tecnologia adecuada puede automatizar muchos procesos actuales (facturacion,
solicitud suministros, entre otros) que permitan mejorar la eficiencia de los empleados encargados
del area

Fabricacion y ofrecer servicios poco solicitados y menos apetecidos o que dan pérdidas
constantes se debe considerar eliminarlo,

Inventarios obsoletos, En este aspecto se puede identificar como inventario obsoleto, partes
y sobras de materiales que no funcionan para algun otro tipo de uso y que quedaron de diferentes

procesos, ya que pueden llegar a ocupar volumenes significativos

CREAR

Es de gran aporte la creacion de un departamento netamente encargado al area comercial,
gue se encargan de visitar constantemente los clientes, con el fin de tener un servicio post venta
correcto y a su vez atraigan posibles clientes para la empresa

La expansion del portafolio de la empresa va muy de la mano con la adquisicion de nuevos
equipos que permitan transformar el vidrio y otros productos que son de uso industrial y urbano

Potenciar y crear una estrategia de mercadeo so6lida que permita llegar a nuevos clientes y
posicione la empresa de manera digital y con agresividad en el mercado inmerso.

Expansion geografica, se debe considerar la posibilidad de expandir su presencia
geografica a nivel nacional con el fin de abarcar nuevo segmento de clientes y zonas

potencialmente buenas en cuanto al negocio
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REDUCIR

Produccion de Productos de Bajo Margen, Identificar productos de vidrio que tengan
margenes de beneficio bajos y no sean demandados por el mercado. Reduzca o elimine la
produccion de estos productos para centrarse en aquellos que generen mayores ganancias.

Personal Innecesario o Redundante Analizar la estructura de tu fuerza laboral y considera

si hay puestos redundantes

AUMENTAR

Reciclaje de vidrio, establecer un programa de recoleccion con clientes o colaborar con
organizaciones locales para recolectar vidrio y reciclarlo en nuevos productos de vidrio. Esto no
solo es beneficioso para el medio ambiente, sino que también puede generar ingresos adicionales.

Disefio de vidrio méas personalizado, invertir en capacidad de disefio de vidrios para
clientes, de alli surgen nuevas opciones de negocio como empresas de arquitectura

Desarrollo de Vidrios Especiales, invertir en investigacion y desarrollo para crear vidrios
especiales con caracteristicas Unicas, como vidrios anti-radiacion, vidrios antiempafiantes o vidrios

que cambian de color en respuesta a la luz solar.
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7. Definir y determinar el plan de mejora usando el embudo de ventas

Las importaciones de vidrio cada vez mas van creciendo, se encuentran en una etapa
prometedora, donde el sector cada vez mas demuestra la fuerza de este sector a traves de los afios.
Segun un analisis de comercio exterior, donde se vieron las importaciones de vidrios, se lleg6 a la
conclusion que entre enero y agosto del 2022, la cifra de importaciones de vidrios llegdé a
$5°495.841 dolares. Cabe resaltar que vidrieria universal fue el principal exportador de esta cifra,

llevando el 28.71% de importaciones.

Top 5 empresas importadoras de espejos entre
enero y agosto de 2022

16.60%

M vidrieria Universal

[
Avella Riveros 28.71%

B Vvidrios De La Sabana  19.75%

M Dividrios SAS 19.25%
M Espejos SA 16.60%

19.75% ‘ Aluminios Y Vidrios Del
28.710/0 Pac"flco 15~690/0

Figura 10 . Top 5 empresas importadoras de espejos entre enero y agosto de 2022

Fuente: (Treid, 2022)
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Como se logra ver en la imagen, la vidriera universal fue uno de los principales
exportadores en el afio 2022 de vidrios, seguido por empresas de la competencia. Estas

importaciones vienen principalmente de China, Brasil y Malasia.

Lo que sucede con estas importaciones es que cada vez van creciendo mas y mas, con esto
se logra suplir una demanda interna. Algunos medios esperan que en un futuro se logre tener un
aumento en la produccién de vidrio interno, para asi reducir la cantidad de exportaciones de otros

paises y lograr producir dentro de Colombia.

Esto nos demuestra que entre mejor le vaya al sector, mas importaciones, ventas y
proyectos se van a lograr con la vidriera universal. Por lo cual, se llego a necesitar un plan de

mejora, el cual se propone de la siguiente manera.

PAGINA WEB: INFO LLADA SOBRE LA EMP
= | =

EJEMPLOS DE EMPRES E, MOST SOS5 —
DE EXITO DOMDE L y Y ) Disefador
_ Desarrollador de pagina web
REDES SOCIALES: INTER (o] V5 RSC

PORQUEES

Director de comunicaciones

Asesores

Director de comunicaciones
Logistica

Disenador

MOFU

Asesores
Logistica

BOFU

Figura 11 Embudo de ventas

Fuente: Elaboracidn propia
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Este modelo se puede entender de la siguiente forma:

7.1 TOFU

Incrementar importaciones (10%) y por ende distribuciones a clientes, la idea es hacerlo a
través de fortalecimiento de redes sociales y pagina web. Esto para lograr tener mas presencia en
el sector y ya que hoy en dia el tema digital es un factor bastante importante de crecimiento hoy
en dia. La idea de este plan seria empezar fortaleciendo la pagina web, para poner informacion
mas concreta y completa sobre la empresa. Luego continuar con el fortalecimiento de redes
sociales como LinkedIn e Instagram, haciendo contenido para interactuar con las personas y lograr

darse mas a conocer en el sector.

- Disefador: la idea de tener un disefiador es para lograr tener piezas interactivas y que llamen
la atencion, tanto en la pagina web como en las redes sociales. De esta manera se logra tener
contenido que llame la atencion y atraiga a las personas.

- Desarrollador de pagina web: La idea de esta persona es que logre desarrollar una pagina
web que llame la atencion y vaya completamente con el negocio. Esto ayudara a que los
clientes tengan toda la informacién concreta y organizada y visualmente llamativa de la
empresa.

- Director de comunicaciones: la idea de esta persona es que sea la encargada de toda la
estrategia detras de redes sociales y pagina web. Asi como de todo el relacionamiento con las

personas necesarias para sacar adelante la empresa.
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7.2 MOFU

Objetivo: La idea de esta fase es lograr generar nuevos clientes (10) con las estrategias
que se proponen. La idea es tener un plan de logistica impecable para lograr tener las importaciones
a tiempo. lo que se quiere en este punto es relacionarse un poco mas con los clientes. Ayudandoles
a generar una estrategia de logistica personalizada (si lo requieren).

Por otro lado, se busca tener una asesoria gratuita sobre el tipo de vidrios que maneja la

empresa para lograr dar al cliente el material y la confianza que busca.

En este punto es importante continuar con el apoyo del disefiador y director de
comunicaciones que sigan apoyando toda la estrategia digital. Ademas, una persona de logistica,
pendiente de todos los procesos y, por ultimo, asesores, que logren generar esa estrategia de

asesoria de la mejor manera.

7.3 BOFU

Objetivo: Generar clientes para importar cada vez mas vidrio. Asi lograr generar cada vez
mas impacto en las personas, para que se vea la calidad de la empresa y los materiales con los que

Se cuenta.

La idea de este punto es seguir generando impacto y esa atencion personalizada en los
clientes y ademas la seguridad de las importaciones. Por lo cual, la persona de logistica y los

asesores van a ser fundamentales en este punto.

8. Definir la(s) estrategia(s) y tacticas por cada etapa del embudo a desarrollar en el area

comercial/mercadeo

A lo largo de este escrito se ha podido demostrar que para la empresa Vidrieria Universal

existen una serie de oportunidades de mejora, las que, si son trabajadas de la manera correcta,



42

podrian transformarse en un crecimiento sustancial en la empresa. Por esa misma razon, al
analizar los pasos anteriores (matriz DOFA y embudo de ventas) hemos decidido plantear las

siguientes estrategias y técticas, tomando como referencia principal el TOFU; MOFU y BOFU.
8.1 TOFU

Incrementar las importaciones en un 10%, esta estrategia pretende generar conciencia de
marca y generar interés en los productos y servicios de la empresa.
Para poderlo lograr, se recomiendan las siguientes técticas:

Tactica #1. Modificar la actual pagina Web para que destaque los productos y servicios de
la empresa. Esta debe contar con un catalogo limpio y sencillo que a su vez responda las preguntas
que un potencial cliente puede hacerse a la hora de considerar hacer una compra. Esto incluye
informacion sobre los productos y servicios que ofrece la empresa, los precios, los plazos de
entrega. Adicionalmente, esta debe ser optimizada por motores de busqueda para un buen

posicionamiento virtual.

Tactica #2 Realizar campafias de publicidad dirigidas a mercados objetivos de la
empresa, estas deben estar disefiadas para generar conciencia de marca y generar interés en los
productos y servicios de la empresa.

Tactica #3 Desarrollar en la pagina de inicio un apartado que sea actualizado anualmente
con los precios del mercado como referencia, este apartado podria ser manejado por metro

cuadrado y podria ser tomado como un precio base para los pedidos.
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Lidmenos: +57 311 223 4971 Lun-Vie:8ama5pm

info@vidrieriauniversal.com.co Sab:8amalpm

HOME  CATALOGO  SERVICIOS ~ COTIZAR  EMPRESA  NOTICIAS

Figura 12 Imagen Referencia de pagina web

Fuente: Pagina Web vidrieria universal

Tactica #4 la creacion del boletin informativo “el cristal” en el cual quincenalmente se

postearon noticias de datos curiosos sobre la industria del vidrio para crear comunidad.
8.2 MOFU

El objetivo de esta estrategia radica en la generacion de nuevos clientes, especificamente,

en la transformacion de clientes potenciales a clientes reales.

Las tacticas para esta esta estrategia son las siguientes:

Tactica #1 Ofrecer una experiencia de compra personalizada a los clientes. Esto incluye
proporcionar un servicio al cliente excelente y resolver las dudas y consultas de los clientes de
manera oportuna. la empresa puede implementar un software de gestion de clientes (CRM) para

optimizar este proceso

Tactica #2 Crear promociones y descuentos por primera compra a huevos clientes. Las
promociones y descuentos deben estar disefiados para atraer a los clientes potenciales que son mas

propensos a convertirse en clientes reales

Tactica #3 Participacion de eventos y ferias comerciales del sector, las ferias y espacios
de networking en un sector tan cerrado y de dificil acceso son cruciales para la atraccion de nuevos

clientes, por lo que, una capacitacion B2C al equipo asistente a estos eventos es primordial.
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8.3 BOFU

Para la estrategia BOFU, el objetivo también es aumentar la base de clientes, la
diferenciacion con la estrategia MOFU radica principalmente en que esta se basa en la entrada a

otros mercados mientras que la MOFU se mueve por el mercado ya existente de la importadora.

Las tacticas para esta estrategia son las siguientes:

Tactica #1 Mejorar y hacer énfasis en la calidad de los productos y servicios prestados,
esto ayudara a crear una reputacion positiva entre los clientes y a generar lealtad. La empresa puede

invertir en investigacion y desarrollo para mejorar la calidad de sus productos y servicios.

Tactica #2 Ofrecer un programa de fidelizacion a los clientes. Esto ayudara a recompensar
a los clientes leales y a fomentar las compras repetidas. EI programa puede incluir recompensas

como descuentos, regalos o acceso a eventos exclusivos.

Tactica #3 Exploracion de nuevos mercados, con esta tactica la empresa puede llegar a
expandir su negocio y a generar mas ventas. La empresa puede investigar en nuevos mercados y

oportunidades de crecimiento dentro de su industria.
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9. Definicion de KPI'S enfocados en cada etapa del embudo de ventas.

Tabla 1
KPIs TOFU
KPI Tipo de Como se ¢Cual es el Meta mensual
medicion calcula objetivo?
Alcance pagina  Mensual NUmero de Incrementar 2500 personas
web usuarios y ndmero de
clicks personas que
entran a la web
para tener mas
informacion de
la empresa
Tasa de Mensual Numero de Incrementar 2.5%
conversion usuarios/Namer ventasy
0 de compras medicion del
engagement
CTR Semanal Clicks/alcance  Evaluar la 1.5%
calidad del
contenido
Seguidores Mensual Numero de Incremento de 30 personas
seguidores seguidores
semanal
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 2
KPIls MOFU
KPI TIPO DE COMO SE (CUALESEL META
MEDICION CALCULA OBJETIVO? MENSUAL
Mensajes Diaria # de mensajes Incremento de 40 mensajes
atendidos por clientes diarios
dia potenciales
ventas Diaria Numero de Incremento de  10% de los
ventas cerradas  numero de mensajes
ventas cerradas  diarios
Asesorias Diaria Numero de Incremento Dar asesoria al
asesorias satisfaccion del  menos al 50%
personalizadas  cliente de los mensajes
Servicio al Diaria Encuesta de Mejorar las 8.5 en promedio
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cliente

satisfaccion

estrategias de
servicio al
cliente

sobre 10

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3

9.3 KPIs BOFU

KPI

TIPO DE
MEDICION

COMO SE
CALCULA

¢CUAL ES EL
OBJETIVO?

META
MENSUAL

Nivel de
servicio

importaciones

Entregas
correctas

Ndmero de
importaciones /
entregas

Aumentar el
nivel de servicio
de las
importaciones

95% de
cumplimiento

entrega

Tiempos de

Entregas a
tiempo

Numero de
entregas/entrega
s a tiempo

Mejorar tiempos
de entrega

100%
cumplimiento

Fuente. Elaboracion Propia

10. Presentar una proyeccion de ventas

Proyeccion de ventas

Ingreso Ventas Promedio MES
2022/2323

$ 3.100.716.583

14%

Ventas afio 2022 S 34.989.725.000

Ventas afio 2023 $ 39.727.473.000

‘Comportamiento de ventas ENERO [ reBRErO | MARZO ABRIL | MAYO [ junio Juio [ acosto | SEPTIEMBRE OCTUBRE | NOVIEMBRE |  DICIEMBRE

mensual afo 2023

% 8% 10%] 10% 9% 8% 9% 10%] 9%] 7% 7%] 7%] 6% 100%|
VENTAS 3207.931.000 | 4.008712.000 | 3.787.612.000 |  3.549.146.000 |  3.316.360.000 | 3.691.547.000 | 3.030.850.000 | 3.532.914.000 | 2.880.840.000 | 2.585.096.000 | 2.727.274.000 | 2.509.191.000 | 39.727.473.000

Proyeccion de ventas afio 2024. ENERO | reBRERO [ MaARzO ABRIL | MAYO [ iunio U0 |  Acosto | sEPTIEMBRE OCTUBRE | NOVIEMBRE |  DICIEMBRE
Periodo [+11
% de participacion 8% 10%] 10% 9% 8% 9% 10%] 9% 7% 7%]| 7%] 6% 100%
Venta Mensual $ 3.528.724.100 | § 4.409.583.200| 5 4.166.373.200| $ 3.904.060.600 | $ 3.647.996.000| $4.060.701.700 | § 4.323.935.000| $3.885.205.400 | 53.168.924.000 | § 2.843.605.600 | $3.000.001.400 | § 2.760.110.100| $43.700.220.300
PROYECCION DE VENTAS ANO 2024 INCREMENTO 10%
a1 @ @ s FM
VENTAS $12.104.680.500 | 511.612.758.300 | $11.379.064.400 | S 8.603.717.100 | $43.700.220.300
% participacion 28% 27% 26% 20%| 100%|

Figura 13 Proyeccion de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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10.1 Anélisis Proyeccion de ventas

Teniendo en cuenta el desarrollo de la empresa y el comportamiento del sector y del pais
en el afio 2022 y 2023 y el rendimiento presentado en cada uno de los Q’s realizamos una
proyeccion de incremento de ventas basada en las propuestas planteadas para la empresa, con las

cuales se estima conseguir un aumento en las ventas del 10% para el afio 2024.

11. Presentar un PYG de la empresa con los nuevos servicios incluidos y cargos necesarios

a incluir.

MUEVO PLAN
Ingresos Ventas 39,000,000,000
Descuentos Ventas - 3,510,000,000
Devoluciones Ventas -
INGRESOS NETOS 35,490,000,000
Costo de ventas - 5,000,000,000
UTILIDAD (PERDIDA)
BRUTA 30,430,000,000
GASTOS
OPERACIONALES - 11,924,455,512
Gastos de
Administrativos - 12,000,000,000
Personal - 11,327,927
Honorarios - 45,250,000
Asist TécnicalArriendo - 400,000,000
Senicios Plblicos - 8,544,441
Amortizaciones - 65,464,111

Legales -

(3astns da Ranrasantacion =

Figura 14 PyG

Fuente: Elaboracion propia



Gastos de Ventas
Personal

Arrendamientos
Bodegaje

Transporte ¥ Recaudo
Viajes

Tramites y Suscripciones
Comisiones Ventas

Marketing

UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACIONAL

75,544,488

80,000,000
65,552,200
58,000,000

25,000,000

18,565,544,488

Ingresos Financieros 10,000,000
Gastos Financieros = 163,220,000
Comisiones Bancarias - 4, 220,000
Intereses y Descuentos - 3,000,000
4 ¥ MIL - 156,000,000
Figura 15 PyG P2

Ingresos Financieros 10,000,000
Gastos Financieros - 163,220,000
Comisiones Bancarias - 4,220,000
Intereses y Descuentos - 3,000,000

4 ¥ MIL - 156,000,000

UTILIDAD (PERDIDA}
ANTES DE IMPUESTOS

Impuesto de Renta

Provision Impuesto de
Industria y Comercio

UTILIDAD (PERDIDA)

Figura 16 PyG P3

18,412,324,488

-391,809,600

18,020,514,888

48
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Fuente: Elaboracion Propia

Para impulsar las mejoras de marketing consideramos contratar a un profesional en
marketing con el cargo de "Especialista en Marketing" o "Gerente de Marketing". Este individuo
podria encargarse de desarrollar e implementar estrategias de marketing, gestionar camparfias

publicitarias, analizar datos para tomar decisiones informadas y mejorar la presencia en linea.

En cuanto al presupuesto de salario, puede variar segun la experiencia del candidato, los

salarios para profesionales de marketing pueden oscilar desde $3.500.000 a $3.800.000.

12. Conclusiones.

Vidriera Universal es una empresa que se dedica a importacion de vidrio, donde les vende
a clientes que finalmente llegan al consumidor final. Es una empresa lider en el mercado de vidrios,
por lo cual el nivel de competencia es alto y toca buscar estrategias para diferenciarse de la

competencia.

Por lo cual, a lo largo del trabajo, se estudi6 a profundidad la industria del vidrio,
competencia y formas de mejorar en el sector. Se logré llegar a la conclusion de que es
supremamente importante el canal digital en esta empresa. Esto porque Vidriera Universal no tiene
este canal tan desarrollado, ni redes sociales ni pagina web y hoy en dia se podria decir que es uno

de los canales donde mas ventas y alcance se generan.

Por esto, se propuso un plan de mercadeo fuerte, donde se trabaje lo digital. Hacer una

pagina web interactiva, con buen alcance y donde la gente pueda tener asesorias personalizadas.
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Ademas, de esto redes sociales que llamen a los clientes, donde nuevamente se pueden tener
asesorias para poder generar ventas y que las personas se enamoren de la marca. Todo esto

mencionado anteriormente va ligado a los KPIs que se propusieron.

En términos de desafios, la industria puede enfrentar fluctuaciones en los costos de
materias primas, competencia internacional y la necesidad de adoptar tecnologias mas sostenibles.
La demanda en sectores como la construccion y la manufactura influye directamente en el

desempefio de la industria del vidrio en Colombia

En resumen, vidrieria Universal es una empresa sélida y estable frente a su industria, por
lo que tiene mucho potencial de crecimiento y oportunidades de mejora en canales digitales y
acompafiamiento al cliente, pues al ser un proceso operativo extenso, la trazabilidad y el
acercamiento del cliente a su producto durante las etapas de la cadena de suministro, es muy difusa
bajo la percepcion de este, por eso, a lo largo del escrito presentamos soluciones viables para la

empresa.
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