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Glosario

Asesoria: “Labor de un profesional o una empresa destinada a la realizacion de distintas
funciones de asesoramiento, control y supervision de la actividad econdmica de una persona

fisica o juridica que contrata sus servicios en el ambito econémico y juridico” (Sanchéz, 2018).

Clientes: “Persona que solicita un bien o servicio a cambio de un pago. Esto quiere decir,
que los clientes de una empresa son aquellos que contratan de forma ocasional o frecuente los

servicios 0 productos que esta ofrece” (Foro Marketing, s.f.).

Comerio internacional: “Todas las actividades comerciales que tienen que ver con la
transferencia de bienes, recursos, ideas, tecnologias y servicios a traves de los distintos paises y

sus mercados” (Ceballos, 2022).

Contenedor: “Equipo de transporte de capacidad interior no menor de un metro cubico,
capaz de asegurar un uso repetido, sin ruptura de la carga en caso de trasbordo a diferentes
modos de transporte, de manejo sencillo y de facil llenado y vaciado” (Universidad Politécnica

de Cartagena, s.f.).

Exportacion: “Conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais en territorio
extranjero para su utilizacion. Junto con las importaciones, son una herramienta imprescindible

de contabilidad nacional™ (Montes, 2015)



Importacion: “Conjunto de bienes y servicios comprados por un pais en territorio
extranjero para su utilizacion en territorio nacional. Junto con las exportaciones, son una

herramienta imprescindible de contabilidad nacional.” (Kiziryan, 2015)

Intermediacion: “Proceso mediante el cual, un agente, el cual recibe el nombre de
intermediario, se encarga de vincular, o comunicar, a dos, 0 mas, partes interesadas en realizar

una transaccion o negociacion.” (Coll, 2020).

Logistica internacional: “Conjunto de operaciones destinadas a transportar materias
primas o productos finalizados desde el pais de origen, denominado exportador, hasta el pais de
llegada, al que se conoce como importador, que utilizara esos recursos para la fabricacion de

productos o los comercializara directamente.” (Universidad Europea, 2022).

Logistica nacional: “La distribucion de bienes dentro de un pais e implica un proceso de
administracion de la forma en que se adquieren, almacenan y distribuyen los recursos a su

destino final” (DRG Solutions, 2020).

Mercancia: “cualquier objeto factible de ser comercializado o intercambiado en el

mercado” (Westreicher, 2020).

Negociacion: “Proceso de comunicacion entre al menos dos partes dirigidos a alcanzar

un acuerdo sobre intereses que se perciben como divergentes” (Unicef, s.f.).



Operacion: “Conjunto dedicado de acciones para la implementacion de logisticas

destinadas a transformar el material y / o el flujo de informacién” (CEUPE, s.f.).

Proveedores: “Empresas que abastecen a otras con bienes o servicios necesarios para el

correcto funcionamiento del negocio” (Significado, s.f.).

Punto de destino: “Punto en el que se entregan los materiales o productos terminados a

los clientes™ (Directia, 2021).

Punto de origen: “Punto de salida de los materiales o productos terminados una vez han

sido dispuestos para la venta a los clientes” (Directia, 2021).

Servicio: “Producto intangible, conformado por un conjunto de labores, que tienen como

finalidad satisfacer una demanda” (Chévez, s.f.).

Skin care: “Se emplea con frecuencia cuando se habla de la rutina que se sigue, o de los

productos que se usan, para tener una piel sana, normalmente del rostro” (Fundacién del Espafiol

Urgente, 2022).
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Resumen

El comercio internacional ha registrado un crecimiento acelerado en los Gltimos afios
dado a diferentes factores como la globalizacién, la firma de acuerdos comerciales y tratados
entre Estados y/o bloques econémicos. Siendo asi, el presente proyecto propone desplegar una
serie de estrategias que tienen como objetivo incrementar los ingresos provenientes de las ventas
para InterBusiness Company, una empresa que asesora y brinda acompafiamiento a lo largo del
proceso de negociacion y traslado de mercancia desde multiples regiones del mundo hasta
Colombia. Para ello, se tuvo en cuenta el anélisis del sector en el que opera la compafiia, un
diagndstico previo de la empresa de cada una de las diferentes divisiones organizacionales, las
oportunidades y las tendencias del mercado, la experiencia del cliente junto con el perfil del
consumidor corporativo ideal, las herramientas DOFA y Lean Canvas con el fin de visualizar el
modelo de negocio para disefiar estrategias que le permitan mejorar su presencia en el mercado y
fortalecer la relacion que tiene con las partes interesadas, un plan de mejora enfocado al revenue
exponencial, los indicadores de desempefio o KPIs mas relevantes de acuerdo con la interaccion
de los clientes con la compafiia, la proyeccién de ventas tras la implementacion de dichas
estrategias, un estado de resultados (también conocido como PyG, por sus siglas “Pérdidas y
Ganancias™) que tenga en cuenta los nuevos servicios propuestos y, finalmente, las conclusiones

y recomendaciones que se brindan para InterBusiness Company.

Palabras clave: Comercio Internacional, Skin Care, Negociacién, Tendencias,

Estrategias de Crecimiento, Cadena de Suministro, Mercancia.
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Abstract

International trade has grown rapidly in recent years due to different factors such as
globalization, the signing of trade agreements and treaties between States and/or economic blocs.
Thus, this project proposes to deploy a series of strategies aimed at increasing sales revenues for
InterBusiness Company, a company that advises and provides support throughout the process of
negotiation and transfer of goods from multiple regions of the world to Colombia. To do this, the
analysis of the sector in which the company operates, a previous diagnosis of the company of
each of the different organizational divisions, market opportunities and trends, the customer
experience along with the profile of the ideal corporate consumer, the SWOT and Lean Canvas
tools were taken into account in order to visualize the business model to design strategies to
improve its presence in the market and strengthen the relationship it has with stakeholders, an
improvement plan focused on exponential revenue, the most relevant performance indicators or
KPIs according to the interaction of customers with the company, the sales projection after the
implementation of these strategies, an income statement (also known as P&L.) that takes into
account the proposed new services and, finally, the conclusions and recommendations provided

for InterBusiness Company.

Keywords: International Trade, Skin Care, Negotiation, Trends, Growth Strategies, Supply

Chain, Merchandise.
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1. Introduccion

InterBusiness Company es una empresa colombiana que inici6 su operacién durante la
pandemia en el afio 2020 y, como muchas otras compafiias, encontrd una oportunidad de negocio
en medio de la crisis de salud publica ocasionada por el Covid-19, la cual le permitié incursionar
en un sector con un gran potencial en el mediano y largo plazo en Colombia: el comercio
internacional, industria en la que sus fundadores tenian mas de 15 afios de experiencia. La
compafiia desarrolld, durante sus primeros afios, un modelo de negocio estructurado con un gran
enfoque en la intermediacién durante el proceso de comercializacion de bienes, ofreciendo un
servicio a empresarios y/o empresas que requiriesen asesoria al momento de importar o exportar
mercancia, convirtiéndose no solo en un gran aliado en los servicios logisticos internacionales,
sino también en una gran solucion para muchas organizaciones que, de alguna u otra forma, se
encontraban en bdsqueda de un acompafiamiento en dichos procesos por cuestiones de
conocimiento y/o tiempo. Asi como algunas agencias pertenecientes a la industria de comercio
internacional, InterBusiness Company ha identificado diversas oportunidades de mejora en
diferentes areas de la organizacion y, de igual forma, han considerado expandir su negocio a
través de negociaciones con empresas de sectores ampliamente demandados y con un gran
potencial a futuro. Por esta razon, con el fin de continuar desarrollando estrategias exitosas que
estén alineadas con el cumplimiento de los objetivos de la organizacion, se desarrollara el
planteamiento de un proyecto con el objetivo de identificar y proponer soluciones convenientes

que aporten en la expansion o focalizacion de la compafiia.
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2. Presentacion de la empresa

InterBusiness Company es una empresa que tiene como objetivo asesorar a las empresas
en comercio internacional o a las personas interesada en los procesos de negociacion e
importacion de productos desde diferentes regiones del mundo. Es por ello que acompafian a sus
clientes en cuestiones asociada a la compra de materias primas o productos terminados en el
exterior, la nacionalizacion de la mercancia una vez ingresa a Colombia y debe gestionar el
proceso aduanero, la logistica que se requiere para el traslado de los articulos desde el punto de
origen hasta el punto de destino y la legalizacion del cambio de monedas para realizar las
transacciones financieras entre paises. Si bien se especializa y centra sus esfuerzos en actividades

de importacion, también ofrece servicios para gestionar el proceso de exportacion.

Por otro lado, en Colombia hay presencia de diversas compafiias enfocadas en prestar el
servicio de consultoria tanto a empresas como a personas, esto se debe principalmente a que la
industria del comercio exterior ha venido presentando un gran potencial en el pais durante los
ultimos afios. Gracias a la reactivacion econdémica, la actividad importadora ha tenido un
incremento representativo en el mercado que ha favorecido no solo la economia del pais, sino
también a todas aquellas empresas que, como InterBusiness Company, actdan como
intermediarios en el proceso de negociacion y traslado. Por su parte, las exportaciones a pesar de
las exportaciones han registrado un comportamiento positivo, se espera que a futuro no haya una

dependencia econémica muy relevante en este aspecto.
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3. Andlisis del sector

Hoy en dia existen muchas personas y/o empresas que realizan actividad comercial ya sea
importando o exportando bienes de forma directa. Segun cifras del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (DANE), en Colombia el ejercicio de importacion presentd un
incremento del mas de 40% con respecto al afio anterior, demostrando que tras la reactivacion
econdmica muchas compafiias estan optando por la importacion de productos como parte de su
negocio. Como se evidencia en el gréafico, para el 2021 hubo una recuperacion del valor de las
importaciones en el pais alcanzando casi los $60.000 millones de dolares. Por su parte las
exportaciones a pesar de que presentaron un aumento del 32% en lo que lleva del afio con
respecto al afio pasado, se apunta a futuro una dependencia econémica muy moderada de las

mismas pues no han tenido el mismo comportamiento que la actividad importadora.

Figura No. 01

Importaciones e indice de Precios de Importacion en Colombia: 2014-2021

Fuente: Euromonitor Internacional (2021).
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Teniendo en cuenta esto, actualmente existen diversas empresas encargadas de actuar
como intermediarios y facilitar el proceso de importacion o exportacion de bienes a compafiias o
personas naturales que cuentan con el capital para comercializar productos importados o
exportarlos a nivel internacional; siendo esto una gran oportunidad para InterBusiness Co, ya que
todo lo relacionado con este tipo de actividad presenta un gran potencial de desarrollo
incremental en Colombia a largo plazo. Asi mismo, las tendencias de comportamiento post
pandemia por parte de los consumidores estdn muy encaminadas hacia la adquisicion de
servicios que brinden un acompafiamiento y den una asesoria personalizada facilitando todo tipo

de procesos, algo que la empresa ha sabido desarrollar durante los ultimos afios.

Segun Euromonitor Internacional, las tendencias de consumo para este afio van ligadas
hacia temas relacionados principalmente con la sostenibilidad, la tecnologia, la adopcién de una
vida saludable y el amor propio. Las empresas exitosas buscan estar a la vanguardia de lo que
sucede en el entorno y desarrollan ideas innovadoras, ya sean productos o servicios, que brinden
soluciones pertinentes a los clientes segun las necesidades que presenten, es por ello que resulta
clave gque la actividad comercial de cualquier compafiia tenga relacion con alguna de las

tendencias de consumo del mercado en el que se encuentra.

InterBusiness Company como una compafiia encargada de asesorar, apoyar y brindar
soluciones a sus clientes en temas de comercio internacional especialmente en procesos de
importacion de productos, estd encaminada en ser la empresa mas reconocida y confiable para
llevar a cabo de manera exitosa cada uno de los procesos y proyectos que desarrolle con sus

clientes. Por ende, proponemos como una gran oportunidad de mejora que contribuya en su
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crecimiento, el desarrollo de InterBusiness Co en el establecimiento de negociaciones con
clientes que estén interesados en importar productos del sector belleza y cuidado personal

especialmente todo lo relacionado con skin care.

Figura No. 02 Figura No. 03

Imagen ilustrativa de productos de skin care Imagen ilustrativa de productos de skin care
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Fuente: Everyday Health (2022). Fuente: Buscape (2022).

Actualmente, la principal fuente de ingresos de InterBusiness Co proviene de un solo
cliente focalizando sus esfuerzos, sin embargo gracias al gran potencial evidenciado no solo en el
sector de comercio internacional si no también en otro tipo de industrias que vienen en constante
crecimiento se busca que la empresa tenga otra vision distinta en cuanto a las oportunidades para
desarrollar su negocio con empresas pertenecientes a otro tipo de sector, mejorando no

Unicamente su base de clientes si no su conocimiento y participacion en el mercado.

La industria de belleza y cuidado personal es uno de los sectores que mas ha venido

cogiendo fuerza, presentando un continuo crecimiento en los ltimos afios. Tras la pandemia se
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evidencid una tendencia hacia el comportamiento de compra mas responsable y consciente en
donde se considerd esta industria como una de las mas esenciales, y el skin care (cuidado facial)

no fue la excepcion.

Si bien el cierto que el maquillaje es una de las industrias mas fuertes a nivel mundial que
ha estado presente en la sociedad por muchos afios, las nuevas generaciones han venido dandole
mas relevancia a todo lo relacionado con el cuidado facial; recientemente se ha convertido en
tendencia el uso de este tipo de productos como parte fundamental de la rutina diaria tanto de
hombres como mujeres. Lo que antiguamente consistia Gnicamente en aplicarse una crema al dia,

hoy se ha convertido en una compleja rutina facial con mas de 3 productos al dia y en la noche.

Segun Euromonitor, en Colombia actualmente el cuidado facial es la categoria con mejor
desemperio del 2021 con un aumento de las ventas del 7%. Se espera que estas sigan en
crecimiento a futuro a una tasa de crecimiento anual del 9% hasta alcanzar los 2,2 billones de
pesos. Este crecimiento se debe principalmente a que los consumidores estan dispuestos a
invertir en una piel sana y bonita, durante los ultimos afios el interés por parte de los
consumidores en temas relacionados con la salud de la piel ha venido creciendo, y esto ha hecho
que ellos estén mas dispuestos a pagar mas por productos que contribuyan con su cuidado, las
personas no sélo buscan una piel sana, sino que también adquieren productos que les ayuden a

conseguir una piel bonita.

Figura No. 04

Ventas de cuidado de la piel
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Ventas de Cuidado de la Piel —

ta RSP - COP miles de millone Actual - 2007-2026

1455

]
£

Fuente: Passport Euromonitor (2021).

De acuerdo con la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco) e Inexmoda, “en
Colombia las mujeres gastan, en promedio, $300.000 trimestrales en productos de maquillaje y
belleza, es decir, alrededor de 1,2 millones al afio”. Las tendencias de consumo en este sector
estan muy guiadas por el consumo responsable y la adquisicion de productos de manera mas
consciente, los consumidores ahora optan por productos para el cuidado de la piel que sean mas
naturales, sanos e incluso veganos o libres de crueldad animal, ademas de esto se espera que se
empiecen a comercializar dispositivos inteligentes que sean capaces de analizar la piel y basados
en los resultados puedan recomendarle al cliente una rutina con tratamientos personalizados,
impulsando a las marcas a desarrollar aplicaciones o plataformas de diagnostico guiando a los

consumidores en la compra de los productos méas adecuados.

En cuanto al entorno competitivo, la industria del cuidado de la piel en Colombia

presenta multiples fabricantes, entre ellos: Natura, Avon, Johnson and Johnson, Belstar, L’Oreal,



etc, con marcas mundialmente reconocidas tales como: Natura, Pond’s, Esika, Yanbal,
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Lubriderm, entre otras. Adicional a esto, actualmente existen pequefias y medianas empresas que

se encuentran incursionando en la industria cosmética y de cuidado facial importando marcas o
productos que no estan presentes en el mercado nacional pero que son altamente demandados

mundialmente ya sea por su calidad o su prestigio, representando esto una gran oportunidad de

negocio para InterBusiness Co como intermediario en el proceso de importacion de productos de

cuidado facial para todas estas empresas que ven dicho mercado con un gran potencial.

Figura No. 05

Porcentaje de acciones por empresas de cuidado de la piel

Company Shares of Skin Care ==l H
% Share (NBO) - Retail Value RSP - 2021 =
Natura Cosméticos Ltda I 10.9%
Avon Colombia Ltda I 77%
Johnson & Johnson de Col... ] 7.6%
Belstar SA | 6.6%
L'Oréal PROBECOL SA | 6.6%
Beiersdorf (Colombia) SA ] 6.5%
Unilever Andina Colombia... ] 6.2%
Yanbal de Colombia SA L] 5.4%
Genomma Lab Colombia Ltd... I 2.5%
Mary Kay Colombia SAS I 2.2%

Fuente: Passport Euromonitor (2021).

Adicionalmente, en Colombia hay varias compafias encargadas tanto de importar como
de exportar productos relacionados con el sector belleza, que pueden ser competidores mas

directos para InterBusiness Company, entre ellos se encuentra “Trendy by Camila Orrego”, un

A
v
v
v
A
v
v
v
v
A
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negocio que tiene como base la importacion de maquillaje y productos de skin care hacia

Colombia para su posterior comercializacion. Por otro lado, también estan aquellas empresas
consultoras en temas de comercio exterior que, de igual forma, son competidores, tales como
“Team IMPEX”, “IMC Logistics” y “STRB”, las cuales hacen parte del sector en cuestion y

presentan una actividad muy similar a la organizacion.

A nivel internacional, el mercado de skin care resulta ser mas competitivo e incremental
en unos paises que en otros, por esta razon, si InterBusiness Company desea invertir en esta
industria, al ser una de las mas potenciales del momento, debe tener muy en cuenta las regiones
y/o paises en donde este sector resulta ser mas fuerte para asi establecer aliados estratégicos y
poder realizar negociaciones con proveedores logrando la importacion de los productos. A
continuacion, se presentan los mercados en donde se suelen dar la mayor cantidad de ventas en

productos de skin care a nivel mundial:

Figura No. 06

Ventas de minorista de productos de skin care por region

Skin Care Retail Sales by Region
Retail Value RSP - USD million - Constant - 2021

155.116
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Fuente: Passport Euromonitor (2021).

Se evidencia como Asia Pacifico resulta ser la regién mas competitiva y experimentada
en esta industria seguida de Norte América, pues los paises asiaticos como China, Japén y Corea
asi como el pais norteamericano Estados Unidos, son los pioneros en el desarrollo de productos y
dispositivos especializados en el cuidado facial que presentan las mejores tecnologias e
ingredientes de moda del mercado, por ende, se consideran a estos tres paises como los

principales posibles aliados estratégicos para InterBusiness Company en este sector.

Figura No. 07

Cuidado de la piel vs industrias FMCG seleccionadas

. ]

Fuente: Passport (2021).

Por otro lado, teniendo en cuenta los cambios que se han venido presentando a nivel
politico, social y econdmico en Colombia, se considera relevante tener presente coémo el precio

del délar puede afectar directamente ciertos factores importantes no solo para el sector sino
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también para InterBusiness Company y su actividad. En los ultimos meses, y tras la eleccion de
un nuevo presidente en el pais, el valor de la moneda extranjera ha venido en alza, alcanzando su
maximo histérico de $5.104 COP, cifra que afecta tanto al comercio exterior como a otros

aspectos relevantes, tales como la mano de obra, la prestacion de servicios y demas.

InterBusiness Company al ser una empresa directamente relacionada con la actividad
comercial que involucra las importaciones y exportaciones, se considera relevante comprender
cdmo se ve impactada tras la devaluacion del peso colombiano pues, segun El Espectador
(2022), “las importaciones es una de las actividades comerciales mas afectadas, ya que los
precios en el exterior tienden a aumentar”. Esto no resulta ser un buen indicio para el traslado de
mercancia desde el exterior hasta el territorio nacional, teniendo en cuenta que las compras
externas tienen una gran participacién en la economia de Colombia. Por su parte, las
exportaciones si tienen una gran ventaja con la situacion en cuestion, considerando que ahora es
mas conveniente que las compafiias nacionales busquen la oportunidad de comercializar sus
productos en los mercados internacionales ya que reciben mas dinero a cambio y compiten con

otras compafiias fuera de las fronteras del pais.

La industria cosmética y de cuidado personal en especial todo lo relacionado con skin
care o cuidado facial, presenta un gran potencial de crecimiento no solo por la gran posibilidad
del mercado en términos de innovacion tecnoldgica e implementacion de nuevos ingredientes en
sus productos, sino también por el cambio en las tendencias de consumo por parte de las
personas que tras la pandemia le han dado mayor relevancia a este sector. Por esta razon, se

considera este sector como el mas competitivo y potencial para InterBusiness Co si se busca una



23

oportunidad de mejora y desarrollo que la ayude a construir un revenue exponencial, siendo esta

como la mas proyectada a nivel de crecimiento en comparacion con otras industrias.

4. Diagnostico de la compafiia

Con el objetivo de determinar la situacion actual de InterBusiness Company y, de esta
manera, conocer el funcionamiento interno de la empresa, se tuvo en cuenta la informacion
proporcionada por su CEO vy, a partir de ello, se elaboro su diagnéstico para cada una de las

diferentes areas funcionales de la organizacion.

4.1.  Diagnéstico comercial

La principal area de la empresa es la comercial dado que en aquella es donde se trabaja
por completo el proceso de ventas y negociacion. En esta division funcional, el encargado es el
CEO, persona que lleva toda la negociacion desde un inicio hasta el final y es el intermediario
entre los proveedores y clientes. Por lo tanto, en cuanto Jonathan Pérez se encuentra con el cada
uno de sus asesorados, busca generar confianza, claridad y honestidad a lo largo del proceso, de

tal forma que pueda brindar una experiencia diferente al cliente.
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La empresa InterBusiness Company busca un acercamiento con el cliente, buscando una
futura una recompra, por eso algo que los caracteriza es esa empatia, porque siempre buscan el
beneficio del cliente, en cuanto a costos, procesos, calidad, entre otras, se trata de dar un
acompafiamiento en todo momento. Al igual, le expone los pros, contras, riesgos y beneficios de

todo el proceso de importacion.

Debido a que la empresa busca ofrecer lo mejor a sus usuarios, tienen unos aliados o
partners, que ayudan a brindar las mejores opciones para el cliente, ademas de investigar,
analizar e inspeccionar todo el proceso para garantizar la calidad del servicio prestado. Ademas,
se realiza una llamada telefdnica al cliente, cuando la mercancia haya sido entregada para

cerciorarse de que haya sido agrado del cliente y le esté dando los resultados esperados.

4.2.  Diagndstico de mercado

En cuanto al departamento de mercadeo de InterBusiness Co, se puede evidenciar que es
un area que requiere mayor esfuerzo dentro de la empresa ya que comentan la ausencia de
estrategias de marketing y centran sus esfuerzos en la pagina web, dejando asi desatendidas las
redes sociales de la empresa. Es por ello que, tras realizar una autoria de sus cuentas
empresariales, se evidencid que en todas sus redes cuentan con el mismo contenido y, por ende,

han hecho uso del mismo formato de imagen. Ademas de lo anterior:
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e En su perfil de Instagram cuentan con 1,202 seguidores y 13 publicaciones. De hecho, el
ultimo post se realizo6 el 11 de junio del 2021 y registr6 3 “me gusta”.

e Conrespecto a LinkedIn, la empresa no cuenta con seguidores ni conexiones, ha publicado
5 post y estos fueron realizados hace 1 afio.

e Lacuentade Facebook registra un total de 7 seguidores y 6 “me gusta”. De acuerdo con su
perfil, la tltima publicacién fue el 19 de abril del 2021.

e En cuanto a WhatsApp Business, se rescata que es uno de los principales canales de
comunicacion con sus clientes ya que es un estrategia de relacionamiento. Sin embargo, a
pesar de que cuenta con la herramienta de catalogo, la informacion se encuentra en un
formato de galeria, lo cual impide visualizar los servicio simultaneamente y ser afiadidos

al carrito de compra.

Teniendo en cuenta asuntos de mercadeo, tal como el desarrollo de estrategias para
obtener una participacién de mercado mas grande, se evidencia que, actualmente, no desarrollan
ningun tipo de estrategia, manejando exclusivamente el “voz a voz”. A través de esta tactica
comercial, buscan divulgar su experiencia y su red de aliados a fin de posicionarse como un

referente de empresas intermediarias en el proceso de comercio internacional.

Por otro lado, InterBusiness Co cuenta con una base de datos de clientes potenciales, sin
embargo, no es muy amplia debido a que lleva poco tiempo en el mercado y, por ello, realiza
algunas investigaciones de mercado con el fin de identificar a nuevos prospectos y, de esta

manera, tener un conjunto de datos mucho mas completo. Teniendo en cuenta lo anterior, estos
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deben cumplir con ciertas condiciones, tales como: llevar a cabo una importacion a partir de 10

mil USD y/o tener la capacidad de ocupar por completo un contenedor.

4.3.  Diagnostico financiero

Dada la historia de la empresa, InterBusiness Company se caracteriza por contar con un
area financiera pequefia. Los principales ingresos de la organizacién provienen de la comision
del 2,5% y 5% de cada negocio finalizado con clientes antiguos y clientes nuevos,
respectivamente, junto con el cobro de $300 USD o $400 USD por la basqueda de diferentes
proveedores de acuerdo con la cantidad de referencias o productos requeridos por el cliente y,
ademas, de las inspecciones que se realizan en las instalaciones de las fabricas. Asimismo, se
indica la compafiia obtiene, en términos de utilidades netas, un valor aproximado a $220
millones de pesos colombianos anuales, lo que sus fundadores estiman en una rentabilidad neta

de cerca del 90%.

En cuanto a los costos, la compafiia tiene costos variables y fijos. Los costos variables
son el pago a los partners por busqueda, investigacion y supervision a los proveedores, el costo
del transporte interno en Colombia y obtencion del Incoterm, generalmente se utiliza el FOB. En
cuanto a los gastos fijos y variables se identifican el uso de internet y linea telefonica

mensualmente, espacio fisico donde se labora y salario de los empleados.
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Se identifica que la empresa no tiene identificados todos los costos y gastos en los que
incurre, lo cual podria ser una desventaja a futuro e incluso llevarlos a la quiebra, debido a que
estos rubros financieros podrian ser mas altos que sus ingresos y, dado que no los reconoce, no

tienen conocimiento del rendimiento y utilidades reales de su organizacion.

4.4.  Diagndstico administrativo

La empresa InterBusiness Company es una empresa que se especializa en el comercio
internacional y que fue creada durante la crisis de salud publica ocasionada por la propagacion
del Covid-19. Sin embargo, dada la larga trayectoria de sus fundadores, la organizacién cuenta
con mas de 15 afios de experiencia en el sector. Por otro lado, su equipo y fuerza laboral esta
formado por dos trabajadores: el CEO de la empresa, llamado Jonathan Pérez, €l es la persona
encargada de todos los temas comerciales, manejo al cliente, negociaciones, contactar a los
proveedores y buscar clientes y, en conjunto, su esposa Catalina Fonseca, se encarga de todo el
proceso logistico, tanto en la embarcacion como la nacionalizacién de la mercancia, ademas de
ser quien se encarga del area financiera en compariia de su contador Diego. Anteriormente, la
compafiia tenia dentro de su nébmina una persona encargada del desarrollo de marketing digital,

no obstante, el acuerdo no continuo y, por ello, estan enfocados en su pagina web actualmente.

Por lo tanto, de acuerdo con el panorama previamente expuesto y, asi mismo, las

funciones correspondientes para cada rol, se evidencia que la carga laboral de cada uno de los
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colaboradores es alta. Esto considerando que es una empresa pequefia y familiar, sin embargo,
teniendo en cuenta que la compafiia esta en proceso de crecimiento, se quiere de una mayor

cantidad de personal que, ademas, se especialice en cada una de las areas funcionales.

4.5.  Diagnéstico del servicio

Antes de continuar, es necesario hacer la aclaracion de que, partiendo de la idea de que la
empresa InterBusiness Company se especializa en diferentes servicios (mas no productos) para
llevar a cabo las transaccion e intercambios del comercio internacional, en este caso el proceso
de produccién hace referencia al proceso operativo y de negociacion que desarrolla la empresa

para satisfacer las necesidades del mercado.

Siendo asi, el proceso de la empresa abarca maltiples necesidades y, por ello, es una
operacion que se establece en diferentes fases. En primera instancia, el cliente se pone contacto
con la empresa para agendar una cita y, asi, hablar acerca de la importacion de objetos. Cuando
ya se tenga el producto definido, se empieza una bdsqueda de los proveedores, con un pago
inicial del $300 USD, donde se encuentran tres fabricas o tres opciones de busqueda, en el caso
de que se maneje un Unico producto, ya que cuando el cliente requiere mas de un producto son
$400 USD, debido que requiere la busqueda de més fabricas. Al tener las fabricas, se pide una

muestra del producto para que sea enviada al cliente, y esta pueda ser evaluada. El siguiente
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paso, se realiza la verificacion de la fabrica y presentacion de la cotizacion, para que el cliente

pueda dar la confirmacion de los productos.

Teniendo el aval por parte del cliente, se pide el pago anticipado para poder dar inicio a la
produccién y, cuando la produccion sea finalizada, se hace una inspeccién de calidad para que el
cliente deposite el saldo de la mercancia. Por lo general, la compafiia maneja el incoterm FOB v,
de esta manera, la fabrica entrega la mercancia en puerto para ser revisada por parte de la
empresa y dar continuidad a la coordinacion logistica internacional. Llegando al puerto de
Colombia, se realiza la nacionalizacion de la mercancia. Terminando este proceso, comienza la
logistica nacional, para que el cliente pueda obtener su mercancia donde la solicitd. En el

momento que la mercancia es entregada, empieza una etapa de servicio al cliente o post-venta.

Figura No. 08

Proceso operativo de InterBusiness Company

Fuente: InterBusiness Company (s.f).
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5. Customer Journey Map

Para establecer el proceso que lleva a cabo para la importacion de productos de
skin care a Colombia, a partir de la perspectiva de un cliente, se desarrollé el Customer
Journey Map desde la motivacién de una persona de comercializar dichos articulos en el
territorio nacional hasta el servicio post-venta que recibe de la agencia intermediaria y
encargada de todo el proceso tras realizar las negociaciones con sus proveedores con

InterBusiness Company.

5.1.  Buyer persona B2B

Antes de establecer la experiencia del cliente es necesario definir el perfil del cliente
ideal. En este caso, el buyer persona debe establecerse para un contexto empresarial o una
persona natural con la capacidad de transferir e intercambiar una cantidad significativa de dinero
y mercancia, respectivamente, dado que sea posible cumplir con los minimos requeridos por
InterBusiness Company para realizar la negociacion. Por lo tanto, se tom¢ a Carolina Vélez, una

joven antioquefia y CEO de su empresa de productos de skin care conocida como Care by Caro.



Figura No. 09

Buyer persona de InterBusiness Company
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5.2. Diagrama CJM

Una vez identificado el cliente ideal de los articulos importados en cuestion, se establecio
el CJM, el cual tiene como objetivo conocer el proceso de negociacién e importacion de
productos de skin care desde Asia hasta Colombia a través de InterBusiness Co. En la
herramienta se establecieron las etapas que hacen parte de la experiencia de los clientes, los
objetivos en cada una de ellas, las expectativas de los usuarios, experiencias de estos, sus
sensaciones, los puntos de contacto y las posibles frustraciones a las que se pueden enfrentar los
interesados. A partir de ello, se determinaron los puntos clave a tener en cuenta por posibles

dolores para los clientes, asi como las conclusiones tras conocer cada uno de los eslabones.

Figura No. 10

Customer Journey Map de InterBusiness Company para productos de skin care

Fuente: Elaboracion propia en UXPRESSIA.
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A partir de la grafica previa, se puede identificar algunos puntos criticos a los largo de la
experiencia del cliente, tales como: los permisos sanitarios emitidos por el Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA), los cuales pueden crear barreras y
restricciones para el ingreso de ciertos productos o ingredientes al pais; no encontrar una agencia
intermediaria que realice el proceso de negociacion e importacion por los requerimientos y nivel
de sensibilidad de los productos; las alternativas de proveedores no cumplan con sus expectativas
ya sea en términos de calidad o de costos y, por ende, no sea posible llegar a un acuerdo
comercial entre las partes; contratiempos en el proceso de pago por retrasos en la transferencia y
recepcion del dinero o estar limitado a ciertos métodos de financiacidn, situacion que detiene la
fabricacion y el envio de la mercancia; pérdida de la mercancia durante el traslado internacional
o0 nacional por multiples circunstancias; recepcion de la mercancia en malas condiciones o

incompleta y, por ultimo, no recibir garantizas en caso de que esto suceda.

Por lo tanto, es fundamental conocer las frustraciones que el cliente puede sentir a lo
largo de su experiencia para hacer frente, dar respuestas acertadas y, en caso de ser necesario,
realizar modificaciones en el proceso para otorgarle a los clientes satisfaccion. Algunos ejemplos
para mejorar los dolores que se pueden presentar en las situaciones mencionadas previamente
son: especializarse en la importacion de productos que tienen una mayor vigilancia 'y
restricciones; ajustar los proveedores a las necesidades de los clientes; acompariar en el proceso
de pago para facilitar las transacciones; asegurar la mercancia en caso de que suceda algun
infortunio y otorgar garantias sobre la mercancia a los clientes por parte de los proveedores, ya
sea con notas créditos o retorno del pago. Todo lo anterior mejor significativamente la

experiencia del cliente, asi como la imagen y reputacion de InterBusiness Company.
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6. Modelo de negocio con planeacion estratégica

El siguiente Lean Canvas proporciona una visualizacion del modelo de negocio junto con
la planeacion estratégica de InterBusiness Co, facilitando de esta manera el anélisis y la evaluacion
de la situacion de la empresa para crear estrategias que le permitan mejorar su presencia en el
mercado y fortalecer la relacién que tiene con todas las partes interesadas. Ademas, el modelo
sirve como herramienta para identificar puntos a mejorar o en qué area de la empresa hay puntos

débiles y los cuales deben ser tenidos en cuenta.

Figura No. 11

Lean Canvas de InterBusiness Company
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con el diagrama previo, se identificd que algunos de los problemas que afectan
a la empresa se encuentran: no tener una presencia solida en los canales digitales ni estrategias de
marketing para acercarse a los clientes potenciales, lo que después de una pandemia que llevé a
todo el mundo a encerrarse en sus casas e interactuar solo a través de dispositivos tecnoldgicos,
gue avanzan cada vez mas rapido, no puede ser una alternativa para InterBusiness Co. En segundo
lugar, se puede analizar que la compafiia no cuenta con los recursos humanos suficientes para
cubrir a todo el panel de empresas que estan buscando una solucién como la que ofrece Jonathan
Pérez y su esposa. Por altimo, uno de los mayores problemas que puede presentar cualquier
empresa es depender de un solo cliente, siendo totalmente necesario diversificar y equilibrar su

cartera de clientes y bases de datos.

Por otro lado, se puede concluir que la estructura de costos de la empresa es muy deficiente
ya que no existe una organizacion clara de los costos fijos y variables, lo cual es un problema para
ésta, ya que, al momento de evaluar posibles estrategias, es fundamental tener en cuenta los costos
para analizar lo que se puede reducir o recortar. Asimismo, su fuente de ingresos es un poco mas
clara, sin embargo, se nota que no hay una buena contabilidad de la empresa porque no hay una
cifra o un dato financiero, lo que se refleja en que no hay una politica clara de gastos y no hay un
conocimiento de la rentabilidad del negocio, convirtiéndose esto en una debilidad notoria de

InterBusiness Company.
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Como se menciond anteriormente, el Canvas permite identificar las oportunidades de
mejora para evaluar y en su caso redefinir el modelo de negocio de la empresa, teniendo claro
cudles son los problemas y riesgos que tiene la misma en este momento se procede a desarrollar
una herramienta como el DOFA cruzado que permita hacer una revisién mas exhaustiva de la

situacion de la empresa y de las estrategias a implementar para tener éxito en el mercado.

7. Planteamiento de estrategias — DOFA cruzado

Para establecer las posibles estrategias que podria desarrollar InterBusiness Company
para acaparar una mayor cuota de mercado fue necesario establecer la situacion tanto interna
como externa de la empresa. Siendo asi, se identificaron las fortalezas, debilidad, oportunidades
y amenazas de la organizacion para, posteriormente, dar inicio con las diferentes acciones que

podria ejecutar esta, tal como se presenta a continuacion:

Figura No. 12

Entorno interno y externo de InterBusiness Company
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D2 en dichos canales resulta ser débil. No hay un enfoque daramente definido, carece de piezas publicitarias, no hay F2 fadil y cercano con los clientes atractivos, al mismo tiempo que los procesos logisticos se disminuyen ya que el
constancia, entre otras cosas, que dificultan el desarrollo de su presencia en el mercado. intercambio de informadién es mds efidente.
Al contar con un proceso de negodiacién extenso, con diversos intermediarios y con mditiples paso a paso, ;.
un p 8 ‘__ muy v (niert wariasy . Iples p . P Ofrece un seguro de mercancia que cubre los dafios que se puedan presentar a lo largo del traslado de la mercanda,
D3 pueden presentarse con mayor fadlidad cuellos de botella que afecten el transcurso exitaso de la negodadén o del F3
) asegurando asi un servicio confiable.
proceso de comercial con el diente.
b4 Presencia de muchos intermediarios durante todo el proceso de negociacién y comerdal con los dientes " Legalizacién de giros al exterior o monetizacion, cumpliendo asi con los requerimientos legales para poder importar
(proveedores, fibricas, transportistas, etc), reduciendo el margen neto redbido al final del proceso. bienes y no incurrir en problemas de control cambiario.
o5 No cuenta con acdones, procesos y/o propositos sostenibles que tengan algin tipo de impacto social/ambiental. Esto - Contacto directo con las fabricas, por medio de los aliades internadonales que tiene la compafiia, lo que permite
resulta ser un factor relevante y diferencial hoy en dia para el consumidor. tener un flujo de comunicacién més sencillo con las provesdores o fabricantes.
o Considerando que la mayoria de las funciones que demanda el negocio recaen exclusivamente en el gerente de la I Los dlientes tienen la ventaja de verificar la mercancia antes de ser enviada y, asi mismo, pueden solicitar el envio dej
compaiifa, la persona no cuenta con tiempo suficiente para llevar a cabo todas las actividades deseadas. muestras para asegurarse de que |a mercancia cuenta con las condiciones requeridas.
07 La principal fuente de ingresos de la compafiia proviene exdusivamente de un solo diente, es decir que sus ganandas - La visita a las plantas les permite a los dientes de la empresa estar mds seguros en cuanto a los productos que
dependen en gran parte de la actividad comerdal de su diente més potendal. quieren adquirir.
s Diferentes medios de transporte y tipos de contenedores para los mismos, permitiendo la movilizacién de una amplia
variedad de bienes y productos.
Fa Presencia en ferias internacionales de fabricas con el fin de conocer a proveedores atractivos con los cuales puedan
generar relaciones comerciales a futuro.
Amenazas Oportunidade!
Al El cambio de gobierno en Colombia trae consigo incertidumbre en las condiciones del pais y el comerdio exterior, o En Colombia, la categoria con mejor desempefio en 2021 fue skin care, con un aumento de las ventas del 7%. Lo cual
dado que se pueden establecer nuevos acuerdos, mantener los del gobierno pasado o la finalizacién de algunos otros.| se infiere que hay una tendenda de credmiento y se espera que estas sigan en credmiento a futuro.
) . " . Al realizar una i tacion de productos para uso personal como cuidado corporal, cosméticos, perfumeria,
La actual situadén econdmica en el pais se caracteriza por la subida del predo del délar, la inflacién mds alta N mpor pf pa . pe o po N pe
A2 N N . oz maguillaje, entre otros, se requiere formularios, registro sanitario por parte del INVIMA, licencias, y varios otros
registrada desde 1999 y el aumento de las tasa de interés por parte del Banco de La Repiblica. . . ) .
documentas. Esto resulta extenso para algunas agencias que realizan el ingreso de diertos articules.
N 1 . Los paises asiaticos son los mayores productores en la industria de belleza por sus bajos precios y exdticos
En ciertas ocasiones es posible que la mercancia sea inspeccionada o retenida por la DIAN una vez llega a Colombia . pa. N v P " N po l P v : "
A3 . N o3 ingredientes en ciertos casos. Por lo tanto, alli se establecen un gran nimero de fibricas para suplir la necesidad de
para validar informacién y asegurarse de los aranceles que deben ser cobrados por la entrada de productos al pafs. {os dient
os dientes.
En algunos paises de Asia, especialmente China, se ha registrado frecuente el cierre temporal de fabricas por La adopcién de una vida sana es una tendencia que estd en auge alrededor del mundo. Por tanto, mas hombres y
A4 dreunstancias asociadas a la crisis energética, la propagacidn de Covid-19 y la contaminacidn en el aire provocada o4 mujeres modifican sus hdbitos alimenticios y rutina de actividades centrdndose en su salud y bienestar con el
por las mismas. objetivo de mejorar su calidad de vida.
La crisis de los contenedores registrada tras el derre de fronteras y confinamiento como medidas para evitar la La globalizacién ha traido consigo la posibilidad de tener relaciones internacionales y la integracién de economias conf
A5 propagacién del Covid-19 ocasiond una alza en los precios de los fletes internacionales, valores que, si bien han o5 el fin de ayudar al eredimiento en varios sectores de cada pals. Por ejemplo, uno de los sectores con mayor influencia
disminuido, ain no se estabilizan. fue la tecnologia, sector que es defensor de la globalizadién.
: : : . L " : La industria cosmética experimenta un crecimiento exponencial derivado del aumento de la esperanza de vida y la
El comercio internacional es susceptible a multiples situaciones como catdstrofes naturales o manifestaciones en el e N po Pe _v
AG N . N " 06 demanda de consumo de las nuevas generaciones. Segln CB Insights, en 2023 este sector generard 800.000 millones
interior del pafs de destino, lo que puede ocasionar la pérdida de la mercancia
de USD, un 50% més que en 2017, cuando |a facturacién alcanzé los 530.000 millones.
Ciertos productos e ingredientes estan restringidos o prohibidos en el pais, por lo que no se permite su ingreso. El cuidado de la piel en los hombres esta creciendo rdpidamente dentro de la industria debido al incremento de
A7 Asimismo, para la comercializacién de productos de skincare se requiere de permisos especiales emitidos por el o7 consciendia acerca del cuidado de la barrera cutdnea por tendendias de aumento de acné, cuidado después de
INVIMA, tal como el registro sanitario. afeitarse, problemas por piel grasa, seca o neutra y nuevos tratamientos para tener una piel mds sana.
Tras la pandemia, la demanda de articulos de cuidado de la piel se ha disparado, representando alrededor del 42%
o8 del mercado global. Esto debido a que las personas se condentizaron de los problemas que produda la falta del
cuidado de la plel, ya que estdn expuestas al ambiente, a bacterias, el cambio elimdtico y otros factores externos que)
induso, producen enfermedades cutdneas como céncer de piel.

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez identificado el entorno de InterBusiness Company, se establecieron las diferentes

estrategias de acuerdo con el cruce correspondiente entre las dimensiones presentadas

previamente para el cuadrante de supervivencia, el defensivo, de re-orientacion y el agresivo.

Dentro de las acciones propuestas se encuentran diferentes tipos de diversificacion e integracion

vertical y la combinacién de estrategias de crecimiento propuestas por Ansoff o el uso individual

de las mismas. Las ideas propuestas para la empresa son las siguientes:



Figura No. 13

Cruce del DOFA

Estrategias de Supervivencia (DA)
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Estrategias Defensivas (FA)

Diversil i i Crearun icio de que haga parte de su core de negocio, el cual F1,F2,A3y de servicio: las ventas por medio del los servicios actuales de
A7,D1yD6 estard enfocado en temas legales y para la imps i6n de prodi de skincare, para ello, se ' A7 acompaf\anuemov manejo en temas legales y barreras arancelarias. Brindado un servicio especializado y
requiere ampliar el nimero de colaboradores. enfocado en esta drea.
Pe enel el nimero de clientes dela pi S, A6, F3y ificaci un nuevo servicio dentro de su actividad comercial que le brinde al cliente la
AlyD7  dentrodel quetraslai politica il da, se i das en realizar ¥ Fl’ opclén de contar con mltiples medios de transporte para asi evitar pérdida o dafios en caso de algun incidente
negodos ya sean importando o exportando bienes. dificil de predecir tal como una catdstrofe natural, el cierre de alguna via o fabrica, entre otras.
Haceruna i de dos con el fin de conocer un nuevo servicio que le A3, A7, F5, Diversificacién concéntrica: Crear o mejorar el servicio que ofrece la de veri dela y
A2yD4  pueda interesar a los clientes de InterBusinessCo, teniendo en cuenta la inestabilidad econémica y politica que 7'6 'F7 " visita a la planta para inspeccionar el producto, con el fin de evitar los inconvenientes logisticos o legales que se
actualmente estd viviendo el pais. y pueden presentar en el proceso de importacion.
AL, A2y D2 ;n de de dlient ; Pub{k{ndlad dismin :nlrn.osuar topositvo {:n‘tel: h sn:aduén;eelpr:“:ﬁdumbve il FayA2 ificaci D un nuevo servicio financiero para establecer forwards, de forma que la
ALY oofusegunr ientes potenciales y disminuir el riesgo que genera tanto la incertidum| ca como y mr.enldumbre se disminuya al congelar el precio de las monedas extranjeras.
econdémica.
A3, AS, A6y Diversificacion conglomerado: Crear un nuevo servicio en e redes de para estar Mixta - D llo de mercadoy D iy Darinicioa la ci6n de productos de skincare, ya.
alerta de impi en aduanas, y demds, que puedan los costos del F9yA2 . = o b
D3 3 sean nacionales o manufacturados en otras regiones geograficas, a paises en el exterior.
internacional.
Integracién vertical hacia atrds: Adquirir nuevos pi que se en dit lugares Diversificacién conglomerado: Crear una nueva linea de servicios para 0, la cual estd enfocada en el
AdyD5 geogrificos y, ademds, que en sus paises cuenten con politicas de i ivas para que A1, A6y F3 proceso que debe transmitirse para la aprobacién de seguros para tantoenel I
ejerzan sus actividades de manera responsable con el medio ambiente. como en el nacional.
Joint Venture: Crear relaciones comerciales a futuro con proveedores que conocen en las ferias internacionales y
A4, F5yF9 . - .
que se del proceso de y puedan ser socios para facilitar sus operaciones.
Estrategias de Re-orientacién (DO) Estrategias Agresivas (FO)
Mixta - Dy de mercadoy de o a nuevas regiones geograficas del pais para Mixta - Ds llo de mercadoy de Ampliar el p lio de clientes en las diferentes
05, D2y D7 aumentar el nimero de clientes a través de ticticas inbound y outbound y, ademds, el uso de tecnologias OSyF2 ciudades de Colombia gracias a los recursos tecnolégicos que facilitan la comunicacién a través de canales
que tener una mas eficiente con estos. digitales.
? & Diversificacién concéntrica: Desarrollar nuevos servicios que sigan una misma estructura para el proceso de
de C de ma: | ilizar los tie: de cion trar | 02,F1,F3, R
06, D1y D6 Ik para al imhs":::?: PRASgIE il FConEmnRL i“v '“ importacién de productos y que, ademds, cada uno de ellos se enfoque en un sector, tal como: skincare,
i marroquineria, textiles y demds.
Integracion vertical hacia atrds: Realizar la adquisicion de las empresas aliadas que se encargan del proceso de 01,03, Féy Desarrollo de servicio: Entablar rel iales con p de de de skin care que permitan
02,03yD4 i y verificacién tanto de la como de los proveedores, asi como de intermediarios con "' validar las condiciones de la mercancfa y asi asegurar la calidad de los productos para acaparar una mayor parte
acerca de la de los de skin care en Colombia. del mercado.
04, 08y DS Desarrollo de mercado: Promover las nuevas tendencias de consumo sostenible y estilos de vida que velen por el 04,07, 08 Integracién vertical hacia atras: Construir un laboratorio dermocosmético en Asia para importar los productos que
aadd bienestar a través de la importacion de productos para el ciudado de la piel. yF5 son elaborados alli. Lo anterior, dado que la mano de obra es més barata, al igual que la materia prima.
Penetracion de mercado: Alcanzar un mayor nimero de clientes que quieran importar productos que abarquen Integracién vertical hacia atrds: Participar en varias ferias intemacionales, con el fin de conocer a distintos
01,07yD7 3 N . 03,06y F9 +
segmentos de mercado en tendencia como el skincare masculino. proveedores con los cuales se puede fusionar.
Integracion vertical hacia atrds: Contratar a personal directamente en los paises mas estratégicos para realizar el
03yD3 lavisita a las plantas y la verificacién de la mercancia con el fin de ser ms eficientes en el proceso de

comunicacién.

Fuente: Elaboracion propia.

Ahora bien, para visualizar por completo el DOFA cruzado tanto con las

diferentes dimensiones internas y externas como con el cruce entre ellas para establecer

las multiples estrategias, dirijase al siguiente hipervinculo: Excel con el DOFA cruzado.
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8. Estrategias para area comercial y/o de marketing

Las estrategias a desarrollar para InterBusiness Company se determinaron a partir del
analisis del entorno tanto interior como exterior de la empresa en cuestion, el cual fue presentado
previamente. En funcion de ello, se establecieron acciones categorizadas en diferentes cuadrantes
y, a su vez, cada una de ellas apunta a un contexto determinado y area funcional. Siendo asi, se
tuvo en cuenta ciertas condiciones del mercado y de la situacion actual de la empresa para
proponer alternativas donde se puedan despejar aspectos desfavorables y se potencialicen
aquellos que son beneficios para la misma. Por lo tanto, para incrementar en nimero de clientes
registrados a la fecha, a través de las siguientes estrategias se busca potencializar tanto la
division comercial como la de marketing con el objetivo de atraer nuevos usuarios y, luego,

retener a los mismos para que la organizacion obtenga un crecimiento sostenible en el tiempo.

8.1. Primera estrategia: Desarrollo de mercado y desarrollo de servicios

Considerando que, hasta el momento, InterBusiness Company esta enfocada en la
importacion de productos que hacen parte de una misma categoria, se propone implementar una
estrategia mixta, la cual involucre el desarrollo de mercado junto con el desarrollo de servicios.

Lo anterior se plantea partiendo de las siguientes condiciones:
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Tendencias de consumo.

Tras la crisis de salud publica ocasionada por el Covid-19, las tendencias de
consumo se han modificado y, hoy por hoy, el cuidado personal ha tomado un rol
significativo en la economia ya que el interés por el bienestar y el consumo consiente ha
posicionado al skin care como la categoria con mejor desempefio en el 2021, lo cual se
explica tras registrar un aumento del 7% en sus ventas y se estima que estas continlen en
crecimiento con una tasa del 9% anual hasta registrar ingresos de 2,2 billones de pesos,
segin Euromonitor Internacional. Ademas de ello, la Asociacion Nacional de Empresario
en Colombia manifiesta que, en el territorio nacional, el sector de la belleza (donde se

incluye la categoria de cuidado facial) mueve $3.000 millones de ddlar al afio.

Por otro lado, de acuerdo con el informe de Passport para la industria de cuidado
facial, los productos con funcién limpiadora (geles y aguas micelares) y aquellos que
estan formulados para suplir con necesidades especificas (sérums, mascarillas y
ampollas) son los articulos que han registrado un mayor crecimiento y/o que se
encuentran en auge. Siendo asi, se puede inferir cuales son los productos que estan siendo
tendencia dentro del sector en cuestion y las preferencias de los consumidores, junto con
caracteristicas del negocio que sean diferenciadoras, tales como empaques amigables con

el medio ambiente y mercancia que no es testeada en animales.

Balanza comercial del sector en Colombia.
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Al analizar tanto las importaciones como las exportaciones en Colombia del
capitulo arancelario denominado “aceites esenciales, perfumeria y cosméticos” (del cual
hacen parte los productos de skin care), se identificd que, de acuerdo con los ingresos de
los dltimos cinco afios, la actividad importadora ha generado un valor promedio anual de
$616.929 miles de dolares, lo que equivale al 1,1% del promedio total de importacion del
pais de 98 categorias. Por otro lado, en cuanto a las exportaciones en el mismo periodo de
tiempo, estas han producido un valor promedio anual de $475.590 miles de ddlares, lo

que equivale al 1,2% del promedio total de exportacion en los mismos capitulos.

Ahora bien, desde hace ocho afios, Colombia registra una balanza comercial
negativa, es decir, el valor de las importaciones supera al de las exportaciones del pais.
Sin embargo, de acuerdo con la informacion previa, la categoria en cuestion tiene un
mayor porcentaje de participacion en la actividad exportadora que en la importadora a
pesar de que el traslado de mercancia desde el exterior hasta el territorio nacional ha sido
superior en los ultimos afos. Por otro lado, partiendo se las proyecciones del precio del
dolar, se infiere que la diferencia entre estas practicas comerciales disminuira y, por ende,

estara a favor del envio de mercancia de Colombia a paises en el extranjero.

Proyeccion para el precio del délar.

A lo largo del Gltimo afio, Colombia se ha encontrado en constante incertidumbre
por cuestiones econdémicas y de comercio exterior por variables como el cambio de

gobierno y el panorama global. Uno de los asuntos de mayor relevancia es la volatilidad
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del precio de la moneda estadounidense, el cual ha registrado tendencias al alza y ha
superado su maximo histdrico. Una publicacion de La Republica menciona que las
proyecciones de la divisa extranjera exponen un valor de hasta $5.200 pesos colombianos
por ddlar en los ultimos meses del afio en curso y el primer trimestre del 2023. Por ello,
en el mismo articulo, el Gerente de Investigaciones Econdmicas del Banco de Bogota,
Camilo Pérez, afirm6 que la situacion genera pérdidas en las importaciones ya que la tasa
de cambio se eleva pero, por el contrario, los exportadores se benefician de ello dado que

reciben una mayor cantidad de dividendos de la moneda local.

Contemplando lo anterior, se propone gque InterBusiness Company implemente la
estrategia de desarrollo de mercado con el propdsito de incursionar en un nuevo segmento de
clientes que, en este caso, seria un publico enfocado en la actividad de la industria del skin care.
Asimismo, se sugiere desplegar una estrategia de desarrollo se servicios, la cual le permitira a la
empresa mejorar y reestructurar el proceso de exportacion (y sus derivados) a su portafolio a fin
de conseguir nuevos clientes y una mayor utilidad. Por lo tanto, el objetivo de la fusion entre las
propuestas previamente mencionadas es promover la importacion y/o la exportacion de
productos de la industria de skin care a través de InterBusiness Co, de manera que Colombia sea
un destino para la mercancia facial, asi como un punto de origen de la misma en regiones

geogréaficas donde haya clientes interesados en negociar dichos articulos fuera de sus fronteras.

Siendo asi, a continuacion se presentan las tacticas desarrolladas para la primera estrategia:

e Asistir a ferias nacionales e internacionales.
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Para generar reconocimiento de marca es importante que InterBusiness Co asista a
ferias tanto nacionales como internacionales. Si bien a lo largo de su trayectoria han
participado en algunas en el exterior, es importante sefialar que se ha hecho presencia en
ellas para establecer relaciones con proveedores y promover la importacion de productos
a Colombia. Siendo asi, es necesario que en estos espacios también se generen vinculos
con empresas que estén interesadas en importar productos para el cuidado de la piel desde
el territorio nacional hasta sus paises. Asi mismo, para tener exito a la hora de ampliar su
red de contactos, la empresa puede ser parte de ferias tanto de skin care como de
comercio internacional considerando que esto le permitira darse a conocer en el segmento
facial como una agencia que facilita el proceso de exportacioén o importacion (segun la
perspectiva de la parte comercial) de estos articulos o, a su vez, estar al tanto de

tendencias ya sea del nuevo publico objetivo o de actividades mercantiles en el exterior.

Crear un marketplace para la industria de skin care.

Para acaparar una mayor cuota de mercado, InterBusiness Company puede
disefiar un marketplace, es decir, una tienda virtual en donde los ofertantes de los
productos sean maltiples proveedores. Siendo asi, la idea parte de brindar un servicio que
permita a las empresas dar a conocer datos relevantes para los exportadores acerca de
cantidades, precios y fichas técnicas de los productos. Esto facilitara la transferencia de
informacion durante los primeros pasos del proceso comercial considerando que, luego

de ello, se procedera directamente a la negociacion entre las partes interesadas por medio
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de InterBusiness Co. Ademas de lo anterior, es una alternativa mas econdémica para las
organizaciones que desean entablar relaciones internacionales y que se encuentran
limitadas por su presupuesto para iniciar el traslado de mercancias al exterior. Por otro
lado, por cuestiones de esfuerzos, el marketplace se enfocara en la industria del cuidado
facial, lo que indica que los proveedores del portal seran compafiias colombianas
dedicadas a la venta de dichos productos y, por ende, los clientes serén firmas que deseen

exportar una cuantia significativa de articulos desde el territorio nacional.

Desarrollar una base de datos exclusiva para productos de skin care.

Para promover la comercializacion de productos de skin care en diferentes
mercados nacionales es fundamental que InterBusiness Company haga uso de diferentes
bases de datos que le concedan informacidn tanto de las empresas ubicadas en Colombia
que estén interesadas en el comercio internacional de productos para el cuidado facial
como de las firmas extranjeras que adquieran estos en diferentes regiones geograficas.
Esto le permitird a la compaiiia identificar sus posibles clientes potenciales y, con ello,
dar inicio a negociaciones para el intercambio de mercancia. Sin embargo, adicional a lo
planteado en el apartado de las ferias nacionales e internacionales, la organizacion estaria
en la capacidad de recopilar informacion de los prospectos de manera directa al realizar
visitas de campo y/o procesos de observacion, de tal forma que pueden recoger datos
relevantes de proveedores y clientes de productos de skin care, ampliando asi su base de

datos para la exportacion e importacion de dichos productos.



45

8.2.  Segunda estrategia: Desarrollo de mercado y penetracion de mercado

Teniendo en cuenta que, a la fecha, InterBusiness Company cuenta con pocos canales de
comunicacion y un limitado portafolio de clientes, se propone implementar una estrategia mixta,
la cual involucre el desarrollo de mercado junto con la penetracion de mercado. Lo anterior se

plantea partiendo de las siguientes condiciones:

e Canales de comunicacion entre empresa y cliente.

Para construir una mejor relacion entre las empresas y los clientes es necesario
disponer de multiples canales de comunicacion. Para ello, las organizaciones pueden
apalancarse de las tecnologias para ampliar los medios en los que entran en contacto con
su publico y, al mismo tiempo, ofrecer diferentes alternativas considerando que un
estudio, de la consultora Accenture, arrojo que “el 51% de los consumidores son leales a
las marcas que se comunican con ellos a través de sus canales de preferencia” (Genesys,
2021). Ademas de ello, esto promueve la confianza y fortalece los vinculos comerciales,
lo que se traduce en relaciones que se mantendran en el largo plazo. Asimismo, las
empresas pueden hacer de la omnicanalidad un aliado ya que, a partir de la sinergia entre
las herramientas digitales y los canales tradicionales, estan en la capacidad de suplir las
necesidades de los clientes mediante de diferentes instrumentos de comunicacion en el

momento indicado y de manera simultanea.
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Marketing y publicidad para beneficio de las empresas.

Las empresas utilizan el marketing y la publicidad por razones que pueden
resumirse en informar, persuadir y fidelizar a un publico objetivo. Para lograr su
cometido, se establecen planes estratégicos de acuerdo con los objetivos que desean
alcanzar y, a partir de ello, se definen las tacticas a desplegar para lograr un impacto
significativo, tal como el uso de diferentes herramientas digitales. Un ejemplo de lo
anterior son las compafiias que desean crear una camparia publicitaria para el lanzamiento
de un nuevo producto y, por ende, deciden crear contenido para redes sociales ya que,
segun expertos, las estructuras sociales tienen una mayor exposicion y aumentan el
trafico y la identificacion de clientes potenciales. Sin embargo, las organizaciones pueden
sacar provecho de otros instrumentos como los anuncios de texto, los cuales posicionan a
las paginas web en los primeros resultados de busqueda, o mejorar el rendimiento de un
sitio electrénico considerando que, segin una agencia de disefio y comunicaciones,
“Google pudo comprobar que si los resultados de su buscador tardaban medio segundo

mas en cargarse, las busquedas se reducian en un 25%” (Tres Puntos, 2019).

Analisis interno de la compafiia.

Tras realizar el diagndstico de InterBusiness Company y evaluar la situacion
interna, se identifico que la empresa requiere de un plan de marketing para potencializar
tanto sus redes sociales como su pagina web, considerando que carece de este y, en

consecuencia, la organizacion tiene una menor visibilidad, disminuye la confianza de su
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publico objetivo y potenciales prospectos, carece de reconocimiento, dificulta la
obtencidn de nuevos clientes y, por ende, sus ingresos por ventas estan siendo afectados.
Por lo tanto, la empresa podria emplear estrategias de mercadeo y publicidad como
instrumento para atraer usuarios y mantener relaciones con los mismos y, asimismo,
podria establecer tacticas para darse a conocer en el mercado de comercio internacional al

punto de ser tomada como punto de referencia.

Contemplando lo anterior, se propone que InterBusiness Co implemente la estrategia de
desarrollo de mercado con el proposito de emplear multiples canales de comunicacion para
entablar relaciones comerciales con prospectos que se encuentren en diferentes regiones del pais.
Asimismo, se sugiere desplegar una estrategia de penetracion de mercado, lo que le permitira
obtener una mayor cuota de mercado al atraer un mayor namero de clientes por medio de la
publicidad. Por lo tanto, el objetivo de la fusion entre las propuestas previamente mencionadas es
dar a conocer y posicionar a InterBusiness Company en Colombia como una agencia de
comercio internacional que facilita el proceso de importacion y/o exportacion a través de tacticas

de marketing inbound y contenido digital en diferentes plataformas.

Siendo asi, a continuacion se presentan las tacticas desarrolladas para la segunda estrategia:

e Optimizar la pagina web de InterBusiness Company.

Para mejorar la experiencia de navegacion de los usuarios en el portal online de la

compafiia es necesario optimizar el mismo segun los resultados que se concluyen tras
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realizar una auditoria web. A partir de estos, se ajustaran aspectos del sitio en internet de
InterBusiness Company asociados al titulo, la meta descripcion, las keywords, las
imagenes, la compatibilidad mévil y la usabilidad de la pagina. En consecuencia, le
permitira posicionarse organicamente en los motores de busqueda, incrementara el trafico
a su sitio, ajustara la plataforma a un formato responsive para ser visualizado desde
cualquier dispositivo y reducird al maximo el tiempo de carga. Ademas de ello, es
importante disefiar una interfaz que sea comoda y atractiva para los navegadores web.
Siendo asi, lo anterior se traduce en que el portal tendra un mejor rendimiento y, por

ende, podra incrementar las conversiones online.

Reestructurar y permanecer en redes sociales.

Para realizar la reestructuracion de los perfiles que posee InterBusiness Company
en las diferentes redes sociales es necesario disefiar el concepto de la empresa para estas a
fin de generar sinergia entre las mismas. Una vez se determinen y/o aprueben las
caracteristicas de branding en cuanto a colorimetria, tipografia e ilustraciones para el
contenido digital, se realizara la reforma de cada cuenta que posee la organizacion en
funcion de la nueva propuesta. Por otro lado, el uso de herramientas de planificacion
simplificara el proceso de creacion y publicacion de contenido para la compafiia y, por
ende, le permitira ser constante en redes. Con ello, podra mantenerse activo, sin embargo,
también debe interactuar con los usuarios a fin de generar mayor interés en los mismos,
incrementar sus visualizaciones, fidelizar a los clientes y promover el reconocimiento de

InterBusiness Co. Por ultimo, es indispensable que se realice un seguimiento y monitoreo
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de las métricas para evaluar el desempefio de sus redes y, a partir de ello, identificar las
estrategias que registran un mejor rendimiento y cuales deben ser modificadas por

cuestiones de costos y/o resultados.

Crear campafias de anuncios en Google Ads.

Para mostrarse en los primeros resultados de los motores de busqueda al instante
que un usuario realiza una consulta asociada a InterBusiness Company y/o servicios
similares a los de la empresa deben implementarse anuncios. Siendo asi, se pueden
realizar pautas pagas a través de Google Ads, un servicio de Google para ejecutar
publicidad en linea. Hacer uso de esta herramienta le permitira a la compafiia
posicionarse en el navegador con el objetivo de incrementar tanto su visualizacion como
trafico web. Para ello, es importante mencionar que solo los anunciantes que se destaquen
por su importe y la calidad de sus avisos digitales. Por lo tanto, es indispensable que los
anuncios de la organizacion tengan en cuenta organizar estos en campafas, segmentar por
diferentes variables las mismas, usar keywords relevantes para la basqueda, definir la
concordancia de las palabras clave, afiadir extensiones y actualizar constantemente los

anuncios de acuerdo con su rendimiento.

Implementar la herramienta de e-mail marketing.

Para desplegar una tactica efectiva para InterBusiness Company y que, ademas, se

caracterice por su bajo costo se puede incursionar en el e-mail marketing. A partir de
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esto, la empresa podra fidelizar a sus clientes o generar interés en aquellos que han
mostrado interés por sus servicios, por lo que se requiere crear un base de datos que
contenga informacién del correo electrénico de los mismo y una autorizacion previa para
el envio de mensaje digitales. Posterior a ello, es necesario que la compafiia defina si
desea promocionar su actividad comercial, atraer un mayor trafico a sus redes sociales
y/o sitio web, informar acerca de eventos especiales, ofrecer incentivos, generar un
incremento en la tasa de conversiones de venta o recolectar informacion relevante sobre
opiniones, experiencias y testimonios. Lo anterior es fundamental dado que, de acuerdo
con ello, se determina tanto el contenido a enviar por parte de la empresa como el

segmento que corresponde a cada uno.

9. Plan de mejora para obtener revenue exponencial

Luego de llevar a cabo el andlisis de la empresa y del entorno en el cual se desempefia, se
logré definir un nuevo sector para que InterBusiness Company pudiese incursionar y de esta
manera desarrollar negocios con clientes potenciales. La industria del skin care, como se
evidencid previamente, es un mercado que registra una tendencia de crecimiento no solo a nivel
nacional, sino también en muchos paises del mundo. Por esta razon, y en linea con el
planteamiento inicial, se definira a continuacion un plan de mejora enfocado en la obtencion de
un negocio con revenue exponencial. Para lograr que InterBusiness Company se convierta en una

compafiia debidamente estructurada y con un modelo comercial que represente ingresos
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significativos, es importante desarrollar y definir una serie de técticas y planes de accién que la
Ileven a cumplir ciertos pilares estratégicos, lo cuales estdn encaminados al crecimiento
exponencial. Por lo tanto, se definié un plan bajo el nombre “Crecimiento exponencial de

InterBusiness Company a través del desarrollo y mejora en 5 pilares”, que incluye:

. Nueva unidad de negocio: importacién y exportacion de productos de skin care
I1.  Presencia en medios digitales
I11.  Prospeccion de clientes potenciales
IV.  Estructura organizacional definida y especializada

V.  Customer Experience

9.1. Nueva unidad de negocio: importacion y exportacion de productos de skin care

A la fecha, la compafiia ofrece servicios de consultoria en asuntos relacionados con
comercio exterior, sin embargo, se evidencia que tiene un mayor enfoque en el asesoramiento de
empresas interesadas principalmente en importar productos, mas que en exportar. Teniendo en
cuenta esto, y el gran potencial en el sector exportador del pais, se propone el desarrollo de un
nuevo mercado dentro de su linea de negocio que se encargue de promover e impulsar tanto la
importacion como la exportacion de productos para hacer de Colombia un mercado atractivo en

el segmento de cuidado facial. Para lograr esto, se plantean las siguientes tacticas:
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9.1.1. Participacion en ferias nacionales e internacionales

La asistencia a ferias nacionales e internacionales son actividades clave para generar
presencia en el mercado, asi como darse a conocer y encontrar mas publico al ampliar su red de
contactos. Por ende, se propone la asistencia de InterBusiness Compnay a las siguientes ferias
que se realizan tanto en Colombia como en el exterior que estan relacionadas con asuntos

empresariales, ya sean de comercio internacional o de la industria del cuidado facial.

e Ferias Nacionales

* Feria Salud y Belleza. La feria tiene lugar en el mes de octubre en Bogota, Colombia,
precisamente en Corferias. Esta la feria es un espacio oportuno para la empresa
considerando que conocera de la industria y, ademas, podréa relacionarse con las
personas y empresas del sector. Esto quiere decir que es un evento ideal para

InterBusiness Company para desarrollar nuevas redes de contacto.

+ ExpoBelleza 2023. El evento se lleva a cabo en junio en la ciudad de Medellin,
Colombia. Es una reconocida feria de la industria de belleza y cuidado facial, ya que
se presentan novedades empresariales y tendencias del sector que involucran la salud,

tecnologia y logistica tanto en Colombia como a nivel global.

e Ferias Internacionales
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In-cosmetics Latin America. La feria se lleva a cabo en septiembre en la ciudad de
Sé&o Paulo, Brasil. Es el evento méas importante en Latinoamérica en cuanto a materias
primas de la industria de la belleza y el cuidado personal. Por lo tanto, es un espacio
que se presta para conocer nuevos proveedores y clientes, asi como para mantenerse

al tanto de las tendencias que estan tomando fuerza en la industria.

Cosme. Este evento tiene lugar la segunda semana de enero en Tokio, Japon. Resulta
importante dado que es la feria de la industria cosmética y cuidado personal mas
grande del pais. Ahora bien, también es relevante considerando que el territorio en
cuestion hace parte de los pioneros en la categoria de skin care, juntos con Chinay
Corea. Por consiguiente, es un espacio que le permitira expandirse por cuestiones de

contactos e ideas vanguardistas.

Vivaness. La feria se lleva a cabo en febrero en la ciudad de Ndremberg, Alemania.
Tras la pandemia, ha desarrollado un modelo hibrido para que méas personas puedan
asistir. Es un evento dedicado a fabricantes y empresas relacionadas a la industria
cosmeética que se caracterizan por hacer uso de materia prima organica y sostenible.
Siendo asi, es una oportunidad para conocer nuevos proveedores que se especialicen
en este nicho de mercado, considerando la responsabilidad ambiental toma mayor

relevancia a nivel global.

IAW. La feria internacional de promocién minorista se lleva a cabo los dltimos dias de

febrero y los primeros de marzo en Colonia, Alemania. Se considera relevante, dado
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que, si bien los expositores son de industrias variadas y son los mas importantes de
Europa, le permitird a la empresa analizar nuevas las tendencias en el mercado que

involucran el comercio exterior y, asi, entablara relaciones con empresas globales.

9.1.2. Creacion de un Marketplace

Un marketplace es una plataforma web donde los proveedores se retinen para vender sus
productos o servicios a una base de clientes comdn. El papel del propietario de portal electrénico
es reunir adecuadamente a los vendedores con los compradores para impulsar los acuerdos
comerciales a través del espacio virtual. Los proveedores disponen de un lugar para ganar
visibilidad y dar a conocer sus productos y, con ello, el propietario gana una comision por cada

venta realizada (Inesdi, 2022).

Teniendo en cuenta lo anterior, se propone implementar dicho canal de ventas en la
empresa con el objetivo de brindar un servicio mas cercano, sencillo y econémico entre clientes
y fabricantes. Lo anterior considerando que, en la plataforma, se ofreceran productos de
diferentes fabricantes con informacion acerca de las caracteristicas técnicas, la cantidad minima
requerida para entrar a negociacion y los precios de cada articulo ofertado. De esta manera, se
facilita la primera etapa del acuerdo comercial entre las partes. Por otro lado, resulta relevante
mencionar que el marketplace esta moderado por InterBusiness Company, por lo que la empresa

es la encargada de publicar en la plataforma los productos de sus clientes para que el usuario
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pueda conocer la mercancia y, con ello, este pueda conectar el pedido e informacion entre el

usuario y el fabricante. Por ende, la organizacion tomara un papel de intermediario entre los dos

y, con ello, el cliente y el proveedor no tendrdn comunicacion directa, debido a que este trabajo

lo realizara InterBusiness Company.

Se propone desarrollar este nueva canal dado que las ventajas de hacer un marketplace son:

Total acceso de la informacién para el usuario. Los consumidores actuales buscan hacer
sus procesos de compra sencillos, rapidos y sin complicaciones, por eso tienden a tener
preferencia en compras online, en vista a que encuentran las especificaciones técnicas del
articulo, comentarios de los otros usuario y comunicacion directa con el fabricante. En el
caso de InterBusiness, sera el intermediario responsable de dar repuesta a todas las

preguntas, inquietudes, sugerencias y ordenes realizadas por los usuarios.

Son fiables. Parte del éxito de los portales en cuestion es la confianza que le brinda a los
usuarios, debido a que estan protegiendo tanto al vendedor como al comprador.
InterBusiness Company se encargara de los asuntos legales y logisticos en ambas partes,

para que evitar algun tipo de error o inconveniente en el pedido.

Mayor visibilidad online. Al tener un marketplace habria un posicionamiento organico en
los motores de busqueda, lo cual genera una buena percepcion de marca, confiabilidad,
incremento de clientes e ingresos. En conjunto de redes sociales de InterBusiness

Company como Instagram, LinkedIn, Facebook, Telegram y Whatsapp.
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« Posibilidad de venta e informacion sin restricciones de tiempo. Dada la globalizacion,
cabe entender que los negocios pueden realizarse en cualquier momento debido a los
diferentes horarios. En InterBusiness Company, se busca unificar y simplificar la venta
de los exportadores a sus clientes, por lo que el usuario puede finalizar la compra en

cualquier instante.

Por otro lado, es importante conocer que existen dos tipos en los marketplace: generalistas,
que son aquellos que venden todo tipo de productos; y verticales, los cuales comercializan
articulos de una categoria determinada. En este caso, se propone gue el portal haga parte de este
ultimo considerando que se recomienda desarrollar una nueva linea de negocio enfocada en
comercializar productos Unicamente de la industria de skin care, los cuales son: sérums,

mascarillas, geles limpiadores, ampollas y aguas micelares.

Figura No. 14

Prototipo del marketplace em dispositivo movil de InterBusiness Company
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Fuente: Elaboracion propia.

9.1.3. Base de datos para el segmento de skin care

Se pretende contar con una base de datos robusta que le permita a InterBusiness
Compnay llegar a clientes potenciales a fin de convertirlos en clientes reales, para hacer esto se
necesita indagar y conocer a las empresas que ofrecen este servicio. Sin embargo, Dynamics 365
customer insights, puede ser la plataforma ideal para lograr el objetivo propuesto. Puesto que,
segun Microsoft, es la plataforma lider en cuanto a datos de clientes empresariales. Ademas,
permite comprender mucho mas a fondo a los consumidores y tener indicadores de relevancia

que permita mejorar algunas tacticas para llegar a estos.
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Esta plataforma de Microsoft le va a permitir a InterBusiness Co, conocer bien a sus
clientes, quiénes son estos, qué buscan y cémo se sienten para poder ofrecer un servicio
enfocado en sus necesidades. Por otro lado, una ventaja que también ofrece este servicio es que
se puede tener una vision 360 de los clientes en todo momento, lo que permite conocer sus

preferencias y qué es lo que en realidad necesitan.

Figura No. 15

Menu principal de Dynamics 365 Customer Insights
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Fuente: Microsoft Dynamics 365 (2022).



9.2.  Presencia en medios digitales

Como pilar base para establecer un plan de mejora en InterBusiness Company, es de
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relevancia el gestionar tacticas que promuevan el posicionamiento de la compariia en Colombia a

traveés de herramientas de marketing digital encaminadas hacia la creacion de contenido en las
principales plataformas online. Se propone el desarrollo y reestructuracion de los siguientes

aspectos que se consideran clave para el crecimiento de la empresa:

9.2.1. Paginaweb

Previo al planteamiento de una propuesta de mejora, se llevé a cabo una auditoria de la
pagina web que tienen actualmente, para identificar falencias y oportunidades de mejora que se
deban tener en cuenta en esta importante plataforma. La evaluacion global del dominio y su
contenido, arrojé una puntuacion de 35/100, siendo un 33% positivo, y un 67% negativo,

representando un valor relativamente bajo en términos generales.

Figura No. 16

Puntaje global de la autoria web de la pagina electrdnica de InterBusiness Company
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A pesar de que presenten un titulo correctamente incorporado, se evidencian falencias en
términos de implementacion de una meta descripcidn que permita agregar un texto adicional
debajo del titulo, para que al momento de aparecer la pagina en el motor de budsqueda pueda
mostrar una breve descripcion del negocio y dar a conocer mejor la pagina, asi mismo, no hay

keywords o palabras clave asociadas al sitio web para hacer mas eficiente la busqueda.

Figura No. 17

Auditoria web del SEO de la pagina electrénica de InterBusiness Company
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Por otro lado, las iméagenes incorporadas no estan siendo entendidas o bien recibidas por
los motores de busqueda y como consecuencia, se pierde la oportunidad de llegar a mas personas
y por ende tener mas visitas. Es necesario que se revisen las imagenes, y se les afiada un texto

alternativo con keyword que ayuden a optimizar el software de busqueda.

Figura No. 18

Auditoria web de las imagenes de la pagina electrdnica de InterBusiness Company

Fuente: Seigoo (s.f.).
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Otro punto importante a tener en cuenta, es la optimizacion para dispositivos moviles,
InterBusiness Company no cuenta con esta funcionalidad aplicada a su sitio web lo cual puede
dificultar la lectura y navegacion dentro del mismo para los posibles clientes, por ende se

recomienda realizar esta configuracion para mejorar la experiencia de navegacion.

Figura No. 19

Auditoria web de la optimizacién movil de la pagina electrénica de InterBusiness Company
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Fuente: Seigoo (s.f.).

En cuanto al tiempo de carga, la auditoria arroja que hay un resultado positivo en donde
la puntuacion obtenida es de 99/100, es decir que la pagina es veloz al momento de ingresar a

ellay no se encuentra sobresaturada.
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En conclusion, se presenta una gran falencia en términos de desarrollo web la cual puede
ser mejorada con un correcto asesoramiento y una buena implementacion de estrategias digitales,
que le permitan adaptar la pagina web actual a una version mucho mas mejorada y eficiente,
garantizando una mejor experiencia al cliente. A pesar de que se tiene un sitio con la informacién
relevante, se considera necesario mejorar aspectos puntuales como los mencionados previamente

que le permitan contar con una plataforma maés atractiva.

9.2.2. Redes sociales

Las redes sociales hoy en dia juegan un papel muy importante en las empresas, no solo
porque a través de ellas se puede generar oportunidades de crecimiento, sino también porque se
puede llegar a dar a conocer la compafiia a muchas mas personas y atraer a posibles nuevos
clientes potenciales, por ende dentro de este plan se propone que InterBusiness Company invierta
en el mejoramiento y desarrollo de sus redes sociales y comience a trabajar en llevar a cabo

campafias o contenidos que resulten atractivos y que puedan marcar la diferencia en este canal.

Para ello, se debe tener en cuenta que esto resulta ser toda un area nueva en la cual seria
conveniente invertir; el contratar a una persona encargada de manejar las redes sociales y crear
contenido, es uno de los primeros pasos mas importantes que deben ser implementados. Una vez
se cuente con este personal, se debe desarrollar un calendario mensual en donde se planifique el

tipo de contenido y las diferentes plataformas en donde sera compartido.
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A continuacion se plantean algunas propuestas y mejoras que deberian ser implementadas

para cada una de las redes en donde ya tienen presencia:

e Instagram

Se identifica que en InterBusiness Company en esta red social no es constante, el
contenido generado es muy poco Yy no ha tenido un buen engagement, si bien, presentan
una cantidad de seguidores importante, hay grandes oportunidades de mejora en cuanto a
la calidad, creatividad y tipo de contenido para lograr llegar a mas usuarios. Esta red
social se caracteriza por contar con la posibilidad de crear contenido diverso, desde fotos
y publicaciones estaticas hasta videos y encuestas interactivas, la compafiia podra optar

con crear publicaciones creativas y distintas.

Los posts deben ser constantes, llamativos y con Ilamados a la accién, deben
presentar informacion clara y relevante que entretenga y capture la atencion del cliente.
Un gran ejemplo son los carruseles que buscan interactuar con el usuario, presentan

informacion concisa y pueden ir acompafiados de un llamado a la accion.

Figura No. 20

Propuestas posts carrusel Instagram para InterBusiness Company
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Figura No. 21

Mockup feed de Instagram para InterBusiness Company
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«  Descripcion. El perfil debe estar acompafiado de una descripcién breve en donde se
utilicen palabras clave y se pueda dar a conocer de manera general el negocio y en

este caso Sus Servicios.

« Enlaces. Esta red social brinda la opcion de ingresar un link, en lugar de poner solo el

WhatsApp se puede dirigir a un Linktree en donde se vinculen varias plataformas.

» Contacto. Se puede afiadir un boton de contacto, y de esta manera ademas el usuario
tendré la oportunidad de contactar a la empresa a través de diversos medios (DM,

WhatsApp, correo electronico y demas).

« Historias destacadas: Esta seccion puede ser de las mas interactivas, aqui se puede
dar a conocer de manera mas dinamica los servicios que se ofrecen, el proceso de

negociacion, clientes, etc. E incluso realizar encuestas o resolver preguntas.

» Posts y videos. El feed es como la presentacion de la marca, permite tener una vision
de lo general a lo particular del negocio, por ende es necesario que se desarrollen
propuestas creativas tales como: Reels, carruseles, videos testimoniales, datos

curiosos, evidencias del proceso, video en vivo, pregunta y respuestas, entre otras.

Facebook
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Tener buena presencia en esta plataforma es una gran oportunidad para darse a
conocer y abarcar una gran base de clientes, Facebook es la red social que presenta la
mayor cantidad de personas registradas y puede ser un gran aliado para los negocios. La
actual pagina de Facebook de InterBusiness Company cuenta con muy poco contenido y
con pocos usuarios conectados, por ende se propone llevar a cabo una estrategia de
creacion de contenido similar a la de Instagram, alli se subiran publicaciones con
informacidn y detalles mas especificos, textos mas largos, e incluso contar con diversidad
opciones de contacto. De esta manera es aconsejable que se actualice la data presente alli

y se mejoren las imégenes, asi como que se genere contenido diariamente.

La propuesta para InterBusiness Company, es la vinculacion de Facebook con
Instagram para que las publicaciones sean similares, pero el pablico objetivo o la cantidad de
personas a las cuales se llega sea mucho mayor, al ser plataformas similares pero con
publicos distintos puede ser méas eficiente crear contenido muy parecido, y publicar en los

mismos tiempos para llegar a personas distintas.

e Linkedln

Teniendo en cuenta que este negocio es su mayoria es tipo B2B, los clientes pueda
gue se encuentren en su mayoria en esta plataforma, Linkedin como una red netamente
profesional permitird conectar con otras empresas, potenciar la marca, generar trafico al sitio

web, generar oportunidades de venta y distribuir contenido profesional. Segin Hubspot,
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LinkedIn es aproximadamente 300% mas eficaz para generar leads que otro tipo de redes

sociales (We are content 2022).

InterBusiness Company ya tiene presencia en esta plataforma pero es recomendable
que empiece a desarrollarla y le dedique minimo 30 minutos diarios a actualizarse en el

contenido que alli se publica. Aqui se presenta un plan de 3 pasos para iniciar en esta red:

1. Segmentar y conectar: Previo a la generacion de contenido es importante empezar a
segmentar nuestra red y nuestro publico objetivo, aqui se debe empezar a conectar con
otras empresas o profesionales que estén en nuestro mismo segmento o interesados en

adquirir los servicios de la compafiia.

2. Optimizar el perfil: Para que una empresa sea atractiva en la red, debe tener un perfil
nutrido y optimizado, el nombre debe ir acompafiado de una breve descripciony a lo
largo del uso de esta plataforma se deben incluir keywords. Si se utilizan palabras clave

en el perfil hay mas posibilidades de que aparezca en la busqueda de otros usuarios.

3. Crear contenido: Hay muchas opciones de creacion de contenido aqui, pero se puede
empezar por compartir informacion relevante como: Informes, tips, infografias, e incluso
si se necesita, se pueden publicar vacantes laborales. Aqui es importante, que cada post
sea interactivo o tenga un llamado a la accion ya sea redirigiendo el pablico a la pagina
web, o incluyendo un botén de contacto. Se sugiere que la periodicidad de publicacion

sea de minimo 2 veces al dia.
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Figura No. 22

Mockup feed de LinkedIn para InterBusiness Company

%
®
o

m Q Buscar 0

Actividad de InterBusiness
0 Todo Articulos Publicaciones Documentos

InterBusiness Company
Asesoria e & InterBusiness Company + 3¢ ema + Seguir ¢+
-®

Aseguramos la mercancia de nuest

ros clientes de acue
Contéctanos para mas informacion @1 3% ¢@

Conectar

8 Enviar mensaje

www.interbusinesscompany.comco () 324 2763119 @ @inte

&) Recomendar &) Comentar I':J Compart <« Envia

Fuente: Elaboracion propia.

e Telegram

Telegram para las empresas resulta ser una herramienta adicional que presenta
objetivos mas especificos, a continuacion se presenta un plan de mejora para sacar el
maximo provecho a esta plataforma puntualmente para el uso empresarial de

InterBusiness Company:
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+ Contacto con stakeholders: Al ser una compafiia que mantiene relaciones y negocios
con proveedores, distribuidores y aliados en el exterior, esta aplicacion permite
mantener una comunicacion constante con los vendedores y trabajadores que hagan
parte del todo el proceso de negociacion. La creacion de grupos de difusién hace mas
efectiva la comunicacion y es mas determinante para dar a conocer los objetivos que

se tienen y garantizar el cumplimiento de los mismos.

« Contenido de calidad: A pesar de que esta plataforma es la ideal para crear contenido
interactivo, si se puede generar contenido de calidad a los clientes, Telegram cuenta
con la opcién de enviar campafias puntualmente al grupo de nuestros clientes en

donde hayan publicaciones como blogs, nuevos servicios, catalogo y demas.

«  Difusion de informacion: Muchas veces se presentan modificaciones en algin proceso
dentro de la compafiia, esta red puede ayudar a dar a conocer informacion importante

a un grupo de personas especifico llegando de manera directa a ellos.

+ Promocion de ofertas: Si en algin momento se realizan promociones, descuentos,

ofertas, campafas, o la implementacion de nuevos servicios en Telegram se pueden

dar a conocer de manera llamativa al usuario.

e  WhatsApp
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Esta herramienta puede resultar ser la méas directa de cara al cliente, y en muchos
casos, ser el primer contacto que tengo con alguien del publico objetivo, es por ello que la
ejecucion en este canal debe ser la mas efectiva posible, ya que entre mas tiempo tome un
proceso, existen mas posibilidades de abandono por parte del clientes. Para esta red se
propone que se sigan ciertas recomendaciones que haran sacarle el provecho y que haran

mas rapidos los procesos.

Para ello es importante tener implementado, acciones como, respuestas
automaticas, catalogo de servicios, tiempos de respuesta cortos, servicio de atencion al
usuario y un seguimiento constante. Whatsapp puede ser la plataforma de contacto
directo entre las empresas, y previo al agendamiento de una reunion presencial o de una
Ilamada telefdnica, alli se podra dar respuesta de manera mas inmediata a las inquietudes
o solicitudes de los usuarios, asi como tener un servicio postventa mas eficaz. Por ello, es
de gran importancia que este canal se mantenga vigente y que sea realmente proactivo ya

que es el enlace para llevar a cabo futuras negociaciones.

9.2.3. Anuncios de pago

Los motores de busqueda actualmente son una de las herramientas mas grandes que
utilizan las personas para encontrar algun tipo de solucion a una necesidad en especifico. Hoy en

dia existe la opcion de publicar anuncios de manera digital con el objetivo de llegar a clientes
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que puedan estar interesados y de generar algun tipo de recordacion. InterBusiness Company
puede realizar pautas pagas a través de Google Ads, una herramienta que brinda una gran
variedad de alternativas que capturen al usuario y de cierta manera incrementen tanto su

visualizacién como trafico web.

Los anuncios harén parte importante dentro de este plan de mejora en medios digitales, por

ende se implementaran los siguientes:

e Texto: Més conocido como SEM, esto ayudara a ubicar la pagina web de la compafiia en
los primeros lugares cuando se hace la busqueda de palabras claves relacionadas en los

motores de bdsqueda.

Figura No. 23

Mockup anuncio de texto para InterBusiness Company

e
°

GO g|e Asesoria en comercio exterior

Anuncio - http://interbusinesscompany.com.co ~
Interbusiness Company SAS . Bogota D.C. - Colombia

Contamos n mas de 15 afios de experiencia el mercio exterior, gracias a nuestro

miento hemos culminado con éxito los proyectos de nuestros clientes

Fuente: Elaboracion propia.
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« Imagen: Pueden implementarse anuncios visuales en paginas web relacionadas con el
tema de comercio internacional, en donde se muestre la informacién de contacto, o un

resumen de los principales servicios ofrecidos por la compafiia.

Figura No. 24

Mockup anuncio de imagen para InterBusiness Company

Inversion

losé Frangisco Looez & Referencia

DEFINICION TECNICA

Una inversién es una actividad que consiste en dedicar recursos con el objetivo de
obtener un beneficio de cualquier tipo.

En economia los recursos suelen identificarse como los costes asociados. Los principales recursos
son tierra, tiempo, trabajo y capital. Con lo cual, todo lo que sea hacer uso de alguno de estos
cuatro recursos con el objetivo de obtener un beneficio es una inversion.

Nosotros te

asesoramos en
todo momento

Fuente: Elaboracion propia.

e Video: Los anuncios de video pueden verse en plataformas como Youtube, por eso se
propone crear un visual de no mas de 15 segundos en donde brevemente se describa
quién es la compafiia, que hacen y cdmo generan valor, de esta manera se captura la

atencion del cliente y lo anima a conocer mas sobre la empresa. A continuacion se
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muestra un ejemplo de video como anuncio para Interbusiness Company (Dar click en la

imagen para redireccionar al video).

Figura No. 25

Mockup anuncio de video para InterBusiness Company

ACELERADORA DE MARCAS PERSONALES / CLASE 3 - Tati Uribe

{,‘ Tatcrbent @ sucio fh %5 GF D Compute L Descagw G Recortr o

15311 vistas Tranamitido hace 2 dias

Fuente: Elaboracion propia.

9.2.4. E-mail marketing

Este tipo de estrategia de marketing esta dirigida puntualmente para los clientes
potenciales que tiene la empresa, pues para lograr realizar publicidad a través de él, es necesario

contar con datos personales como el correo electronico y tener autorizacion para el envio de


https://www.canva.com/design/DAFRwdAg3rU/1YmlKgWewWh8yPFGtq0unw/watch?utm_content=DAFRwdAg3rU&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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informacion. Por ende, lo enviado por este medio va dirigido exclusivamente a las empresas que

hayan aceptado y cumplan con las condiciones previas.

A través de este, se busca fidelizar a los clientes y dar a conocer nuevos servicios o
informacion relevante de Interbusiness Company, para ello se pueden realizar correos de este

tipo, dirigidos a las personas 0 empresas registradas en las bases de datos:

Figura No. 26

Mockup e-mail marketing para InterBusiness Company

iCONOCE LOS SERVICIOS QUE TENEMOS PARA TI! pi1vaw

0 interBusiness Company <@interbusinesscompany.com>

Para: Care by Caro

Pata snulsr s 3uacrpCon 8 muesros conees. hags ik A

PRIVACIDAD Y PROTECCION DE DATOS PERSONALES

oy coWWW.UrOSario.edu.co

€\ Responder 3 Reenviar

Fuente: Elaboracion propia.
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9.3.  Prospeccion de clientes potenciales

Para lograr maximizar los beneficios, es clave captar a los clientes adecuados y que
cuentan con un perfil potencial para el negocio. El proceso de identificacion del publico objetivo
deseado garantiza un mejor desempefio en la actividad comercial de la compafiia, ya que si se
seleccionan a aquellas empresas 0 personas que estan realmente interesadas en el negocio,
pueden llegar a adquirir los productos y/o servicios que se ofrecen, garantizando una sélida
fuerza de ventas. Mas alla de tener un equipo de trabajo especializado, es fundamental saber

llegar a los clientes correctos.

InterBusiness Company, al ser una compafiia relativamente nueva en el mercado, su
portafolio de clientes requiere ser ampliado y estructurado, su principal fuente de ingresos
proviene de un solo cliente. Por lo tanto, si se desea ser un negocio con revenue exponencial, se
debe empezar a trabajar en el fortalecimiento de esa base de clientes potenciales, para ello, el

plan que se propone consiste en los siguientes puntos:

9.3.1. Posicionamiento en motores de busqueda

Se sugiere posicionar su pagina web en los principales motores de busqueda.
Actualmente, existen dos tipos de posicionamiento, por un lado esta el SEM, en donde las

empresas pueden pagar para aparecer en los primeros lugares del buscador y, por el otro SEO, en
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donde a través de palabras clave es posible ampliar el nimero de usuarios a los cuales se llegan y
aparecer de manera organica en sus busqueda. Se propone que InterBusiness Company, luego de
haber realizado las mejoras pertinentes en su sitio electrénico, trabaje en el posicionamiento de la
misma en los buscadores, esto le ayudara a llegarle a un mayor publico potencial interesado en

conocer 0 adquirir sus Servicios.

9.3.2. Software de gestion de clientes o CRM

Es clave contar con una base de datos de los clientes potenciales donde se registre la
informacidn relevante de contacto tal como el correo electrénico, teléfono, redes sociales y
demas, asi como aspectos importantes de dichas empresas con el fin de tener una mejor
comprension acerca de su comportamiento y relacion de ellos con el negocio en este caso del

cliente con InterBusiness Company para posteriormente plantear estrategias pertinentes.

9.3.3. Comunicacién asertiva

Una vez ya se tengan capturados e identificados los clientes, se debe encontrar la manera
de comunicarse de manera asertiva y entrar en contacto con ellos. El acercamiento inicial es

clave ya que demuestra el interés y genera un primer enganche para que el cliente quiera saber
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mas de los servicios que ofrece. En este punto es muy importante contar con un personal
especializado en ventas, el cual logre conectar y dar a conocer lo que InterBusiness Company
hace de manera agradable, concisa, y natural planteando una solucion real a las necesidades que
presenta un posible cliente potencial. Para ello, la compafiia puede hacer uso de diferentes

herramientas, por ejemplo, a través de una llamada y, posteriormente, de un correo electrénico.

9.3.4. Seguimiento

Se debe identificar si el cliente (en este caso, la empresa), realmente representa un cliente
potencial. Por lo tanto, es fundamental realizar un seguimiento de verificacion en donde
InterBusiness Company se cerciore que el usuario recibe y leyé el mensaje y, por ende, se

encuentra interesado en iniciar un proceso de compra.

9.3.5. Cierre: concretar una reunion

Luego de tener aquella lista clave, se procede a comunicarse con el prospecto para
concretar una cita y poder cerrar el negocio, asi se garantiza el acuerdo comercial y se brinda un
servicio acompaiiado. Reunirse con el cliente potencial, representa un gran avance ya que hace

parte del proceso para finiquitar la venta por parte del cliente.
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Figura No. 27

Prospeccion de clientes potencial para InterBusiness Company

PROSPECCION DE CLIENTES
POTENCIALES Q R 8

e

CONCRETAR
REUNION

0 InterBusinessCo.

(1)

SOFTWARE DE SEGUIMIENTO
GESTION DE POTENCIALES
CLIENTES O CRM CLIENTES
COMUNICACION
ASERTIVA

POSICIONAMIENTO
EN MOTORES DE
BUSQUEDA

Fuente: Elaboracion propia.

9.4. Estructura organizacional definida y especializada

El equipo de trabajo en toda organizacion es uno de los recursos con mayor importancia
dentro de la misma, pues el capital humano representa no solo la estructura base de las
compaiiias si no también el insumo fundamental para llevar a cabo sus actividades. Una de las
principales oportunidades de mejora de InterBusiness Company hace referencia a falta de
colaboradores, dado que esto genera desorganizacién interna y una sobrecarga de trabajo debido
a las multiples labores que demanda la empresa. Al no contar con personal especializado, todas

las tareas recaen sobre los dos Gnicos gerentes y, por este motivo, se considera de suma
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importancia involucrar dentro del plan de mejora para InterBusiness Company el establecimiento

de una estructura organizacional especializada y completa.

Por lo tanto, a continuacion se propone dicha estructura con las areas clave para la empresa:

Figura No. 28

Estructura organizacional para InterBusiness Company

0 InterBusinessCo.

# Jhonathan Perez 4 Catalina Fonseca
Director Directora

Ejecutivo Ejecutiva

l I

D D CED G

Fuente: Elaboracion propia.

La nueva estructura organizacional planteada para InterBusiness Company se encuentra
alineada con los objetivos estratégicos y con las responsabilidades que demandan las diversas
actividades de la compafiia. Ademasm, teniendo en cuenta que, a la fecha, la empresa solo cuenta
con dos perfiles a cargo de todo el negocio, se considera necesario la contratacion de personal
para equilibrar las cargas laborales y, por ende, se proponen los siguientes nuevos perfiles

descritos a continuacion:
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Figura No. 29

Perfil y funciones del director ejecutivo

© Mantener las relaciones y negociaciones
con los stakeholders.
Director Ejecutivo

Profesional con una vision global y estratégica de la compania y

1
1
I
[
[
]
i o Definir las estrategias globales de la
el sector en el que desempena, capaz de liderar proyectos y i
i
]
I
1
1
[

= X : st companhia en las diferentes areas.
tomar decisiones encaminadas hacia el cumplimiento de los

objetivos de la organizacion.

© !dentificar y fijar las prioridades del
negocio teniendo en cuenta tiempos.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura No. 30

Perfil y funciones del analista de exportaciones

o Gestionar los procesos aduaneros y las
exportaciones de la empresa.
Analista de Exportaciones

Profesional en Negocios Internacionales, Comercio Internacional

1
4
i
1
|
|
! o Garantizar la satisfaccién del cliente, la
o carreras afines, con minimo 2 afos de experiencia en |
|
|
i
|
f
I

5 ¥ : eficiencia en costos y la seguridad de la carga.
exportadoras o empresas relacionadas al comercio exterior. Con

gran conocimiento en gestion de aduanas y comercio exterior.

© Buscar la mejora continua en todos los
procesos de exportacion

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura No. 31

Perfil y funciones del especialista en marketing

1
1
: © cCreary ejecutar actividades y campanas de
Especialista en Marketing I outbound e inbound marketing.
Profesional en Mercadeo, Publicidad o carreras afines, con minimo 1
2 anos de experiencia en el desarrollo y la ejecuciéon de planes de 1 o Desarrollar y aportar ideas para campaﬁas de
marketing, con gran conocimiento conceptos, tacticas y principios 1 marketing creativas.
de inbound y outbound marketing capaz de lograr los objetivos ]
propuestos por la organizacion. [ |
I © Manejary administrar las diferentes redes
| sociales de la compania.
1
1

Fuente: Elaboracion propia.

Figura No. 32

Perfil y funciones del contador

i
i
i © Interpretar la informacién contable y
Contad ! financiera para desarrollar el planeamiento,
ontador ! control y la toma de futuras decisiones.
Profesional en Contaduria Publica o carreras afines, con minimo 3 I
afios de experiencia en pequefas y/o grandes empresas, con i o Identificar y administrar los riesgos financieros en las
amplios conocimientos en normas y certificaciones nacionales e i organizaciones con base en los estados contables,
internacionales, asi como en la interpretacién de informacién 1 presupuestos y demas sistemas de costos.
econdmica y financiera de las organizaciones. 1
I © Disenar, gestionar y ejecutar distintas
1
i
1

estrategias financieras y econémicas.

Fuente: Elaboracion propia.



Figura No. 33

Perfil y funciones abogado comercial

Abogado Comercial

Profesional en Derecho Comercial o carreras afines, con minimo 3
anos de experiencia en derecho mercantil asi como en las
relaciones juridicas que lo conllevan, con una vision general del
derecho, capaz de solucionar las necesidades del cliente.

Fuente: Elaboracion propia.

9.5.  Customer Experience

83

Asesorar todas las actividades comerciales
asi como de la constitucion de la empresa
bajo el marco legal respectivo.

Desarrollar tramites y documentos necesarios
representando a la compana.

Resolver inconveniente o conflictos que
pueden surgir en relacion a temas
comerciales.

Como parte de este plan de mejora encaminado hacia el crecimiento de la compafiia, se

propone la creacion de un area encargada exclusivamente de asegurar la mejor experiencia para

cliente. Esta division debera revisar a detalle todo el proceso de compra, asi como ofrecer una

excelente atencion tras realizar el acuerdo comercial, reflejando el valor agregado que una

empresa le brinda a su publico y definiendo la relacion que se quiere generar con ellos.

Actualmente, InterBusiness Company cuenta con servicios postventa valiosos, tal como la

garantia, sin embargo, debe reunir esfuerzos para cerciorarse de que realmente esto se convierta

en parte relevante para la compafiia, dado que seré lo Unico que lograra mantener un vinculo con

los clientes y que le permitird innovar constantemente para trabajar en aquellos puntos criticos.
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Teniendo en cuenta el andlisis llevado a cabo en el desarrollo del Customer Journey Map
para InterBusiness Co, en donde se identificaron los siguientes puntos criticos, se propone a

largo plazo la incorporacion de un area encargada de trabajar en la mejora de dichos aspectos.

Figura No. 34

Puntos criticos CIM InterBusiness Company

( PUNTOS CRITICOS

No llegar cerrar acuerdos comerciales entre las partes
involucradas por cuestiones de precios, cantidad y/o calidad.

Falta de mdltiples alternativas métodos de pago para realizar las
transacciones entre paises.

Retencién de la mercancia una vez esté en territorio nacional en
aduanas por permisos y restricciones sanitarias.

Recepcibn de los productos de skin care en malas condiciones o
llegada de la orden de pedido incompleta.

No recibir garantia indicada inicialmente por parte de los
proveedores en Ching, en caso de requerirse.

Fuente: Elaboracion propia.

Siendo asi, se propone que la nueva al area funcional de CX de InterBusiness Company

asuma las siguientes responsabilidades:

. Garantizar la mejor experiencia a lo largo de la adquisicion del servicio a las
diferentes partes involucradas durante y después del proceso de negociacion llevado a

cabo en la compafiia.
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. Comprender y analizar a traves de herramientas y metodologias, los diferentes
tipos de clientes, proveedores y partes involucradas con el fin de evaluar la experiencia
de los mismos dentro de la empresa.

. Escuchar las necesidades y preferencias de los usuarios generando acciones de
mejora en las diferentes areas de la organizacion.

. Desarrollo de una cultura organizacional centrada en el cliente concientizando
sobre la importancia del mismo en los procesos de negociacion que se realizan bajo
InterBusiness Company.

. Ofrecer el mejor servicio postventa cada uno de los clientes que hacen parte del
portafolio de la compafiia, garantizando la satisfaccion con el servicio adquirido y

brindando soporte en caso de ser necesario.

Contemplando los apartados anteriores, el desarrollo del plan de mejora para la compafiia
InterBusiness Company se basada en 5 pilares estratégicos clave para el alcance de los objetivos,
el cumplimiento de las métricas y el crecimiento a largo plazo de su revenue exponencial. Se
espera que con las tacticas y el desarrollo de las actividades propuestas pueda evidenciarse una
mejora a lo largo de toda la compafiia que lleva pocos afios en el mercado, dado que puede tener

un gran potencial al trabajarse en aquellas oportunidades de mejora.

Por otro lado, se anexa como herramienta adicional la matriz ERRC, la cual permite
identificar de manera resumida aquellos elementos de InterBusiness Company que, llevando a

cabo el plan propuesto, podréan ser eliminados, reducidos, aumentados y creados.
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Figura No. 35

Matriz ERRC InterBusiness Company

ELIMINAR (*) REDUCIR

« Costos dentro del proceso relacionados con los servicios
de proveedores o aliados al ser una compadia
intermediaria que cuenta con key partners.

* Tiempo dedicado por los clientes en todo el proceso que
se debe llevar a cabo en la importacién o exportacion de
bienes si no se contara con un intermediario que
facilitara el mismo.

« Tiempo de respuesta a sus clientes, al contar con una
pagina web en donde brindan asesoria y la informacion
necesaria para conocer acerca de sus servicios.

* Los danos o inconformidades con el producto del cliente
ya que cuentan con un seguro sobre la mercancia.

« Esfuerzo de las empresas que adquieren sus servicios

* Tiempo de entrega de la mercancia al contar con

medios de P

R
C AUMENTAR ~”

E
R

CREAR [/

* Servicio que permite tener un contacto directo fabricas
y realizar visitas a las mismas para garantizar una
mejor calidad en el servicio y verificar la mercancia.

. con f p emp de
logistica, etc que facilitan el proceso de
comercializacién de bienes.

* Canales digitales tales como la pagina web, y las redes
sociales para brindar un servicio mas especializado.

* Base de clientes importante que les permite ofrecer y
garantizar un servicio mas personalizado

* Solucién que permite agilizar y hacer mas eficientes los
procesos que involucran todo el comercio internacional
para una compania.

Fuente: Elaboracion propia.

Para cerrar, a continuacion se presenta la sintesis del plan de mejora enfocado en obtener
un revenue exponencial, con su respectiva descripcidn, objetivos, tareas, responsables, tiempos,
recursos y seguimiento, que permitira llevar a cabo el tracking y cumplimiento del mismo. En
caso de ampliar su contenido, ingresar al siguiente enlace:

Plan de mejora para InterBusiness Company



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1xMIoFH_zGr0WzRURelbAu28kYJ1YAcZq/edit?usp=sharing&ouid=111473359345514599459&rtpof=true&sd=true

Figura No. 36

Sintesis del plan de mejora para InterBusiness Company

T T o o Revewue xeo

Proyecto

Descripcion

Incursionar en un nuevo sector de negocios a través de fa

una nueva linea de negocio
Presencia en medios digitales

Prospeccién de clientes
potenciales

Definicién de una estructura
organizacional especializada

i6n y/o de productos conel
tema de cuidado facial, que se encuentra en gran auge tanto a
nivel nacional cémo internacional.

Campafias y ticticas de mercadeo digital en diferentes
plataformas y medios online que abarquen a un mayor piblico
objetivo y den a conocer tanto a la compa#iia como todos los
servicios que esta ofrece.

Definicién de un plan estratégico con el fin de llevar a cabo un
proceso de negociacion efectivo encaminado hacia la captacién
de clientes y retencion de aquellos que sean los més
potenciales para InterBusiness.

Establecimiento de roles y perfiles necesarios para la compafiia,
que abarquen los pilares més estratégicos e importantes que
toda compaia debe tener en este tipo de sector.

Implementacién de tacticas y tareas enfocadas en la

ENCIAL INTERBUS

£S5 COMPANY S

Objetivo

Promover la importacién y/o la exportacién de productos de la
industria de skincare a través de InterBusiness Co, de manera
que Colombia sea un destino para la mercancia facial, asi como
un punto de origen de la misma en regiones

- Asistencia a ferias nacionales e internacionales
- Creacién de marketplace para la industria de skin care

qu
cuenten con clientes interesados en comercializar dichos
articulos fuera de sus fronteras.

Posicionar a InterBusiness Co en Colombia como una agencia
de comercio internacional que facilita el proceso de
importacién y/o exportacién a través de tacticas de marketing
inbound y contenido digital en diferentes

- de una base de datos exclusiva para productos de
cuidado facial.

- Mejora pégina web
- Desarrollo y presencia en redes sociales
- Creacién de anuncios digitales

Identificar a través de diferentes estrategias, los posibles
clientes para la compaiiia, que
cumplan con el perfil ideal del negocio y sean los futuros leads
que adquieran los servicios ofrecidos y hagan parte importante
en las ventas para la organizacién.

una izacional definida que abarque
diferentes perfiles especializados en diversas dreas
para Company,

i6n de fias de e-mail marketing

- Posicionamiento en motores de busqueda
- Software de gestion de clientes
- Proceso de i6n:

- Directores ejecutivos
- Analista de Exportaciones
- Abogado Comercial

- Especialista en Marketing

- Especialista en Marketing

asertiva,
y dierre.

- Definicion de los cargos necesarios para la compaiiia.

insumos y capital clave para llevar a cabo de manera activay
eficiente todas las actividades de la compafiia.

. Desarrollar a largo plazo, un drea transversal en la organizacion

de una organizacién completamente enfocada en la satisfaccion
del cliente y su experiencia, siendo este el pila mas importante
dentro del los procesos desarrollados por la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.

encargada de promover la mejor experiencia de
compra al usuario; dando solucién a todas las inquietudes,
sugerencias, reclamos y necesidades que se presenten durante
y después del proceso.

- i6n de los perfiles ideales.
- Establecimiento de responsabilidades.

- Plantear objetivos y responsables del rea

- Evaluar puntos criticos en donde hay oportunidades de
mejora

- Promover una excelente experiencia al cliente dentro de los
procesos organizacionales.

10. Key Performance Indicators — KPIs

Ejecutivos

- Directores ejecutivos

- Directores Ejecutivos
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1-2 afios

6-8 meses

12 afos

1afio

3afos

Partiendo tanto de la experiencia del cliente con InterBusiness Company como del plan

de mejora expuesto previamente, se requiere evaluar el desempefio de las estrategias propuestas

para determinar el éxito de las mismas. Por lo tanto, la siguiente tabla expone una lista de Key

Performance Indicators (KPIs) relevantes para el presente proyecto, los cuales tienen como

objetivo medir y cuantificar los resultados de las diferentes acciones desplegadas y, de acuerdo

con estos, identificar los puntos a destacar como aquellos criticos que deben ser redireccionados

para mejorar el beneficio de la empresa.

Mensual

Semanal

Mensual

Mensual

Trimestral



Tabla No. 01
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Lista de los Key Performance Indicators para InterBusiness Company

Key Performance Indicator

Descripcion

Tasa de Abandono

Indica el porcentaje de clientes que han finalizado su relacién comercial

con una determinada empresa.

Customer Lifetime Value

Se refiere al valor monetario o ingresos que podria generar un cliente para

una empresa en un periodo de tiempo especifico.

Tasa de Retencion

Calcula el ratio de clientes que una empresa ha conservado al finalizar un

periodo de tiempo frente al total registrado en el mismo plazo.

Customer Satisfaction

Indica la satisfaccion de un cliente de acuerdo con la experiencia del

mismo con respecto a una accion, proceso, servicio o producto.

Tasa de Resolucion

Se refiere al porcentaje de incidentes o consultas que se resuelven en el

primer contacto entre las partes desde cualquier canal de comunicacion.

Net Promoter Score

Calcula la probabilidad de que un cliente recomiende un producto y/o un

servicio de una empresa en especifico.

Retorno de Inversién

Indica el rendimiento que ha generado una determinada inversion con

respecto a los beneficios obtenidos en relacién con sus costos.

Tasa de Apertura

Se refiere a la proporcion de correos electronicos que son abiertos por los

destinatarios del nimero total de emails enviados.

Porcentaje de Engagement

Calcula el ratio de interaccion de una audiencia con determinado contenido

digital en cuanto a likes, comentarios, re-posts, shares y demas.

Tiempo en el Sitio

Indica el tiempo promedio que los usuarios permanecen navegando y

consultado en una determinada pagina web.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ahora bien, considerando que los KPIs enlistados en la tabla anterior son relevantes para

evaluar el rendimiento de la empresa, a continuacion se presentan las razones por las que lo sony

como estos podrian contribuir en el beneficio de InterBusiness Company.

Tasa de Abandono. Teniendo en cuenta el plan de mejora para InterBusiness Co, la compafiia
podria estimar el impacto de las diferentes tacticas en los clientes a partir del ratio
correspondiente al desistimiento de los mismos en un periodo de tiempo. Ademas de ello, a
partir del valor calculado se identificara si los servicios y la experiencia estan siendo lo
suficientemente competitivos en el mercado ya que, en caso de registrar un alto porcentaje,
deberé ser necesario detectar las falencias que pueden ocasionar ello ya que esto se traduce

en una disminucion de los ingresos por ventas de la empresa.

Customer Lifetime Value. Para determinar el impacto de los esfuerzos de InterBusiness Co en
las estrategias enfocadas a la experiencia de los clientes se tendré en cuenta este indicador,
dado que la organizacion identificara si es necesario redireccionar las estrategias y realizar
cambios en la inversion para alargar el ciclo de vida de los usuarios y, de este modo,
aumentar el margen de rentabilidad que estos generan. Siendo asi, podra determinar si los
costos en los que ha incurrido para prolongar la longevidad del cliente son inferiores o

superiores al valor que este estara dispuesto a proporcionar a la empresa.

Tasa de Retencion. Contemplando las tacticas propuestas para InterBusiness Co, se requiere
calcular el porcentaje de clientes que se mantienen activos y fieles al finalizar un

determinado periodo de tiempo. Por ejemplo, al ejecutar por completo el plan de mejora. Asi
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mismo, es fundamental tener presente esta métrica dado que la empresa desea crecer y llegar
a nuevos clientes, razon por la cual analizar el indicador permitira establecer si deben
desarrollarse nuevas estrategias para impulsar la recompra, ya que la retencion agiliza el

proceso de venta y demanda de un menor esfuerzo por parte de la compafiia.

Customer Satisfaction. Con el objetivo de conocer la experiencia de un cliente ya sea del
servicio o del proceso comercial, InterBusiness Co podra pedir a sus clientes que otorguen
una calificacion desde la perspectiva de su vivencia. De acuerdo con el valor promedio, la
empresa podra desplegar planes de acciones para mejorar los resultados del indicador de ser
necesario, considerando que una puntuacion aumentara tanto la retencion de clientes como el
ciclo de vida de los mismo considerando que mejora la percepcidn que tienen hacia la

organizacion y la preferencia de los usuarios por esta.

Tasa de Resolucion. Teniendo en cuenta que el proceso que se encuentra vigente a la fecha 'y
el propuesto en la nueva unidad de negocio de skin care requieren de la participacion de
maultiples actores, es fundamental que InterBusiness Co calcule el ratio de los incidentes o
cuestiones que son resueltas en el primer contacto que establece el cliente con la empresa.
Esto considerando que determinaré la rapidez con la que se atienden las necesidades de los
usuarios y, por ende, garantizara que la experiencia de quienes se remiten al servicio al

cliente sea satisfactoria a fin de fidelizar a los mismos.

Net Promoter Score. Los clientes, de acuerdo con su satisfaccidn, otorgaran una calificacion

para determinar su lealtad en funcién de qué tan probable es que recomienden los servicios
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de InterBusiness Company. Segln esto, se identificaran los usuarios que son promotores,
pasivos o detractores de la compafiia y, en base a ello, establecer los posibles puntos criticos
en la experiencia del cliente que pueden resultar en una baja puntuacion. Por otro lado, se
tomara en cuenta dado que las recomendaciones entre pares son un factor determinante para

el crecimiento de las empresas, propdsito del presente proyecto.

Retorno de la inversion. Partiendo de que el plan de mejora requiere de inversién en
marketing digital y canales online, es necesario que InterBusiness Co establezca el
rendimiento que han generado los recursos destinados para ello. Por lo tanto, sera
considerado para establecer los beneficios que se obtienen por cada peso invertido en los
anuncios para posicionar la pagina web y marketplace en los primeros resultados de los
motores de blsqueda y, asi mismo, por la inversion realizada para desarrollar el portal web

de comercio internacional para la unidad de negocio enfocada en el skin care.

Tasa de Apertura. Considerando que se propone a InterBusiness Company hacer uso del
email marketing para entrar en contacto con sus clientes y potenciales prospectos, es
fundamental hacer uso de un KPI que calcule el rendimiento que la tactica en cuestion
genera. Siendo asi, este determinara su efectividad de acuerdo a ciertos aspectos que pueden
intervenir en la apertura de los mismos, lo cuales estan relacionados con la frecuencia de
envio, el asunto del mail, la personalizacion tanto del contenido como del remitente y

receptor, la segmentacion del publico objetivo y el llamado a la accion.
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Porcentaje de Engagement. Si bien InterBusiness Co cuenta con diferentes canales de
comunicacion digitales, este indicador sera tomado en cuenta para sus redes sociales. Segun
el valor porcentual de su interaccion, la empresa podra establecer la necesidad de desarrollar
nuevas estrategias en algunas de ellas para promover la lealtad de marca, construir una
comunidad fiel y mantener el interés de los usuarios. Por lo tanto, esto dependera del
resultado del indicador y debera tenerse presente cada que implemente diferentes dindmicas

para garantizar que la empresa genere contenido de valor.

Tiempo en el Sitio. A partir de este KPI, la empresa InterBusiness Company estara en la
capacidad de inferir informacion acerca de su pagina electronica y marketplace dado que, un
tiempo promedio bajo, puede ser sinénimo de falencias en cuanto a velocidad de carga,
usabilidad, llamados a la accion, formato responsive, calidad de las piezas y demas.
Asimismo, podria suceder en caso de que los sitios web registraran un largo tiempo de
permanencia, lo que sefiala que el indicador en cuestion es fundamental para determinar la

relevancia del contenido y/o si resulta agradable para los usuarios.

Siendo asi, los KPIs propuestos estan enfocados en establecer si las acciones que hacen

parte del plan de mejora para InterBusiness Company permiten mejorar la experiencia del cliente

dado que, con ello, la percepcién de los mismo mejorard y, en consecuencia, la empresa podra

registrar un crecimiento en términos financieros. Por lo tanto, cada uno de ellos hace referencia a

un aspecto en especifico que deberéa ser evaluado y, por ende, si bien pueden ser considerados

para las estrategias principales, los indicadores no comparten un mismo objetivo ya que se desea

capturar el impacto de las mismas desde diferentes perspectivas.
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11. Proyeccion de ventas

Se desarrollé una proyeccion de ventas con el fin de que la empresa pueda identificar los
ingresos de ventas alcanzables, asignar recursos de manera eficaz y crear un plan de crecimiento
sostenido para el porvenir. Ademas, son vitales para que el equipo de ventas mantenga su nivel
de productividad. En primera instancia, se identificd que la empresa esta teniendo unos ingresos
de $220.000.000 de pesos, que corresponden a una comisién del 2,5%, el cual provienen de

$8.800 millones de pesos.

La compafiia tiene otros ingresos, aparte de las comisiones y son por medio de los
clientes nuevos, debido a que ellos necesita una busqueda de sus productos y esto varia
dependiendo de su necesidad, si va enfocada a una fabrica, la cual tiene un costo de 300 USD, o
si por el contrario, desea productos en diferentes fabricas, es de 400 USD, lo cual se estipulo un
promedio de $350 USD. Posteriormente, se realiza una visita a la fabrica que corresponden a
$1.100 USD. La comision de importaciones para clientes nuevos es de un 5% sobre la ventay la

comisién de exportaciones para clientes nuevos es del 6%.

Para la proyeccion de ventas 2023, se baso en los ingresos netos actuales, con un
crecimiento del 20%, dando un valor de $264.000.000 de pesos, correspondientes al 2,5% de
comision sobre una venta de $10.560 millones de pesos, para clientes antiguos. Se pronostica

que adicionalmente, con la estrategia propuesta crezca un 10% sobre el valor proyectado para los
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servicios actuales, es decir $1.056 millones de pesos, donde el 5% es la comision de
importaciones de nuevos clientes y el 6% es la comision de exportaciones de nuevos clientes,

dando ingresos netos de $59.136.000 de pesos.

Figura No. 37

Datos base de para la proyeccion

Tasa cambio $5.000
ltem Tarifa Valor
Proyeccion servicios actuales 20% $264.000.000
Proyeccién nuevo unidad de negocio * 10% $59.136.000
Comisién importacién (clientes antiguos) 2,5% $264.000.000
Comisién importaciones (clientes nuevos) 5% $21.120.000
Comisién exportaciones (clientes nuevos) 6% $38.016.000
Revisién de proveedores $350 $1.750.000
Inspeccién de proveedores $1.100 $5.500.000

* Corresponde a un 10% adicional del total de proyeccion servicios actuales

Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta, InterBusiness Co, es una agencia que brinda el asesoramiento en
temas de importacion y exportacion, se recaudaron unos datos del DANE (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica) para identificar los meses de mayor demanda del
servicio, se considerd un Lead Time de 90 dias. El cual, arrojé que el mes de menor interés de
compra es febrero y el mes con mayor interés de compra es septiembre. Como se muestra en la

siguiente tabla con el valor de compra de cada mes en el afio 2021.
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Figura No. 38

Datos historicos importaciones Colombia 2021

Datos histéricos de importaciones Colombia 2021

Mes de ingreso - Mes de compra * Valor (miles de USD) % Participacién
Mayo - Febrero $935.082 6,32%
Enero - Octubre $943.444 6,38%
Febrero - Noviembre $967.494 6,54%
Abril - Enero $1.148.569 7,76%
Junio - Marzo $1.168.776 7,90%
Julio - Abril $1.172.642 7,93%
Marzo - Diciembre $1.186.112 8,02%
Agosto - Mayo $1.244.901 8,41%
Septiembre - Junio $1.443.433 9,76%
Octubre - Julio $1.453.022 9,82%
Noviembre - Agosto $1.495.259 10,11%
Diciembre - Septiembre $1.637.214 11,07%
Total $14.795.946 100,00%

* Compras desde China - Lead time de 90 dias

Fuente: Elaboracion propia (datos recopilados del DANE).

Se realizd un analisis, para identificar cudl era el porcentaje de exportaciones e
importaciones de Colombia en el sector de skin care, y determinar el peso de participacion que
tienen cada uno de ellos, con el fin de analizar mejor la estrategia y una proyeccion de ventas
realista. El resultado que se obtuvo fue del DANE (Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica), en el sector “Aceites esenciales, perfumeria, cosméticos”, el cual tiene relacion a la
nueva linea de negocio. Donde corresponde al 1,10% de las importaciones y el 1,20% de las
exportaciones en Colombia, por lo tanto se determino darle un peso del 60% a las exportaciones,
teniendo en cuenta la estrategia a implementar, y la situacion econdémica y politica por la que se

estd enfrentando el pais, y un 40% a las importaciones.
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De acuerdo con los ingresos actuales de InterBusiness Company, se pronostico que sus
ingresos tuvieran un 20% de crecimiento en los servicios actuales, por un valor de $264.000.000
de pesos, correspondientes a una venta por un valor de $10.560.000.000 millones de pesos,
implementando las estrategias propuestas. Donde el 10% de este valor $1.056.000.000 de pesos,
son de la nueva linea de negocio, que se compone de exportaciones e importaciones, de skin
care. En las exportaciones, con una comision del 6% por venta, se obtendria $38.016.000 de
pesos anuales y en importaciones con una comision del 5% por venta, $21.120.000 millones de

pesos anuales, dando como resultado $59.136.000 de pesos anuales.

Se analiz6 cada servicio, tanto el actual como en la nueva linea de negocio, para
determinar el ingreso correspondiente de cada uno de ellos. Posteriormente, se realiz6 un
supuesto, donde el 3% de los ingresos fueran obtenidos por las visitas a fabricas y/o clientes, el
7% a la revision de proveedores y/o clientes, y el 90% las comisiones de ventas. En el servicio
actual se identifico que hay un ingreso de $220.000.000 de pesos, correspondientes a $6.600.000
de pesos de las visitas a fabricas, $15.400.000 de pesos a la revision de proveedores y
$198.000.000 de pesos de la comision de la venta. Por otro lado, en la nueva linea de negocio, en
cuanto a exportaciones los ingresos proyectados serian de $38.016.000 de pesos
correspondientes a $1.140.480 visitas a clientes, $2.661.120 de pesos revision de clientes y
$34.214.400 millones de pesos comision de ventas. Respecto a las importaciones, se pronosticd
que hay ingresos de $21.120.000 de pesos en conjunto a $633.600 mil pesos visitas a fabricas,

$1.478.4000 de pesos revision de proveedores y $19.008.000 de pesos.
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Figura No. 39

Ingresos por servicios de InterBusiness Company

% Participacion Valor anual Proyeccién
Servicios actuales 100% $220.000.000 $264.000.000
Inspeccion de proveedores 3% $6.600.000 $7.920.000
Revision de proveedores 7% $15.400.000 $18.480.000
Comisién venta de impo 90% $198.000.000 $237.600.000
% Participacion Valor anual
Nueva unidad de negocio - Exportaciones 100% $38.016.000
Inspeccion de clientes 3% $1.140.480
Revision de clientes 7% $2.661.120
Comisidn venta de expo 90% $34.214.400
% Participacion Valor anual
Nueva unidad de negocio - Importaciones 100% $21.120.000
Inspeccion de proveedores 3% $633.600
Revision de proveedores 7% $1.478.400
Comisién venta de impo 90% $19.008.000

Fuente: Elaboracion propia.

Se hizo previamente una investigacion sobre los meses con mayor demanda y menos
demanda, con sus respectivos valores. Posteriormente, se asigné un porcentaje de peso por cada
mes del afio, para temporada baja se tuvo en cuenta febrero, octubre y noviembre con una
participacién del 6,32%, 6,38% y 6,54%, respectivamente; para la temporada media se
consideraron los meses de enero, marzo, abril y diciembre, con una representacion del 7,76%,
7,90%, 7,93% y 8,02%, en el orden mencionado; y, por ultimo, la temporada alta contemplo a
mayo, junio, julio, agosto y septiembre, que corresponden a 8,41%, 9,76%, 9,82%, 10,11% y

11,07%, de forma respectiva.



Figura No. 40

Porcentaje de participacién mensual

Enero
7,76%
Julio
9,82%

% Participacién Mensual

Fuente: Elaboracion propia.

10,11%

Marzo
7,90%
Septiembre
11,07%

8,41%
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Junio
9,76%
Diciembre
8,02%

Con los datos mencionados anteriormente, se recaud6 un conjunto de informacion, para la

elaboracion de la proyeccion de ventas mensuales para el afio 2023, por los tres canales de

ingresos, servicios actuales, el cual se compone de importacion de cauchos y proximo negocio

con empresa de bicicletas, nueva unidad de negocio: skin care, donde integra por medio de dos

servicios exportaciones e importaciones, dando como resultado un ingreso de ventas de

$323.136.000 de pesos para la empresa InterBusiness Company.

Figura No. 41

Proyeccion mensual de ventas 2023 de InterBusiness Company

a
Servicio / Mes Enero Febrero Marzo
$ 18448245 § 15015962 § 18768730 §
s 1434552 § 1167908 $ 1459790 §
S 614808 $ 500532 $ 625624 §
Nueva unidad de negocio: Skin care (Exportaciones)
$ 206576 $ 168179 § 210210 §
$ 88532 $ non 90.0%0 §
$ 2655971 $ 2162299 $ 2702697 $
Nueva unidad de negocio: Skin care (Importaciones)
Proyeccion revision de proveedores $ 14764 $ 93433 § 116783 §
$ 49.185 $ 40043 $ 50050 §
$ 1475540 § 1200277 § 1501498 §

Fuente: Elaboracion propia.

18.330.809
1464618
627.634

210905
90388
2711636

117.169
50215
1.506.465

Qz
Mayo

19.991.188
1.554.870
666.373

223.901
95.958
2.878.731

124.390
53310
1.599.295

s

Proyeccién de Ventas - 2023

Junio

23179.298
1802.834
772643

259.608
111.261
3337.819

144.227
61811
1.858.344

PR

“ »on

@ wn»

23333278
1814811
777776

261333
112.000
3359.992

145.185
62222
1.866.662

Q
Agosto

24011547
1.867.565
800.385

268.929
115.255
3.457.663

149.405
64.031
1.920.924

Septiembre

26.291.129
2.044.866
£76.371

294.461
126,197
3.785.923

163.589
70.110
2.103.290

Octubre.

15.150.248
1178353
505,008

169.683
7291
2.181.636

94.268
40.401
1212020

Qs
Noviembre
$ 15.536.451
$ 1.208.391

s 517.882

$ 174.008
s 74575
$ 2237.249

$ 96671
s 41431
s 1222916

Diciembre s
s 264.000.000
19.047.116 § 237.600.000
1481442 § 18.480.000
634904 $ 7.920.000
s 38.016.000
213328 § 25661.120
91426 $ 1.140.480
2742785 $ 34.214.400
s 21.120.000
118515 § 1.478.400
50792 $ 633.600
1521769 § 19.008.000
$  323.136.000



Figura No. 42

Proyeccion trimestral de ventas 2023 de InterBusiness Company

Servicio / Mes Q1
Servicios actuales

Proyeccién servicio negociacion - impo S 52.228.937
Proyeccion revision de proveedores S 4.062.251
Proyeccién inspeccion a clientes S 1.740.965

Nueva unidad de negocio: Skin care (Exportaciones)

Proyeccion revision de clientes S 584.964
Proyeccion inspeccion a clientes L 250.699
Proyeccion ventas de expo S 7.520.967
Nueva unidad de negocio: Skin care (Importaciones)

Proyeccion revision de proveedores S 324.980
Proyeccion visitas a proveedores 5 139.277

Proyecciones ventas de impo S 4.178.315

Ingreso total de ventas

Fuente: Elaboracion propia.

En caso de buscar méas informacion, en el siguiente hipervinculo se contempla la

62.001.294
4.822.323
2.066.710

694.414
297.606
8.928.186

385.786
165.337
4.960.104

73.635.954
5.727.241
2.454.532

824723 $

353.453

10.603.577 $

458.179
196.363
5.890.876

Q4

49.733.815
3.868.186
1.657.794

557.019
238.722
7.161.669

309.455
132.624
3.978.705

R R R R T VR T T VA VR R
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Total

264.000.000
237.600.000
18.480.000
7.920.000
38.016.000
2.661.120
1.140.480
34.214.400
21.120.000
1.478.400
633.600
19.008.000

323.136.000

proyeccion de ventas para 2023 de la empresa con la totalidad de los datos que se recolectaron

para realizar el pronéstico: Proyeccion de ventas 2023 InterBusiness Company

12. Estado de resultados — Pérdidas y Ganancias

El PYG, también conocido como estado financiero de pérdidas y ganancias, brinda una

vision general de la situacion de la empresa en términos de utilidades. Por lo tanto, se convierte


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1MJ5gFd7pf7vjIiF9OxWpxrjO8_XU17BGpYI01G9GFqk/edit?usp=sharing
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en un informe fundamental para cualquier organizacion, ya que al tenerlo se pueden tomar
medidas y decisiones relevantes para el funcionamiento de la compafiia y, asi mismo, se puede

evaluar si las estrategias implementadas resultan positivas o, por el contrario, desfavorecedoras.

Figura No. 43

PYG — Estado de pérdidas y ganancias para 2023 de InterBusiness Compnay

Ingreso Ventas 323.136.000 26.928.000
Costos de Ventas

Descuentos y devoluciones

Utilidad bruta 323.136.000 26.928.000
Margen bruto 100,00% 100,00%
Gastos operacionales 297.680.000 24.806.667
Gastos administrativos 243.740.000 20.311.667
Personal 236.400.000 19.700.000

Director ejecutivo 60.000.000 5.000.000

Directora ejecutiva 60.000.000 5.000.000

Analista de exportaciones 44.400.000 3.700.000

Especialista de marketing 38.400.000 3.200.000

Abogado 33.600.000 2.800.000

Cafeterfa, papeleria y aseo 2.400.000 200.000

Honorarios 3.500.000 291.667

Teléfono celular 1.440.000 120.000

Gastos de ventas 53.940.000 4.495.000
Espacio coworking 8.340.000 695.000

Vidticos y gastos de viaje 30.000.000 2.500.000

Licencias 2.800.000 233.333

Marketing digital 9.600.000 800.000
Marketplace 3.200.000 266.667

Utilidad operativa (EBIT) 25.456.000 2.121.333

Ingresos financieros

Gastos financieros 3.134.419 261.202
Comisiones Bancarias 1.841.875 153.490

4 x MIL 1.292.544 107.712

Utilidad antes de impuestos 22.321.581 1.860.132
Impuesto a la renta 6.696.474 558.040
Utilidad Neta 15.625.107 1.302.092
Margen Neto 4,84% 4,84%

Fuente: Elaboracion propia.
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Por lo tanto, InterBusiness Co al no contar con un PYG le resulta bastante dificil llevar un
control de sus gastos y saber si en realidad su modelo de negocio esta generando ganancias o no.
Siendo asi, al realizar el estado de resultados de la empresa, se concluye que la situacion financiera
actual tiene un panorama negativo, ya que, en primer lugar, dependen Unicamente de un cliente,
no cuentan con un contador que les ayude a realizar estos informes, por lo tanto, no tienen un
conocimiento claro de como esta la empresa y, ademas, la situacién econdémica del pais esta un
poco complicada. Por consiguiente, la estrategia que se esta proponiendo a InterBusiness Company
estd enfocada a ayudarles a mejorar su situacion actual y que, con el paso de los afios su margen

neto se incremente y asi tener un negocio un poco mas rentable y estable.

Ya que la empresa no cuenta con informes financieros, al realizar el PYG para el 2023, el
ingreso por ventas es el mismo generado en la proyeccion de ventas para el 2023. Ahora bien, en
cuanto a sus gastos operaciones se tuvo en cuenta los administrativos y de ventas. En los
administrativos se contempl6 al personal, en este caso, Jonathan mencionaba que ni él ni su esposa
contaban con salario fijos, sin embargo, es necesario fijar el sueldo para ellos dos, lo que
claramente tendra un impacto en la utilidad neta. Ademas, aplicando la estrategia se evidencia que
es necesario tener un analista de exportaciones, especialista de marketing y un abogado, el salario
de estos se cuadro de acuerdo con el promedio de las paginas de trabajo en Colombia y el valor
que la empresa paga por prestaciones. Del mismo modo, resulta necesario un contador que realice
este tipo de informes y lleve un control contable y financiero, sin embargo, no es necesario

contratarlo, por lo cual, su trabajo se ve representado en honorarios.



102

Ahora bien, en cuanto a los gastos de ventas, se hizo una estimacion del espacio de coworking
que segun el portal EasyOffices el uso mensual de las oficinas en la calle 90# 11-13 tiene un valor
de 695.000 COP. Ademas, se tienen en cuenta los gastos que representan las licencias de bases de
datos y el desarrollo y mantenimiento del Marketplace. En consecuencia, InterBusiness Co, va a
tener una utilidad operativa o EBIT de 25.456.000 COP que, al restarles los gastos financieros, su
utilidad antes de impuestos sera de 22.321.581 COP y el impuesto de la renta que representa el
30% de la utilidad sin impuestos, termina generando una utilidad neta de 15.625.107 COP, es

decir, un margen neto de 4.84%, lo que se prevé aumente con el paso de los afios.

En caso de buscar méas informacion, en el siguiente hipervinculo se contemplan los rubros

del PYG, tanto desglosado como sintetizado: PYG 2023 InterBusiness Company

13. Conclusiones y recomendaciones

En Colombia, tanto la actividad importadora como la exportadora han presentado un
incremento importante con respecto a los afios anteriores pues, tras la recuperacion econémica
post pandemia, muchas empresas incluidas las del sector de consultoria en comercio exterior,
presentan un gran potencial de desarrollo incremental en el pais a largo plazo. Por su parte, se
evidencio que el cuidado facial es la categoria con mejor desempefio del 2021 en Colombia, las

nuevas generaciones le han dado relevancia a este tema, convirtiéndose en un sector altamente


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1uVFCEM9aYEie5sGzH_O9goLZNr_xb9i2/edit?usp=sharing&ouid=111473359345514599459&rtpof=true&sd=true

103

demandado y competitivo con un gran potencial de crecimiento. Por ello, se considera este sector
como el mas competitivo y potencial para InterBusiness Company si se busca una oportunidad
de mejora y desarrollo que la ayude a construir un revenue exponencial, siendo esta como la mas

proyectada a nivel de crecimiento en comparacién con otras industrias.

Por consiguiente, al realizar el diagnéstico y analizar el modelo actual de la compafiia, se
concluye que tiene varios problemas, por un lado, no tiene presencia en medios digitales, lo que
le dificulta llegar a clientes potenciales al no contar con una estrategia solida enfocada al
crecimiento y manejo de estas, generando cierta preocupacion, debido a las tendencias globales
del uso de marketing digital por parte de las empresas. Ademas de ello, se identifica que depende
completamente de un Unico cliente representando asi un riesgo para la organizacion y, sobre
todo, teniendo en cuenta la crisis econdmica que esta atravesando el pais. Ademas, se evidencia
que hay una falta importante de capital humano que permita que la empresa pueda operar como
debe hacerlo. En consecuencia de lo anterior, se recomienda empezar a trabajar en la
estructuracién y desarrollo de una organizacién con mas capital humano debidamente
especializado en areas clave para la compafiia tales como: Mercadeo, finanzas, legal, CX, entre
otras, con el fin de organizar su estructura y poder dar un mayor cumplimiento a sus objetivos
estratégicos, dado que dos personas no son suficientes para que InterBusiness Company empiece
a crecer y a expandirse, asi mismo, es necesario buscar y atraer a mas clientes, para no incurrir

un posible riesgo financiero.

Por lo tanto, se recomienda potenciar tanto la division comercial como la de marketing

con el objetivo de atraer nuevos usuarios y, luego, retener a los mismos para que la organizacion
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obtenga un crecimiento sostenible en el tiempo. Esto se hara a través de la implementacion de
estrategias mixtas. La primera propone desplegar una estrategia de desarrollo de mercado junto
con una de desarrollo de servicios, la cual esta enfocada en promover la importacion y/o la
exportacion de productos de la industria de skin care a través de InterBusiness Company, de
manera que Colombia sea un destino para la mercancia facial, asi como un punto de origen de la
misma en regiones geogréaficas donde haya clientes interesados en negociar dichos articulos fuera
de sus fronteras. Por otro lado, la segunda propuesta es la ejecucion de una estrategia de
desarrollo de mercado junto con la penetracion de mercado, la cual busca dar a conocer y
posicionar a InterBusiness Company en Colombia como una agencia de comercio internacional
que facilita el proceso de importacion y/o exportacion a través de tacticas de marketing inbound

y contenido digital en diferentes plataformas.

Ahora bien, InterBusiness Company, como una compafiia relativamente nueva en el
mercado pero con afos de experiencia en el sector, presenta grandes oportunidades de mejora en
términos de desarrollo de una estructura organizacional sélida y definida como la base para el
desarrollo e implementacion de actividades y estrategias exitosas. Esto le permitira
desemperiarse de mejor manera en su entorno competitivo y sacar provecho del potencial que
tiene su actividad comercial. Considerando lo anterior, es pertinente medir y cuantificar los
resultados de las diferentes estrategias desplegadas y, de acuerdo con ello, identificar los puntos
a destacar como aquellos criticos que deben ser redireccionados para mejorar el beneficio de la
empresa. Siendo asi, se tendra en cuenta una lista de Key Performance Indicators (KPIs) que
estan enfocados en establecer si las acciones que hacen parte del plan de mejora para

InterBusiness Company permiten mejorar la experiencia del cliente dado que, de esta manera, la



105

percepcion de los mismos mejorard y, en consecuencia, la compafiia podra registrar un

crecimiento sostenible en términos de beneficios econdmicos.

A la fecha, InterBusiness Company se ve afectada al no contar con informes financieros
que le permitan llevar un control de sus gastos, costos y utilidades. Sin embargo, al realizar el
modelo de negocio y las estrategias propuestas para la empresa la proyeccién de ventas para el
afio 2023, arrojo la obtencion de ingresos de ventas por un valor de $323.160.000 de pesos,
correspondientes a $264.000.000 de pesos por los servicios actuales, con un incremento del 20%
del afio pasado, $38.0160.000 de pesos, ingresos comisiones exportaciones de la nueva linea e
importaciones del $21.120.000 de pesos. Al evaluar, la proyeccion de ventas, el PYG para el
2023, tendria un margen neto de 4.84%, es decir, una utilidad neta de $15.625.107 de pesos. Por
lo tanto, se recomienda contratar a un contador que analice y desarrolle informes contables y
financieros para la compafiia con el fin de realizar una reunion en la que puedan evaluar de

manera exhaustiva la situacion de la organizacion.
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