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Anexo consentimiento Informado 
 
 

En este consentimiento informado le indica que se hará explícita la identidad de los participantes, en vista 
de que el estudio involucra la narración de el desarrollo de su compañía, procesos, planes de trabajo, 
perfil de empleados, información financiera e información de cada una de las áreas de su organización sin 
embargo, el participante que solicite que se omita su identidad (nombre, filiación institucional y cargo) 
en los informes y publicaciones podrá indicarlo al final de este documento. 
 
Que la (o)s Investigadoras Responsables del estudio, Paula Andrea Paffen Suarez C.C 
1043639662, Juliana Maria Blanco Caro C.C 1002163522, Daniela Jaimes Herrera C.C 
1005220475, Xuan Farid Sánchez Alfonso C.C 1051064567 y María Mónica Zamora Jimenez C.C 
1001329959; y como el orientador de la asignatura Opción de grado modalidad PADE 3, 
la profesora Luz Andrea Pinzón Alemán C.C 52.697.758 se han comprometido a 
responder cualquier pregunta y aclarar cualquier duda que se les plantee acerca de los 
procedimientos que se llevarán a cabo, riesgos, beneficios o cualquier otro asunto 
relacionado con la investigación. 
 
Usted es libre de decidir si participar o no en esta entrevista, y también es libre de retirarse, asumiendo 
el compromiso de informar al investigador lo antes posible cuando decida hacerlo. 
 
No participar, no responder, decidir retirarse del estudio o solicitar al investigador excluir información 
específica de los análisis e informes del estudio no tiene consecuencias negativas de tipo social, laboral, 
económica o legal para usted ni para el equipo investigador, usted tiene derecho de conocer el informe 
final y las publicaciones que produzcan este estudio. 
 
El orientador de la investigación y los estudiantes se comprometen a que la información que usted 
suministre va a ser guardada de forma segura en los repositorios de la institución destinados para tal fin 
y no se usará para propósitos diferentes a los de este estudio. Sólo el equipo de investigación tendrá 
acceso a los formatos de registro (apuntes, notas, grabaciones de audio, documentos suministrados por 
el entrevistado, etc.). 
 
 
Por lo anterior 

Yo Royer Alejandro Jaimes Herrera con CC 1096226585 de la organización Olimpicas Sport manifiesto que 
se me ha explicado que mi participación en el estudio de título Trabajo de Grado: Proyecto de mejora 
Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3, que consistirá en contar a los estudiantes el desempeño 
de su compañía , entendiendo que mi participación es una importante contribución para el entendimiento 
del funcionamiento de una empresa y como partiendo desde un diagnóstico inicial y el aprendizaje 
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obtenido durante la carrera universitaria, se pueden proponer diferentes opciones de mejora buscando 
una visión sistémica que logre impactos positivos al interior de la compañía..  
Acepto la solicitud de que las reuniones con los estudiantes y sustentación puedan ser grabadas para su 
posterior análisis, a los cuales podrá tener acceso parte del equipo de estudiantes y profesores de la 
Escuela de administración de la Universidad del Rosario.  

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

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

He leído este formulario de consentimiento y acepto este estudio según las condiciones establecidas.  

Bogotá, a 1 de marzo de 2025 
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Nombre: Juliana Maria Blanco Caro     
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AUTORIZACIÓN DE INCLUSIÓN Y DIVULGACIÓN DE MATERIAL ACADÉMICO Y/O MEMORIAS EN EL 

REPOSITORIO INSTITUCIONAL EdocUR 
 

Juliana Maria Blanco Caro identificada con cédula de ciudadanía número 1002163522, Paula Andrea 
Paffen Suarez identificada con cédula de ciudadanía número 1043639662, Daniela Jaimes Herrera 
identificada con cédula de ciudadanía número 1005220475, Xuan Farid Sánchez Alfonso identificado 
con cédula de ciudadanía número 1051064567 y María Mónica Zamora Jímenez identificada con cédula 
de ciudadanía número 1001329959 en calidad de titular de los derechos morales y patrimoniales de las 
memorias y/o material académico de nuestr￼Proyecto de mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de 
grado Pade
en adelante “EL AUTOR”) autorizo al COLEGIO MAYOR DE NUESTRA SEÑORA DEL ROSARIO, institución 
privada, de educación superior, con el carácter académico de Universidad, ubicada en la calle 12 C # 6-25 
en la ciudad de Bogotá D.C. sin ánimo de lucro, con personería jurídica reconocida mediante resolución 
número 58 del 16 de septiembre de 1895 expedida por el Ministerio de Gobierno, (en adelante “LA 
UNIVERSIDAD”) para que reproduzca, comunique, incluya y divulgue las mismas en el Repositorio 
Institucional EdocUR bajo los lineamientos que se establecen a continuación: 

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

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

 
LA UNIVERSIDAD garantiza, en cumplimiento de lo dispuesto en el artículo 11 de la Decisión Andina 351 
de 1993 y 30 de la Ley 23 de 1982, que en toda utilización que de mis memorias y/o el material académico 
se haga para los fines anteriormente descritos, se realizará la mención del nombre del autor y se respetará 
la integridad de los documentos. 

 
Esta autorización está enmarcada dentro de los propósitos y lineamientos de Acceso Abierto y tiene como 
finalidad ofrecer los contenidos académicos y científicos en acceso gratuito para beneficio de la sociedad 
sin vulnerar lo dispuesto en la legislación de propiedad intelectual vigente. 

 
SEGUNDO. La autorización que aquí se otorga comprende la posibilidad de exhibición, comunicación 
pública, en el país y/o en el extranjero, y en general, su utilización mediante reproducción y comunicación 
por cualquier medio directo o indirecto, en cualquier medio o formato, físico, analógico, electrónico, 
digital conocido o por conocer. 

 
TERCERO. La presente autorización se entenderá vigente a partir de la fecha de su firma y su vigencia se 
extenderá por un periodo de dos (2 ) años. 

 

CUARTO. La presente autorización de inclusión en el repositorio institucional de las memorias y/o el 
material académico no se enmarca en otra finalidad a la mencionada en el encabezado del presente 
documento, por tanto, cualquier otra modalidad de explotación, reproducción, transformación, 
comunicación pública o distribución no relacionada con la autorización aquí concedida, se entenderá 
como no otorgada.
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QUINTO. EL AUTOR manifiesta que por la inclusión dentro del repositorio institucional EdocUR de sus 
memorias y/o el material académico no recibirá ningún tipo de remuneración y por tanto la autorización 
de la misma se concede de manera consciente y voluntariamente a título gratuito. 

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

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

 
EL AUTOR declara que sobre la obra no pesa ningún gravamen, limitación en uso o utilización ni cesión 
de los derechos patrimoniales, que impida desarrollar el objeto del presente contrato y otorga los 
derechos a los que se hace mención en forma exclusiva, motivo por el cual no podrá autorizar a terceros 
para el ejercicio o disposición de los derechos conferidos en el presente contrato durante la vigencia del 
mismo. 

 
PARÁGRAFO. En caso de presentarse cualquier reclamación o acción judicial o extrajudicial por parte de un 
tercero en cuanto a los derechos de autor sobre la obra en cuestión, EL AUTOR asumirá toda 
responsabilidad y saldrá en defensa de LA UNIVERSIDAD quien actuará como un tercero de buena fe. 

 
SÉPTIMO. Las notificaciones y cualquier comunicación con relación a los términos y contenido de esta 
autorización, deberán ser realizadas por correo certificado; en este último evento la comunicación o 
notificación se considerará surtida con el acuse de recibo personalizado del destinatario, a cuyo efecto se 
dispone de las siguientes direcciones: 

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

 
OCTAVO. POLITICA DE TRATAMIENTO DE DATOS PERSONALES. Declaro que autorizo previa y de forma 
informada el tratamiento de mis datos personales por parte de LA UNIVERSIDAD para fines académicos y 
en aplicación de convenios con terceros o servicios conexos con actividades propias de la academia, con 
estricto cumplimiento de los principios de ley. Para el correcto ejercicio de mi derecho de habeas 
data cuento con la cuenta de correo habeasdata@urosario.edu.co, donde previa identificación podrá EL 
AUTOR solicitar la consulta, corrección y supresión de mis datos. 

 
Se suscribe este documento privado en la ciudad de Bogotá D.C., a los un  ( 1 ) días  del mes de marzo 
del año 2025 . 
  
  
 

 
Firma:               Firma: 
 
Juliana María Blanco Caro                                                                          Paula Andrea Paffen Suarez 
Nombre de EL AUTOR      Nombre de EL AUTOR       
No C.C. 1002163522                                                                                                                                   
                                          
Correo electrónico 
Julianam.blanco@urosario.edu.co    Correo electrónico  
                                                                                                                        paula.paffen@urosario.edu.co 
Teléfono de contacto: 3004179000    Teléfono de contacto: 3174269224 

mailto:habeasdata@urosario.edu.co
mailto:Julianam.blanco@urosario.edu.co
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Firma: 
Daniela Jaimes 
Herrera 
Nombre de EL AUTOR       
No C.C. 1005220475                                                                                                                                     
Correo electrónico: daniela.jaimesh@urosario.edu.co       
Teléfono de contacto: 3184486501     
  
 
 
Firma:               Firma:  
María Mónica Zamora Jiménez                                                                   Xuan Farid Sánchez Alfonso 
Nombre de EL AUTOR      Nombre de EL AUTOR       
No C.C. 1001329959                                                                                     No C.C 1051064567                  
Correo electrónico        Correo electrónico  
mariam.zamora@urosario.edu.co                                                              xuan.sanchez@urosario.edu.co 
Teléfono de contacto: 3195099846     Teléfono de contacto: 3108972896 
 
 

 
 
 
  
Firma:       Firma: 
Nombre de directora: Luz Andrea Pinzón Alemán Nombre 

empresario: Royer Alejandro Jaimes Herrera
  

C.C. No. 52.697.758     C.C. No. 1096226585    
Correo electrónico: Luzand.pinzón@urosario.edu.co Correo electrónico: royer933@hotmail.com 
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Bogotá, marzo 1 de 2025 
 
 
Respetados Señor (a), 
 
 Para la Universidad del Rosario es muy importante generar espacios de 
conocimiento y aprendizaje de la actividad Empresarial con el ánimo de 
complementar el proceso de formación académica de nuestros estudiantes.   
  
Con base en lo anterior, solicitamos amablemente su colaboración para que permita 
realizar un acercamiento a Juliana Maria Blanco Caro, Paula Andrea Paffen Suarez, 
Daniela Jaimes Herrera, Xuan Farid Sánchez Alfonso y María Mónica Zamora Jimenez 
estudiantes de la Escuela de Administración con el fin de hacerle una entrevista con 
fines académicos como trabajo de la asignatura opción de grado modalidad Pade 3 
la cual dirige la profesora Luz Andrea Pinzón Alemán: 
 

  
 
Juliana Maria Blanco Caro     Paula Andrea Paffen Suarez 
Nombre y apellidos     Nombre y apellidos                     
     
Administración en empresas Administración en Marketing y Negocios 

Digitales 
C.C.: 1002163522      C.C.: 1043639662 
 

 

                                                                                    
 
 
 
Daniela Jaimes Herrera     María Mónica Zamora Jiménez 
Nombre y apellidos     Nombre y apellidos   
        
Administración en Logistica y Produccion  Administración en Marketing y Negocios 
C.C.: 1005220475     C.C.: 1001329959 
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Xuan Farid Sánchez Alfonso    Luz Andrea Pinzón Alemán 
Nombre y apellidos     Nombre y apellidos   
        
Administración en Marketing y Negocios  Directora 
C.C.: 1051064567     C.C.: 52.697.758 
 
 
Dicha entrevista se realiza dentro del marco de la investigación de título Proyecto de 
mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3 la cual involucra el diagnostico general 
de la empresa así como una propuesta de plan de mejora en el o las áreas de 
mayor impacto en la organización.  
 
Agradecemos su atención recibiendo a nuestros estudiantes como diligenciando el 
consentimiento informado anexo. 
  
 Cordialmente, 

Dirección de Investigación 
ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN 



1 
 

   
 

 

Proyecto de mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3. 

 

TRABAJO DE GRADO 

Opción de grado PADE 3 

 

 

 

Juliana María Blanco Caro 

Daniela Jaimes Herrera 

Paula Andrea Paffen Suárez 

Xuan Farid Sánchez Alfonso 

María Mónica Zamora Jiménez 

 

 

 

Bogotá D.C. 

2025 



2 
 

   
 

 

Proyecto de mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3. 

 

 

TRABAJO DE GRADO 

Opción de grado PADE 3 

 

  

Juliana María Blanco Caro (Administración de Empresas) 

Daniela Jaimes Herrera (Administración en Logística y Producción) 

Paula Andrea Paffen Suárez (Marketing y Negocios Digitales) 

Xuan Farid Sánchez Alfonso (Marketing y Negocios Digitales) 

María Mónica Zamora Jiménez (Marketing y Negocios Digitales) 

 

 

Tutor: Luz Andrea Pinzón Alemán 

 

 

Bogotá D.C. 

2025 

 



3 
 

   
 

Declaración de originalidad 

 

Declaramos bajo la gravedad del juramento, que hemos escrito el documento de título 

Proyecto de mejora Pyme Olimpicas Sport- Trabajo de grado Pade 3.”, en la opción de grado de 

PADE 3 y que, por lo tanto, su contenido. 
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Glosario 

Líder Dominante (D). Se define como decidido y orientado a resultados. Alguien que 

toma decisiones rápidas y asume riesgos lo cual puede significar ser percibido como una persona 

autoritaria. Además, se motiva a través de retos y competencia (Axiom Software Ltd, 2025). 
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Líder Influyente (I). Se define como carismático y motivador. Este líder se 

enfoca en crear relaciones con los demás y mantener un entorno de comunicación y 

motivación para con los demás. Es por eso por lo que puede ser alguien menos 

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

Líder Estable (S). Colaborativo y apoyador. Alguien que tiene como prioridad el 

trabajo en equipo y fomentar un ambiente de seguridad y armonía. Suele ser paciente y 

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

Líder Cumplidor (C). Una persona analítica y perfeccionista. Se suele basar en 

datos, hechos y tiende al cumplimiento de normas. Es un líder organizado y enfocado al 

control de procesos lo cual puede llegar a ser percibido como rígido o exigente (Axiom 

Software Ltd, 2025). 
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Resumen 

El presente documento analiza la trayectoria, situación actual y perspectivas de 

crecimiento de Olimpicas Sport Ltda., una empresa textil colombiana especializada en la 

confección de uniformes deportivos, industriales y hospitalarios. Fundada en 1992, la 

empresa ha evolucionado desde un pequeño negocio de confección de cachuchas hasta 

consolidarse como una compañía con una amplia gama de servicios, incluyendo bordado, 

estampado y sublimación. Se examina el entorno competitivo del sector textil en Colombia, 

identificando factores macroeconómicos, desafíos comerciales y tendencias emergentes, como la 

sostenibilidad, la personalización y la adopción de nuevas tecnologías. A través del modelo Lean 

Canvas, se estructuran los elementos clave del negocio, permitiendo un enfoque estratégico en su 

mercado objetivo. Finalmente, se desarrolla un análisis de buyer persona para comprender mejor 

el perfil del consumidor y adaptar estrategias de comercialización que fortalezcan la posición 

competitiva de la empresa. 

 

Palabras clave  

Confección, sector textil, personalización, tendencias del mercado, sostenibilidad, Lean 

Canvas, buyer persona. 

 

 

 

Abstract 

This document analyzes the trajectory, current situation, and growth prospects of 

Olimpicas Sport Ltda., a Colombian textile company specializing in the production of sports, 
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industrial, and hospital uniforms. Founded in 1992, the company has evolved from a 

small cap manufacturing business into a consolidated enterprise offering embroidery, 

printing, and sublimation services. The study examines the competitive landscape of the 

Colombian textile sector, identifying macroeconomic factors, commercial challenges, and 

emerging trends such as sustainability, personalization, and technological adoption. 

Through the Lean Canvas model, the key business elements are structured, providing a 

strategic approach to its target market. Finally, a buyer persona analysis is developed to 

better understand consumer profiles and adapt marketing strategies to strengthen the 

company’s competitive position. 

  

Keywords 

Apparel manufacturing, textile sector, personalization, market trends, 

sustainability, Lean Canvas, buyer persona. 

 

 

 

 

 

 

1. Introducción 
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La empresa Olimpicas Sport Ltda., ubicada en Barrancabermeja, Santander; nació el 10 

de agosto de 1992, como el sueño de independencia empresarial del señor Luis Alejandro Jaimes. 

Al inicio, la empresa se desarrollaba bajo el régimen simplificado, enfocando su producción en la 

confección de cachuchas. Luego, en 1996, la empresa amplió su línea de productos hacia la 

confección de uniformes deportivos, logrando adaptarse a la necesidad creciente de su mercado 

objetivo (Blanco et al., 2024). 

En el año 2003, la empresa logró convertirse en persona jurídica cambiando su estructura 

a Olimpicas Sport Ltda., con la gerencia de la señora Esmeralda Herrera. A partir de esta 

transformación, se logró expandir su gama de servicios ahora no solo fabricando ropa industrial 

sino también prendas hospitalarias e industriales y ropa casual. Es de este modo que Olimpicas 

Sport Ltda. se consolida actualmente ofreciendo servicios de confección, bordado, estampado y 

sublimación de diversos productos, asegurando un factor diferenciador respecto a otras marcas, 

la personalización (Blanco et al., 2024). 

 

1.1 Visión 

 

Ser la empresa líder en el sector de confecciones y la preferida en región, como resultado 

de la incuestionable calidad de los productos, servicios, precios competitivos y vocación de 

servicio (R. Jaimes, comunicación personal, 28 de febrero de 2025). 

 

 

1.2 Misión 
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Brindar a todos nuestros clientes las mejores soluciones en la fabricación de ropa 

Deportiva, Industrial y Hospitalaria, de igual manera, Bordados, Cuellos-Puños y Estampados, 

contando con la maquinaria y los equipos adecuados y sobre todo con un recurso humano 

competente y comprometido con los requisitos del cliente; optimizando día a día los 

procesos productivos para cumplir con las expectativas del mercado y maximizar los 

beneficios a las partes interesadas (R. Jaimes, comunicación personal, 28 de febrero de 

2025). 

 

1.3 Situación actual 

 

Actualmente, Olimpicas Sport está enfocada en la confección de ropa y uniformes 

para distintos segmentos del mercado, además de ofrecer servicios de estampado, 

sublimación y bordados. La empresa tiene como objetivo continuar fortaleciendo su 

propuesta de valor para lograr expandir cada una de sus líneas de servicio, buscando 

alinearse con las tendencias del mercado y mantenerse competitiva frente a otras 

empresas del sector, pues actualmente en el sector de confecciones encontramos desafíos 

derivados de los productos importados, la sostenibilidad y la personalización (Protela, 

2024). La industria textil en el mercado colombiano está en estos momentos en una etapa 

de transformación profunda, impulsada por la combinación de la sostenibilidad, la 

innovación tecnológica y la personalización, factores que están cambiando en gran 

medida la producción y el consumo de moda en el país. En 2025, el sector está adoptando 

en mayor cantidad el uso de fibras sostenibles y biodegradables que no solo reducen la 

huella ambiental, sino que también responden a una demanda creciente de productos 

ecológicos (Mundo Textil, 2024). 
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En este contexto de innovación y sostenibilidad, fortalecido por acontecimientos como 

Colombiatex 2025, Colombia se posiciona como un centro regional para la moda sostenible, la 

innovación y el nearshoring, lo cual fortalece la industria textil del país volviéndolo un sector 

competitivo incluso a nivel mundial (ProColombia, 2025).  Para alinearse con el propósito, la 

empresa se ha enfocado en la implementación de nuevas tecnologías y la optimización de sus 

procesos. La República (2023) informó que "las empresas textileras movieron más de $13,03 

billones en 2023" e indica que el sector se encuentra en crecimiento, lo que significa para 

Olímpicas Sport una oportunidad para evolucionar y consolidar su posición en el mercado, 

preparándose para enfrentar los retos del mercado con estrategias claras, y que de esta manera 

pueda progresar y fortalecer su lugar en el mercado, en sintonía con las tendencias mundiales y 

las exigencias de un consumidor cada vez más consciente y tecnológico. 

  

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

 

Olimpicas Sport Ltda. opera en el sector textil y de confecciones en Colombia, una 

industria clave para la economía nacional, contribuye significativamente al Producto Interno Bruto 

(PIB) y a la generación de empleo.  

En 2023, el mercado textil alcanzó un valor de 5,04 mil millones de dólares, demostrando 

su relevancia y solidez en la economía nacional. Según la revista Mundo Textil, se proyecta que 

este mercado crezca a una tasa compuesta anual (CAGR) del 4,70% durante el periodo 2024-2032, 

alcanzando un valor de 7,62 mil millones de dólares para este último año (Araly_Moda, 2024). 

En enero de 2024 el mercado de la moda en Colombia alcanzó un tamaño de 2,73 billones 

de pesos, lo que representa un incremento del 7,8% en comparación con el mismo mes del año 

anterior, a pesar de que la producción del sector registró una variación negativa durante el primer 



16 
 

   
 

trimestre, situándose en 2,1 billones de pesos, un 13,6% por debajo del mismo período de 

2023 (Alguero, 2025). 

Adicionalmente, las exportaciones de moda colombiana sumaron 743 millones de 

dólares, lo que representa una disminución del 7,3% en comparación con el mismo período 

de 2023. Los principales destinos de estas exportaciones fueron Estados Unidos, Ecuador, 

México y Perú (Prensa, 2024). 

El sector textil y de confecciones está influenciado por diversos factores que afectan 

su desempeño y competitividad, como pueden ser las condiciones macroeconómicas, 

debido a que el desempeño del sector está ligado al crecimiento económico general. En 

períodos de expansión se espera que la manda de productos textiles y de moda aumente, 

mientras que en recesiones el consumo disminuye, afectando las ventas y la producción, 

del mismo modo, la inflación también juega un papel importante, con sus altas tasas, 

pueden incrementar los costos de producción por el encarecimiento de materias primas y 

mano de obra, reduciendo márgenes de ganancia para el sector.  

Las políticas comerciales y los acuerdos internacionales tienen un impacto 

significativo en la industria. Cambios de aranceles y barreras comerciales pueden alterar la 

competitividad de las empresas, impulsando a muchas marcas a trasladar su producción a 

otros países con costos más bajos como Vietnam, India e Indonesia. Además, la 

competencia internacional con mercados como china ha puesto presión sobre las industrias 

locales. 

En países como Colombia, la entrada de mercancía ilegal, sumada la falta de control 

aduanero, logran afectar significativamente al sector, ya que permiten la comercialización 

de productos a precios más bajos que los costos de producciones locales. Al igual que, la 

carga tributaria y las regulaciones complejas son una barrera para la industria textil. 



17 
 

   
 

Por otro lado, la inversión en tecnología y la capacidad de innovación son esenciales para 

mejorar la competitividad; la sostenibilidad y la responsabilidad social se han convertido en 

tendencias clave en el sector. 

 

2.1 Tendencias del mercado 

 

El sector textil y de confecciones está experimentando una trasformación significativa 

impulsada por diversas tendencias actuales y emergentes, entre las cuales se destaca la 

sostenibilidad, la cual ha dejado de ser una simple tendencia para convertirse en una exigencia 

fundamental en la industria de la moda. Los consumidores demandan transparencia y prácticas 

responsables por parte de las marcas, lo que ha llevado a la adopción de negocios circulares. 

Estos modelos incluyen la utilización de materiales reciclados, tejido de base biológica y la 

implementación de estrategias que minimicen el desperdicio y promuevan la reutilización de 

recursos. 

Por otro lado, la integración de tecnologías avanzadas está revolucionando el sector. La 

inteligencia artificial facilita la personalización de experiencias de compra, optimiza procesos de 

producción y mejora la gestión de inventarios. Estas herramientas permiten la creación de 

campañas de marketing más efectivas y adaptadas a las preferencias de los consumidores. La 

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

consumidores interactúan con las marcas, permitiendo así probar prendas y accesorios 

virtualmente, esto hace que se mejore la experiencia de compra y reduce las tasas de devolución 

de manera significativa. Además, la impresión 3D está abriendo nuevas posibilidades en el 

diseño textil, lo cual permite la creación de diseños más complejos y personalizados, y 

ofreciendo una nueva dimensión de creatividad y eficiencia en la producción. 
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La personalización sigue siendo una tendencia clave, debido que las marcas 

ofrecen experiencias de compra únicas y productos adaptados a las preferencias 

individuales de los clientes, ganando lealtad y diferenciación en el mercado. La 

tecnología juega un papel crucial, permitiendo a los consumidores personalizar según sus 

gustos. Además, la industria está explorando nuevos modelos de negocio como lo es el 

alquiler de ropa, la venta de prendas de segunda y la colaboración entre marcas, 

respondiendo a las demandas de sostenibilidad y economía compartida, ofreciendo 

alternativas al consumo tradicional y fomentando la reutilización y el reciclaje de 

prendas. 

La innovación también se refleja en los materiales y procesos. La tecnología láser, 

por su parte está mejorando la precisión y eficiencia en procesos como el corte y grabado 

de telas, permitiendo diseños más intricados y reduciendo el de desperdicio de material. 

Las empresas que logren adaptarse a estas tendencias emergentes y adopten 

prácticas innovadoras estarán mejor posicionadas para prosperar en un mercado que 

permanece en constante cambio. 

 

Figura 1. Distribución de tendencias emergentes en el sector 

Distribución de tendencias emergentes en el sector 
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Fuente: Elaboración propia 

 

2.2  Principales competidores 

El sector textil y de confecciones en Colombia ha mostrado resiliencia y transformación 

tras los efectos de pandemia, con un crecimiento sostenido en segmentos de valor agregado 

como la personalización, la ropa deportiva y las dotaciones empresariales según Indexmoda. Las 

siguientes tendencias están moldeando el mercado:  

• Los consumidores buscan prendas únicas, con identidad y funcionalidad específica. Esto 

impulsa el auge de las tecnologías como la sublimación, la estampación digital y la 

confección modular. 

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

marketing de contenido para acercarse a sus audiencias.  

• La producción local con enfoque sostenible ha incrementado su valor, la proximidad al 

cliente y la trazabilidad son factores clave de decisión en compras institucionales y 

deportivas. 
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En este contexto, Olimpicas Sport se enfrenta a una competencia significativa 

dentro del sector textil y de confecciones en Colombia. Sus principales competidores 

combinan experiencia, capacidad de producción y estrategias diferenciadas en el 

mercado.  

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

• Nivel de actividad comercial. 

• Ubicación geográfica. 

• Segmentos compartidos. 

• Cercanía a clientes potenciales de Olímpicas Sport Ltda. 

• Reputación de marca. 

Uniformes Mundo Industrial 

Esta empresa se especializa en la confección de uniformes industriales, médicos y 

deportivos, con envíos a nivel nacional. Su enfoque se basa más en la personalización y 

calidad, convirtiéndola en un competidor importante en la región. (Mundo Industrial, 

2024). 

Ubicación: Cúcuta, Colombia 

Ventas: 1.2 mil millones de pesos (COP) 

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

personalización según las necesidades del cliente. 

Debilidades: Ubicación fuera de Barrancabermeja, afectando tiempos de entrega y costos de 

envío. 

Estrategias de mercado: Diferenciación a través de personalización y cumplimiento de normas 

de seguridad para confección de ropa laboral. 
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Viomar 

Es una empresa colombiana dedicada al diseño y confección de uniformes deportivos y 

corporativos. Con una sede localizada en Itagüí, cuenta con presencia nacional y un enfoque en 

la innovación y personalización de prendas deportivas (Viomar, 2024). 

Ubicación: Itagüí, Colombia 

Ventas: 2.5 mil millones de pesos (COP) 

Fortalezas: Implementación de procesos innovadores y mejora continua de sus productos 

brindándoles la capacidad de satisfacer las necesidades específicas de cada cliente. 

Debilidades: Aunque se especializa en uniformes deportivos y corporativos, no tiene una fuerte 

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

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

estratégicas con distribuidores y eventos deportivos. 

 

 

 

Industrias Everfit 

Ubicada en Medellín, esta empresa cuenta con una amplia trayectoria en el sector textil y una 

capacidad de producción a gran escala. Su red de distribución abarca tanto el mercado nacional 

como internacional, permitiéndole consolidarse como un competidor fuerte en la industria de la 

confección. (Everfit, 2024). 

Ubicación: Medellín, Colombia 

Ventas: 10 mil millones de pesos (COP) 
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Fortalezas: Amplia capacidad de producción con economías de escala, presencia en mercados 

internacionales y trayectoria consolidada en la industria textil. 

Debilidades: Poca personalización de productos, enfoque en grandes volúmenes y dependencia 

de pedidos de alto volumen. 

Estrategia de mercado: Expansión a mercados internacionales y enfoque en economías de 

escala para ofrecer precios competitivos. 

 

Capi Deporte 

Empresa colombiana dedicada a la confección y personalización de ropa 

deportiva. Con presencia digital mediante estrategias de marketing de contenidos y 

publicidad en redes sociales, ha logrado posicionarse como una opción destacada en el 

sector. Su enfoque en la calidad y personalización es su principal ventaja competitiva. 

(Capi Deporte, 2024). 

Ubicación: Medellín, Colombia 

Ventas: 1.8 mil millones de pesos (COP) 

Fortalezas: Personalización avanzada, atención especializada al cliente y estrategias digitales 

activas para captación de mercado. 

Debilidades: Alta competencia en el segmento de personalización de ropa deportiva y 

dependencia de campañas publicitarias pagas para visibilidad digital. 

Estrategia de mercado: Uso de marketing de contenidos, retargeting y campañas en redes 

sociales para fidelización y atracción de clientes. 

 

Tex Magenta 
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Tex Magenta es una empresa con sede en Bogotá con más de 40 años de experiencia en 

confección y estampación textil. Ofrece servicios de sublimación de tela por metros y una amplia 

gama de productos personalizados, incluyendo camisetas, buzos, gorras y dotaciones 

industriales. Su enfoque en la calidad y el cumplimiento de los tiempos de entrega la posiciona 

como una opción confiable en el mercado nacional (Tex Magenta, 2024). 

Ubicación: Bogotá, Colombia 

Ventas: 3 mil millones de pesos (COP) 

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

productos personalizados. 

Debilidades: Aunque ofrece una amplia gama de productos, su enfoque principal en 

estampación y sublimación podría limitar su presencia en mercados que requieren procesos de 

confección más especializados. 

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

fuerte compromiso en el cumplimiento de los tiempos de entrega. 

 

Helux Sport 

Helux Sport es un emprendimiento familiar bogotano dedicado a la fabricación y 

comercialización de indumentaria e implementos deportivos de calidad. Ofrece uniformes 

deportivos personalizados para fútbol, baloncesto y otros deportes, utilizando técnicas de 

sublimación digital y materiales de alta calidad. La empresa realiza envíos a nivel nacional y 

destaca por su capacidad de diseñar al gusto del cliente (Helux Sport, 2024). 

Ubicación: Bogotá, Colombia 

Ventas: 600 millones de pesos (COP) 
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Fortalezas: Especialización en uniformes deportivos personalizados y capacidad de adaptación a 

las necesidades específicas de los clientes. 

Debilidades: Al ser un emprendimiento familiar, podría enfrentar limitaciones en términos de 

capacidad de producción para grandes volúmenes. 

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

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

 

Figura 2. EBIT por empresa 

EBIT por empresa 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 3. Mapa Competitivo 

Mapa Competitivo 

 

Fuente: Elaboración 

propia 

 

Figura 4. Adaptación de 

sostenibilidad y tecnologías por 

empresa 

Adaptación de sostenibilidad y tecnologías por empresa 
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Fuente: Elaboración propia 

 

3. Presentación del Modelo de Negocio 

(Lean Canva). 

 

Para estructurar de manera clara el modelo de negocio de Olimpicas Sport, se desarrolló 

un Lean Canvas, una herramienta que permite visualizar de manera clara los elementos clave de 

la empresa para lograr identificar de manera más sencilla el mercado objetivo, los problemas que 

enfrentan los clientes, la propuesta de valor y las estrategias de comercialización. A través de esta 

herramienta se busca fortalecer la estrategia empresarial (Innokabi, s.f.). 

 

Figura 5. Modelo Lean Canvas de Olimpicas Sport 
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Modelo Lean Canvas de Olimpicas Sport  

Fuente: Elaboración propia 

 

Problema: 

• Dificultad para encontrar proveedores confiables y personalizables. 

• Incumplimiento de tiempos de entrega en prendas de dotación. 

• Falta de identidad visual en los uniformes institucionales. 

• Opciones limitadas de diseño. 

• Materiales de baja calidad en productos deportivos. 

• Acceso complejo a servicios conjuntos (diseño + producción). 

Alternativas: 

• Sastrerías o talleres artesanales de confección sin procesos industrializados. 

• Proveedores mayoristas sin opción de personalización. 

• Compra en línea de uniformes genéricos. 
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• Contratación externa con empresas de otras ciudades. 

 

Solución: 

• Tecnología de sublimación, estampado y bordado profesional. 

• Asesoría en diseño. 

• Producción eficiente que garantiza tiempos de entrega. 

Métricas integradas: cumplimiento de tiempos, tasa de recompra y crecimiento mensual de 

contratos. 

 

Propuesta de Valor Única: 

• Prendas personalizadas y duraderas con tecnología de confección avanzada, entregadas a 

tiempo y ajustadas a las necesidades únicas de cada cliente. 

High-Level Concept: 

• Ropa y uniformes de alta calidad, con diseño exclusivo, tecnología de punta y entregas 

puntuales, tanto para empresas como para el consumidor final. 

 

Ventaja Especial: 

• Alto nivel de personalización. 

• Cumplimiento estricto en tiempos de entrega. 

• Reconocimiento local y experiencia comprobada. 

Segmento de Clientes: 

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

• Academias deportivas, clubes, colegios que desean identidad visual. 
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• Consumidores individuales que participan en eventos deportivos o entrenan y desean ropa 

cómoda. 

 

Early Adopters: 

• Escuelas privadas que requieren uniformes distintivos. 

• Clubes deportivos emergentes en busca de identidad visual. 

• Empresas locales en crecimiento que desean proyectar profesionalismo. 

 

Canales: 

• Tienda física en Barrancabermeja. 

• Página web, redes sociales y WhatsApp. 

 

Métricas: 

• Número de clientes recurrentes. 

• Tasa de crecimiento en ventas. 

• Tiempo promedio de entrega. 

• Nivel de satisfacción del cliente. 

 

Costes: 

• Materia prima y materiales textiles. 

• Mano de obra calificada. 

• Inversión en tecnología de confección. 

• Marketing y distribución. 
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Ingresos: 

• Venta directa de prendas. 

• Contratos con empresas e instituciones. 

• Servicios de personalización y diseño. 

• Pedidos especiales o urgentes. 

 

4. Buyer Persona 

 

El éxito de una empresa radica en su capacidad para comprender en profundidad a sus 

consumidores. Conocer sus necesidades, comportamientos y motivaciones permite desarrollar 

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

cliente (Kotler & Keller, 2016). En el caso de Olimpicas Sport, este análisis resulta esencial 

debido a la alta competitividad del sector en el que opera. 

 Para llevar a cabo un estudio óptimo de la audiencia, se emplea la herramienta del buyer 

persona, que permite segmentar el mercado objetivo a partir de datos demográficos, 

comportamentales y psicográficos. Con base en esta metodología, se identificaron tres segmentos 

principales dentro de Olimpicas Sport: empresas que adquieren dotaciones al por mayor, clientes 

mixtos como equipos deportivos y clientes individuales que buscan ropa personalizada por 

unidad. 

 

4.1 Buyer Persona 1: David Jiménez 

Figura 6. Buyer persona 1: David Jimenez  

Buyer persona 1: David Jimenez 
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Fuente: OpenAI, 2025. 

David Jiménez representa el segmento mayorista de empresas que requieren 

dotaciones personalizadas. Es un mánager de logística con más de 15 años de experiencia 

en el sector industrial, reside en Barranquilla y es ingeniero industrial de profesión. Se 

caracteriza por ser una persona organizada, metódica y orientada a resultados, con una 

fuerte responsabilidad en garantizar que su empresa cumpla con los requisitos de 

seguridad del sector. 

Para cumplir con su labor, David busca proveedores confiables que le garanticen 

entregas rápidas, seguras y con altos estándares de calidad. Su canal principal para 

realizar pedidos es la página web, ya que le permite optimizar tiempos y gestionar 

órdenes de gran volumen de manera eficiente. Uno de sus principales retos es asegurar 

que la calidad de las dotaciones no se vea comprometida, dado que su empresa opera en 

áreas de alto riesgo donde la seguridad es primordial. 

 

4.2 Buyer Persona 2: Laura Gutiérrez 

Figura 7. Buyer persona 2: Laura Gutierrez 

Buyer persona 2: Laura Gutierrez 
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Fuente: OpenAI, 2025. 

Laura Gutiérrez es coordinadora de un grupo deportivo y se encarga de organizar 

campeonatos, gestionar uniformes y garantizar la identidad visual de los equipos del club. Su 

prioridad es encontrar proveedores que ofrezcan servicios de personalización de alta calidad y 

que faciliten la gestión de pedidos para equipos de diversas categorías y edades. 

Uno de los principales objetivos de Laura es mantener una imagen profesional y 

unificada en los equipos, asegurando que los uniformes sean duraderos y funcionales para resistir 

el desgaste de las actividades deportivas. Además, busca plazos de entrega cortos para responder 

a necesidades urgentes en eventos deportivos. Entre sus desafíos más relevantes está la 

coordinación simultánea de múltiples pedidos y la selección de proveedores confiables que 

ofrezcan soluciones eficientes y accesibles. 

 

4.3 Buyer Persona 3: Alejandra Herrera 

Figura 8. Buyer persona 3: Alejandra Herrera 

Buyer persona 3: Alejandra Herrera 
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Fuente: OpenAI, 2025. 

Alejandra Herrera representa a los consumidores individuales que realizan 

compras al por menor. Es una entusiasta del fitness y busca ropa deportiva que no solo 

sea cómoda y funcional, sino que refleje su estilo personal. Considera que muchas marcas 

del mercado no ofrecen opciones accesibles o que se adapten adecuadamente a su cuerpo. 

 Sus principales objetivos son encontrar ropa de calidad, con diseños modernos y 

precios competitivos, que además le brinden comodidad durante sus entrenamientos. Para 

realizar sus compras, prefiere canales digitales como páginas web y redes sociales, donde 

puede explorar opciones y recibir recomendaciones basadas en sus intereses. Su mayor 

desafío es identificar marcas que combinen calidad, accesibilidad y buen ajuste en sus 

prendas. 

El análisis de los buyer personas revela que Olimpicas Sport cuenta con un 

mercado amplio y diversificado, compuesto por clientes B2B y B2C, cada uno con 

necesidades específicas. Para atender eficazmente estos segmentos, la empresa se enfoca 

en la personalización de servicios, permitiendo una mayor adaptación a las expectativas 

de cada perfil de cliente. 

 Se identificó que el segmento B2B, representado por empresas y equipos 

deportivos, constituye la mayor fortaleza del negocio, dado que estos clientes requieren 

compras recurrentes y en grandes volúmenes. No obstante, se recomienda fortalecer el 
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posicionamiento en el mercado B2C, implementando estrategias que mejoren la visibilidad de la 

marca entre los consumidores individuales. Esto podría lograrse mediante una mayor presencia 

en plataformas digitales, campañas de marketing personalizadas y optimización del e-commerce 

(Porter, 1998). 

 

5. Perfil del Subgerente 

Tabla 1. Información relevante del Subgerente de Olimpicas Sport                                

Información relevante del Subgerente de Olimpicas Sport 

Información relevante 

 

 

Nombre: Royer Alejandro Jaimes Herrera 

Profesión: Ingeniero Industrial 

Especialización: Gerencia Integral del 

Proyectos 

Ubicación: Barrancabermeja, Santander 

Correo Electrónico: royer933@hotmail.com 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

Perfil Profesional 

Royer Jaimes es profesional en Ingeniería Industrial con experiencia en gestión de 

producción, mantenimiento y control de costos. Se destaca por sus habilidades analíticas y 

organizativas que han permitido la implementación de estrategias para la optimización de 

mailto:royer933@hotmail.com
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procesos. Su personalidad se caracteriza por tener un enfoque práctico, con sentido de la 

eficiencia y promoción de soluciones viables. Del mismo modo, mantiene una actitud receptiva y 

de adaptación a los cambios de forma rápida y precisa. 

 

Experiencia Laboral 

Subgerente - Olimpicas Sport LTDA (enero 2022 - actualidad) 

• Control y dirección de los procesos de compras, ventas y producción. 

• Generación de estrategias para optimización de costos. 

Líder de Producción y Mantenimiento - Olimpicas Sport LTDA (enero 2016 - diciembre 

2021) 

• Gestión de procesos productivos y reporte de novedades a gerencia. 

• Mantenimiento preventivo y correctivo de maquinaria. 

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

• Mantenimiento, verificación y corrección de sistemas de computación y redes. 

 

Logros 

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

áreas como compras, ventas y producción de la empresa. 

• Implementación de un software ERP para optimizar la gestión de información, mejorar la 

administración de recursos y posteriores decisiones estratégicas. 
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• Introducción del proceso de sublimación lo que permitió ampliar una nueva línea de 

personalización y permitiendo mejorar la calidad del producto final. 

• Diseño e implementación de un proceso de moldería más estructurado permitiendo la 

optimización del proceso de producción y mejoras en los tiempos de fabricación. 

 

6. Descripción de tipo de liderazgo del gerente de área 

 

Perfil de Royer Jaimes según Modelo DISC 

Según la prueba de personalidad DISC, Royer Jaimes se caracteriza por ser un 

Consultor. Es decir, una persona que tiende a reinventar las cosas para buscar mejorarlas. De 

este modo, aunque siempre piensa en nuevas ideas, le gusta compartirlas con los demás para 

crear un consenso y sentir el apoyo de quienes lo rodean antes de comprometerse (Axiom 

Software Ltd, 2025). 

Para definir los estilos de liderazgo, el modelo DISC toma en cuenta la combinación de 

cuatro factores principales o elementos básicos de personalidad: Dominio (D), Influencia (I), 

Estabilidad (S) y Cumplimiento (C). 

A continuación, se presentan los elementos básicos de la personalidad de Royer: 

 

Figura 9. Elementos básicos de la personalidad de Royer 

Elementos básicos de la personalidad de Royer 
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Fuente: Axiom Software Ltd (2025) 

 

Según los resultados del reporte de Royer Jaimes y en su evaluación de la prueba 

como Consultor, se puede establecer que tiene un estilo de liderazgo que combina un 

alto sentido del cumplimiento, pero con una actitud balanceada de estabilidad, influencia 

y dominio. En su rol como Subgerente en Olimpicas Sport, lo anterior significa que posee 

cualidades de una persona analítica y estructurada que debe asegurarse que todos los 

procesos productivos y administrativos funcionen de manera correcta, según la 

planificación y las normas.  

Royer lidera teniendo en cuenta la organización y el control, tiende a tomar 

decisiones siempre basado en datos/hechos que le permitan asegurar que cada proceso, 

desde la producción hasta la entrega, cumplan con los estándares establecidos. Durante la 

práctica esto contempla que mantenga una constante validación de los cronogramas para 
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que los pedidos se produzcan de manera correcta y conforme a las especificaciones del cliente, 

considerando el uso de los recursos de manera eficiente. Su método para tomar decisiones se 

fundamenta en datos, datos de producción, costos y tiempos reales, lo que lo impulsa a utilizar 

herramientas como sistemas ERP para supervisar y optimizar de manera constante los procesos. 

Se le reconoce, no como un líder excesivamente carismático o impulsivo, sino como una 

persona con una perspectiva técnica y fiable que le facilita crear credibilidad tanto con los 

trabajadores como con los clientes institucionales. De igual forma, fomenta la documentación, 

procedimientos estándar y análisis continuo de resultados para garantizar que cada proceso 

empresarial opere con exactitud. Finalmente, su mayor desafío consiste en balancear su anhelo 

de perfección con la capacidad de adaptarse a los cambios, con el fin de promover una 

comunicación más abierta con los demás. Este aspecto es esencial en una empresa que se 

fundamenta en la producción de prendas personalizadas y en las demandas cambiantes de 

clientes, ya sean empresarios o consumidores finales. 

 

7. Diagnóstico de la compañía por áreas 

 

7.1 Comercial 

 

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

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

clientes habituales, sin una planeación estratégica definida que permita ampliar el mercado o 

captar nuevos clientes de forma sostenida. 
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No existe una segmentación de clientes, rutas comerciales definidas, ni canales 

organizados de venta. La empresa no implementa herramientas formales de seguimiento 

comercial (CRM), ni ha desarrollado campañas específicas para atraer nuevos clientes o fidelizar 

los existentes. Este enfoque reactivo limita el potencial de crecimiento de la empresa y su 

competitividad frente a nuevos comerciantes del mercado.  

Fortalezas: 

Reconocimiento en el sector: Olimpicas Sport Ltda. cuenta con más de 30 años de 

trayectoria, la empresa ha construido una red sólida de clientes frecuentes, basada en 

relaciones de confianza y reputación. 

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

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

Experiencia operativa: La producción está consolidada, lo que permite cumplir 

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

Debilidades:  

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

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

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

sociales, campañas en línea o posicionamiento SEO/SEM para atraer nuevos prospectos. 

No hay uso de herramientas tecnológicas de gestión comercial: No se ha 

implementado un CRM, ni una plataforma de seguimiento de cotizaciones, cierre de 

ventas o historial de clientes. 



39 
 

   
 

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

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

Poca atención al marketing estratégico y operativo: No existen campañas definidas, 

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

7.2 Mercadeo 

 

Actualmente en Olimpicas Sport se están usando tres canales para la gestión del 

mercadeo. El primero es el voz a voz, este ha sido durante muchos años el canal principal de 

crecimiento de la empresa, se puede resaltar de esta estrategia que al ser mayormente 

recomendaciones les genera confianza a los clientes, sin embargo, a pesar de haber funcionado 

durante un tiempo, esta estrategia debe ser complementa y adaptada a las tendencias actuales, 

especialmente porque una de sus desventajas es que se encuentra limitada  un nivel regional a 

diferencia de las estrategias digitales que tienen una mayor visibilidad y alcance. 

El segundo canal es la página web, Olimpicas Sport inicio el proyecto de la creación de 

página web que se desarrolló de manera interna en la empresa. Este proyecto no fue finalizado en 

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

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

cargando lo cual hace perder el interés de los consumidores. 

El tercer canal es la cuenta de Instagram, de las redes sociales esta es la única que usan 

activamente. La cuenta se empezó su funcionamiento en el año 2020, sin embargo, solo desde el 

2024 se comenzó a tener en cuenta como un canal estratégico de mercadeo. 

Al ser este el canal más activo de Olimpicas Sport, realizaremos un análisis más 

profundo. 
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Para empezar, podemos resaltar que el perfil tiene una descripción atractiva y 

acorde a sus servicios, también cuenta con la ubicación y un enlace con información de 

contacto. 

En relación con los números podemos hacer un análisis estadístico actual, según 

Not Just Analytics (2025) e Inflact (2025), la cuenta de Olimpicas Sport, actualmente 

cuenta con 7,812 seguidores, tiene un promedio de 139 likes y 1 comentario, respecto a la 

tasa de engagement (Tasa de engagement = (Interacciones totales / Alcance total) x 100) 

muestra un 1.79% que se considera un porcentaje menor al promedio de cuentas 

similares. 

 Por otro lado, analizamos la frecuencia de publicaciones que nos muestra un 0.39 

publicaciones por semana lo cual también es un número bajo, sin embargo, durante el 

mes de mes de marzo estas publicaciones mostraron un buen resultado gracias a la 

estrategia de publicidad paga en meta ads, en abril en cambio, la cuenta se mantuvo 

estable ya que la estrategia no se continuó llevando a cabo. 

Dentro de las palabras clave, podemos observar que se mencionan los productos y 

servicios ofrecidos, la ubicación, los sectores principales y el valor agregado de la 

personalización. De igual manera vemos que no se destacan los llamados a la acción en 

los contenidos, esto significa que no se está invitando a los consumidores a comunicarse 

con la empresa o comprar. 

A continuación, las gráficas presentadas por Not Just Analytics (2025) e Inflact (2025): 

 

Figura 10. Análisis cuenta de Olimpicassport 

Análisis cuenta de Olimpicassport 
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Fuente: Not Just Analytics (2025) 

 

Figura 11. Frecuencia de publicación 

Frecuencia de publicación 

 

Fuente: Inflact (2025) 

 

Figura 12. Crecimiento de seguidores 

Crecimiento de seguidores 
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Fuente: Not Just Analytics (2025) 

 

Figura 13. Crecimiento diario 

Crecimiento diario 

 

Fuente: Not Just Analytics (2025) 

 

Figura 14. Palabras clave 

Palabras clave 

 

 

Fuente: Inflact (2025) 
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Como conclusiones generales, observamos que Olimpicas Sport solo hace uso activo de 

uno de sus canales para el mercadeo y que, en este, a pesar de estar realizándose esfuerzos por 

mantenerlo activo aún falta trabajo, ya que se puede notar que no existe una estrategia definida 

para los contenidos, la frecuencia de publicación y los anuncios pagos. Por otro lado, se deben 

fortalecer otros canales digitales ya que esto las tendencias actuales de consumo en el sector 

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

(2023), más del 70% de los consumidores realizan búsquedas en línea antes de tomar decisiones 

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

 

7.3 Financiera 

 

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

liquidez, eficiencia operativa y estructural patrimonial (así como su evolución reciente), se 

tendrán en cuenta los principales estados financieros correspondientes a los años 2023 y 2024. A 

continuación, se presenta lo más relevante: 

Estado de resultados 

En el año 2024, la empresa obtuvo ingresos operacionales cerca a los 2.400 millones de 

pesos lo cual representa una caída respecto al año anterior, donde se reportaron ingresos de más 

de 3.000 millones. Dicha disminución puede deberse a una contracción de la demanda o una 

reducción de contratos institucionales. 

En contraste, la utilidad bruta fue positiva debido a un mayor control en los gastos de 

producción, lo cual generó una utilidad bruta de aproximadamente un 54% respecto a los 

ingresos operacionales. Sin embargo, se siguió afectando los ingresos operacionales debido a que 
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los gastos administrativos siguieron representando una porción significativa de los 

ingresos, afectando la utilidad operacional. 

Por otro lado, se puede observar en los ingresos y egresos no operacionales, un 

impacto negativo por gastos extraordinarios, a pesar de esto, Olimpicas logró cerrar el 

año con una utilidad neta de más del doble según el año anterior. Dicho crecimiento 

puede ser debido a una mejora en la gestión financiera y posibles optimizaciones de los 

procesos internos de la empresa. Como se observa en la Figura 11, se presentó en 2024 

una disminución de los ingresos operacionales en comparación al 2023, pero la utilidad 

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

 

Figura 15. Comparativo financiero: Ingresos, Costos y Utilidad Neta (2023–2024) 

Comparativo financiero: Ingresos, Costos y Utilidad Neta (2023–2024) 

 

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

Ltda. 
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Balance general 

Teniendo en cuenta el balance a finales de 2024, la estructura financiera de Olimpicas 

Sport demuestra una composición sólida. Los activos totales superaron los 1.700 millones de 

pesos, manteniendo un gran porcentaje del activo corriente, específicamente en cuentas por 

cobrar y efectivo lo cual demuestra una gran liquidez.  

Respecto a los pasivos de la empresa, se contempla una proporción manejable con 

relación al total del activo, acumulado principalmente en obligaciones a corto plazo. Asimismo, 

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

endeudamiento. 

Finalmente, el patrimonio en el 2024 se incrementó de forma considerable respecto al año 

anterior ya que se hizo reinversión de utilidades y acumulación de resultados de los ejercicios 

anteriores. Todo lo anterior genera una mayor solvencia y demuestra una política más 

conservadora que se orienta a la sostenibilidad financiera. 

 

Figura 16. Estructura del Balance General – 2024 (Distribución de Activos, Pasivos y 

Estructura del Balance General – 2024 (Distribución de Activos, Pasivos y Patrimonio) 
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Fuente: Elaboración propia con base en cifras proporcionadas por Olimpicas Sport 

Ltda. 

Flujo de efectivo 

El flujo de caja operativo se consolida como negativo, esto se debió al aumento de 

cuentas por cobrar y pagos en relación con pasivos laborales e impuestos. Dicho análisis 

representa una situación problemática para la empresa ya que deberá enfocar sus 

esfuerzos en mejorar su capital de trabajo y en la gestión de cobros.  

En contraste, el flujo de caja libre de Olimpicas sufrió un impacto debido a las 

inversiones realizadas en la adquisición de maquinaria y equipo. Pero se demostró una 

gestión activa de las necesidades de liquidez ya que el déficit fue parcialmente cubierto 

con recursos de financiación y capital. 

 

Estado de Cambios en el Patrimonio. 

Se observa una política de fortalecimiento patrimonial por medio de la retención 

de utilidades. Del mismo modo, la empresa logró aumentar su base patrimonial con ayuda 

del resultado del ejercicio y la acumulación de utilidades anteriores, en contraste al 

capital social que no presentó aumentos significativos. 
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En conclusión, se puede entender que la empresa mantiene una estructura patrimonial 

sólida y que preserva una baja dependencia del endeudamiento externo con un crecimiento 

continuo en la utilidad neta. Sin embargo, se identifican oportunidades de mejor en cuanto al 

control de gastos administrativos y en la gestión de capital de trabajo para generar una mejor 

liquidez. Para lo anterior se recomienda, como primera medida, implementar herramientas de 

para hacer un análisis financiero continuo para visualizar el estado actual de la compañía más 

fácilmente, segundo, reforzar las políticas de cartera para disminuir el número de cuentas por 

cobrar y finalmente, evaluar la rentabilidad de las inversiones realizadas en activos fijos. 

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

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

 

Tabla 2. Indicadores Financieros Clave – Olimpicas Sport (2023–2024) 

Indicadores Financieros Clave – Olimpicas Sport (2023–2024) 

Indicador Financiero Fórmula 2023 2024 

Liquidez corriente Activo Corriente / Pasivo 

Corriente 

4.09 4.00 

Endeudamiento total Pasivo Total / Activo Total 0.16 0.16 

Margen bruto Utilidad Bruta / Ingresos 54.3% 54.0% 

Margen neto Utilidad Neta / Ingresos 3.2% 10.2% 

ROE (Rentabilidad sobre el 

patrimonio) 

Utilidad Neta / Patrimonio 6.8% 16.4% 

Fuente: Elaboración propia con base en cifras proporcionadas por Olimpicas Sport 
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7.4 Administrativo 

Evaluación de la eficiencia de los procesos administrativos y la estructura organizativa: 

Olimpicas Sport Ltda. cuenta con una estructura organizativa funcional y de carácter 

centralizado. La dirección está a cargo de la gerencia general y la subgerencia, quienes además 

de coordinar estratégicamente, participan activamente en procesos operativos y de 

producción. Esta centralización puede ser efectiva para empresas pequeñas o medianas, 

como es el caso de Olimpicas Sport, ya que permite un mayor control en la toma de 

decisiones y supervisión directa; sin embargo, también representa un reto en términos de 

eficiencia y escalabilidad (Kotler & Keller, 2016). 

En cuanto a los procesos administrativos, la empresa ha implementado acciones 

clave para su modernización, como el uso de un sistema ERP para mejorar la gestión de 

inventarios, la trazabilidad de pedidos y la toma de decisiones basada en datos. Esta 

herramienta ha permitido mayor control y eficiencia en el flujo de información entre 

áreas, especialmente producción, compras y ventas. Asimismo, la introducción de 

procesos como la moldería estructurada ha contribuido a optimizar los tiempos de 

confección y reducir desperdicios. 

 No obstante, se identifican algunas limitaciones operativas: 

• Falta de delegación efectiva en mandos medios. 

• Escasa estandarización de procesos por escrito, lo cual representa un riesgo en la rotación de 

personal. 

• La carga de responsabilidades sobre pocos cargos clave, como la subgerencia, lo cual puede 

afectar la agilidad ante nuevas oportunidades o retos del entorno. 

 En términos de estructura organizativa, la empresa no presenta divisiones 

jerárquicas complejas, lo que favorece la comunicación directa, pero limita el desarrollo 
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de liderazgo intermedio. El liderazgo actual del subgerente, según su perfil DISC, se basa en un 

enfoque de cumplimiento y estabilidad, ideal para el control de procesos, aunque sería 

recomendable fortalecer la dimensión de influencia y delegación, promoviendo una cultura de 

liderazgo distribuido (Solomon, 2018). 

 Recomendaciones: 

 Establecer manuales de procesos operativos y administrativos con protocolos 

estandarizados. 

• Crear cargos intermedios en áreas críticas (como logística y producción) para descargar 

funciones estratégicas de la subgerencia. 

• Diseñar un programa de formación y empoderamiento para mandos medios, promoviendo la 

autonomía y la mejora continua. 

 Con estas acciones, la eficiencia de los procesos administrativos puede mejorar de forma 

sustancial, preparándose para escalar en el futuro sin perder el control sobre la calidad y el 

cumplimiento que hoy son parte de su ventaja competitiva. 

 

Figura 17. Estructura organizacional 

Estructura organizacional 
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Fuente: Elaboración propia (2025) 

7.5 Producción 

El área de producción de Olimpicas Sport Ltda. constituye el eje central de la 

operación empresarial, encargada de transformar la materia prima en productos 

terminados personalizados, los cuales van dirigidos tanto a clientes institucionales como 

individuales. La empresa cuenta con una infraestructura productiva distribuida por 

procesos que abarca la recepción de materiales, corte, ensamble, terminado, y 

almacenamiento. Esta cadena operativa permite atender pedidos a medida, con diseños 

propios y alta calidad. 

En términos de maquinaria, la empresa posee una variedad de equipos 

especializados: máquinas de coser planas y fileteadoras, bordadoras computarizadas, 

impresoras de gran formato, máquinas termo fijadoras, entre otras máquinas clave para 

garantizar la personalización de los productos. Sin embargo, a pesar de contar con esta 

capacidad instalada significativa, se han identificado diversos obstáculos que afectan el 

rendimiento general del área. 

Entre los principales problemas observados se encuentra la falta de 

estandarización en los tiempos y métodos de producción, lo cual impide tener un control 
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preciso sobre la capacidad operativa. El sistema actual no opera de forma integrada entre ventas, 

inventario y producción, lo que retrasa la programación de pedidos y aumenta el margen de error. 

Por otro lado, aunque se han hecho diversos esfuerzos por adoptar prácticas más 

sostenibles, estas no se han aplicado de forma sistemática ni con indicadores de seguimientos 

claros, limitando su impacto. La empresa también presenta una distribución del espacio 

mejorable, con áreas que generan movimientos innecesarios entre estaciones, lo que afecta 

negativamente los tiempos y la productividad diaria. 

Fortalezas: 

• Infraestructura productiva equipada con tecnología para sublimación, bordado y confección. 

• Capacidad para atender pedidos personalizados y de alto nivel de detalle. 

• Personal experimentado en el manejo de maquinaria y técnicas textiles. 

Debilidades: 

• Ausencia de estandarización en métodos de trabajo. 

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

• Escasa medición de indicadores de productividad por estación. 

• Espacios productivos con oportunidades de mejora en distribución. 

 

En general, aunque la compañía cuenta con una base tecnológica y de talento humano 

robusta, el área de producción requiere una intervención estratégica que permita estandarizar los 

procesos, integrar sistemas y adoptar una cultura de mejora continua. Con estas acciones se 

podría incrementar la productividad, reducir los desperdicios y fortalecer su ventaja competitiva 

en el sector. 
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8. Cargos más relevantes de la compañía 

 

− Gerente  

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

Perfil DISC: Técnico Analítico y racional 

 

La Gerente se identifica como una persona meticulosa, que busca comprender en 

profundidad los sistemas, eventos y situaciones antes de tomar decisiones. Tiene una 

marcada preferencia por el análisis, la lógica y el control de los detalles. Su enfoque es 

despersonalizado y objetivo, lo que le permite ser asertivo cuando la situación lo requiere, 

aunque pueda percibirse como distante. 

 

 

 

Ubicación en el modelo DISC:  

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

Este tipo de líder es cauto, estructurado, consciente del cumplimiento de normas y 

altamente confiable en procesos complejos.  

Fortalezas del estilo:  

• Planeación detallada y control de procesos.  

• Razonamiento lógico y toma de decisiones informada. 

• Capacidad para liderar en entornos técnicos y normativos. 

 

Riesgos del estilo: 
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• Poca flexibilidad en contextos de cambio rápido. 

• Puede generar distanciamiento emocional con su equipo. 

• Dificultad para actuar con rapidez en situaciones urgentes. 

 

− Subgerente 

Estilo DISC predominante: I (Interacción) con rasgos de S (Serenidad) 

Perfil DISC: Consultor Colaborativo e innovador 

 

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

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

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

liderazgo combina una sensibilidad interpersonal con una visión estratégica del negocio. 

 

Ubicación en el modelo DISC:  

Se sitúa entre la interacción (I) y la estabilidad (S), destacando su habilidad para influir de 

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

 

Fortalezas del estilo:  

• Genera ambientes de trabajo colaborativos y participativos.  

• Fomenta la innovación y la búsqueda de soluciones creativas. 

• Capacidad para comunicar de forma empática y efectiva. 

 

Riesgos del estilo:  

• Puede dudar ante decisiones que requieren firmeza si no cuenta con apoyo del equipo. 
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• Tiende a evitar conflicto. 

• Su necesidad de validación podría ralentizar procesos en contextos de alta presión. 

 

− Líder Administrativo 

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

Perfil DISC: Especialista Preciso y confiable 

 

Este líder se enfoca en la exactitud, el orden y la estabilidad operativa. Muestra 

una alta orientación al detalle y al cumplimiento de procedimientos, lo que lo convierte 

en un perfil ideal para áreas que requieren rigurosidad como la contabilidad y la 

administración. Prefiere ambientes estructurados y predecibles, y actúa con cautela y 

reflexión. 

Ubicación en el modelo DISC: 

Predomina el cumplimiento (C) con rasgos de serenidad (S), lo que se traduce en 

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

 

Fortalezas del estilo: 

• Alto sentido de responsabilidad y confiabilidad. 

• Cumplimiento estricto de normativas y procedimientos. 

• Buena gestión del tiempo y los recursos. 

 

Riesgo del estilo: 

• Puede mostrarse reacio al cambio o nuevas ideas sin análisis exhaustivo. 

• Puede generar rigidez en procesos que requieren flexibilidad. 
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• Riesgo de centrarse demasiado en los detalles y perder visión global. 

 

− Líder Producción 

Estilo DISC predominante: D (Decisión) con rasgos de I (Interacción) 

Perfil DISC: Impulsor Proactivo y orientado a resultados 

 

Este líder se caracteriza por su iniciativa, capacidad de decisión rápida y enfoque en la 

eficiencia. Tiene una marcada orientación a la acción, al logro de objetivos y a la optimización de 

recursos. A su vez, mantiene una interacción activa con su equipo, generando motivación en 

momentos críticos del proceso productivo. 

 

Ubicación en el modelo DISC: 

Situado entre Decisión (D) con Interacción (I), combinando un liderazgo fuerte con habilidades 

comunicativas y energéticas. 

 

Fortalezas del estilo: 

• Alta capacidad para movilizar personas hacia las metas. 

• Agilidad en la toma de decisiones. 

• Liderazgo dinámico a la mejora continua. 

 

Riesgos del estilo: 

• Asumir riesgos sin evaluar completamente las consecuencias. 

• Impulsividad frente a situaciones de presión. 

• Podría imponer su visión sin fomentar la escucha activa. 
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− Líder Ventas 

Estilo DISC predominante: D (Decisión) con rasgos de I (Interacción) 

Perfil DISC: Motivador Persuasivo y orientado a metas. 

 

Este líder se destaca por su carisma, energía y capacidad para conectar con los 

clientes y el equipo. Tiene habilidades comunicativas sobresalientes, lo que hace ideal 

para entornos comerciales. Es optimista, entusiasta y enfocado en resultados, con un 

fuerte impulso competitivo y de logro. 

 

Ubicación en el modelo DISC: 

Dominan las características de la Interacción (I), con influencia secundaria en 

Decisión (D), lo que le permite equilibrar cercanía interpersonal con liderazgo orientado a 

objetivos. 

 

Fortalezas del estilo:  

• Excelente relación con clientes y colaboradores. 

• Mentalidad positiva y resiliente. 

• Capacidad para motivar al equipo. 

 

Riesgos del estilo: 

• Puede prometer mucho y no lograr las metas. 

• Puede minimizar los detalles administrativos. 

• Necesita mantener enfoque en resultados sin descuidar la planificación. 
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− Líder Compras 

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

Perfil DISC: Evaluar Preciso y sistemático 

 

Se orienta hacia la calidad, el análisis de proveedores y la gestión eficiente del 

abastecimiento. Se caracteriza por su pensamiento metódico, su capacidad para comparar 

opciones y tomar decisiones fundamentadas en datos. Valora la estabilidad en sus relaciones 

comerciales y la consistencia en los procesos. 

 

Ubicación del modelo DISC: 

Predomina el Cumplimiento (C) con una base sólida en Serenidad (S), lo que le permite 

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

 

Fortalezas del estilo: 

• Excelente capacidad de análisis y negociación. 

• Control de costos, tiempos y calidad. 

• Actúa con objetividad y responsabilidad. 

 

Riesgos del estilo: 

• Puede retrasar decisiones por exceso de análisis. 

• Baja tolerancia a la incertidumbre. 

• Le cuesta adaptarse a dinámicas muy flexibles o informales. 
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9. DOFA cruzado 

 

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

debilidades y amenazas a partir del diagnóstico de la empresa 

Fortalezas (F) 

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

F2. Personal calificado con conocimiento técnico y maquinaria especializada. 

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

pedidos. 

F4. Capacidad para ofrecer servicios integrales: confección, bordado, estampado y sublimación. 

Debilidades (D) 

D1. Falta de delegación efectiva en mandos medios. 

D2. Escasa estandarización de procesos documentados. 

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

D4. Presencia digital limitada y poco posicionamiento fuera de Barrancabermeja. 

Oportunidades (O) 

O1. Tendencia creciente hacia la personalización y sostenibilidad en la moda. 

O2. Expansión del comercio electrónico y digitalización del consumo. 

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

O4. Herramientas digitales y redes sociales como canales efectivos de posicionamiento. 
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Amenazas (A) 

A1. Alta competencia en el sector textil por marcas nacionales e internacionales. 

A2. Aumento de costos por inflación, materias primas y logística. 

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

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

de usuario (UX). 

Con base en el análisis de factores internos (fortalezas y debilidades) y externos 

(oportunidades y amenazas) identificados previamente, se construye la matriz DOFA cruzada que 

permite diseñar estrategias en cuatro frentes: supervivencia (DA), defensivas (FA), re-orientación 

(DO) y agresivas (FO). Este análisis facilita la toma de decisiones estratégicas que alineen las 

capacidades internas de la empresa con el entorno cambiante del sector deportivo en Colombia. 

 

9.1  Estrategias de Supervivencia (DA): 

Tabla 3. Estrategias de Supervivencia (DA) 

Estrategias de Supervivencia (DA) 

Combinación Estrategia 

A3, D1 y D2 Portafolio Selectivo: Reorganizar el portafolio de productos 

enfocado en las líneas más rentables, como ropa deportiva, y 

reducir inversiones en líneas que no tienen alta rotación. 

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

planificación financiera frente a la alta competencia. 
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A2 y D3 Control Total de Costos: Establecer un sistema de control 

y seguimiento de costos que permita identificar fugas de 

capital y gastos innecesarios, para enfrentar la volatilidad 

económica y el aumento de precios. 

A1, A4 y D4 Red Comercial Alterna: Crear alianzas con gimnasios o 

entrenadores personales para aumentar ventas sin depender 

exclusivamente del canal propio, respondiendo así a la alta 

competencia, la baja innovación y los cambios en hábitos de 

consumo. 

A2, A3, D2 Inventario Adaptativo: Implementar un sistema de 

inventario inteligente que permita ajustarse a la demanda 

fluctuante, minimizando pérdidas ante la inestabilidad 

económica y la competencia de grandes superficies. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

9.2 Estrategias Defensivas (FA) 

Tabla 4. Estrategias Defensivas (FA) 

Estrategias Defensivas (FA) 

Combinación Estrategia 

F1, F3, A1 Raíces de Marca: Fortalecer la imagen de marca a través de 

campañas de fidelización con clientes actuales, destacando la 

trayectoria y el conocimiento del mercado colombiano para 

contrarrestar la entrada de nuevos competidores. 
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F2, F4 y A2 Diversificación Estratégica: Incluir nuevas líneas de 

productos complementarios, como accesorios deportivos y 

wellness, apoyándose en su conocimiento del mercado para 

mitigar los efectos de la inflación y estancamiento económico. 

F3 y A4 Ventas con Valor: Capacitar al personal de ventas para 

mejorar la experiencia del cliente y aumentar la tasa de 

conversión, como respuesta a los cambios en hábitos de 

compra más exigentes y digitales. 

F1, F4, A3 Fideliza+: Crear un programa de fidelización con 

recompensas para enfrentar el alza de la competencia de 

marcas reconocidas e incentivar la recompra constante. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

9.3 Estrategias de Reorientación (DO) 

Tabla 5. Estrategias de Reorientación (DO) 

Estrategias de Reorientación (DO) 

Combinación Estrategia 

O2, D1 y D3 E-commerce Activo: Implementar una tienda virtual 

funcional y estrategias de e-commerce que permitan reducir 

costos operativos y aprovechar el crecimiento de compras en 

línea. 
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O1, D4 y D2 Refresh de Marca: Modernizar el diseño de los productos y 

la marca para adaptarse a las nuevas tendencias de consumo 

consciente, especialmente enfocados en públicos jóvenes. 

O3, O4 y D2 Campañas a Medida: Crear campañas digitales 

personalizadas para atraer públicos nicho y posicionar 

productos como la vestimenta deportiva, superando así la 

escasa presencia digital actual. 

O1 y D1 Influencers Locales: Establecer alianzas con 

microinfluencers del ámbito fitness que fortalezcan la 

visibilidad digital de la marca, mitigando la falta de 

posicionamiento actual. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

9.4 Estrategias Agresivas (FO) 

Tabla 6. Estrategias Agresivas (FO) 

Estrategias Agresivas (FO) 

Combinación Estrategia 

F1, F2 y O2 Expansión Directa: Abrir nuevos puntos de venta físicos o 

“corners” dentro de gimnasios o tiendas afines, apoyándose 

en la experiencia operativa y el conocimiento del sector para 

capitalizar el auge del bienestar. 

F3, F4, O3 Extensión Deportiva: Desarrollar una línea de productos 

complementarios para actividades deportivas, como 
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accesorios o artículos tecnológicos, aprovechando el 

posicionamiento de la marca en el sector y el conocimiento 

de su mercado objetivo. 

F1, F4, O1 Omnicanal Real: Unificar la experiencia entre tienda física y 

digital con una plataforma e-commerce eficiente, para 

facilitar la compra y seguimiento del cliente en cualquier 

canal. 

F2 y O4 Autoridad en Movimiento: Crear blogs, videos y campañas 

educativas sobre estilo de vida deportivo, fortaleciendo la 

imagen de autoridad en el nicho y potenciando el 

engagement. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

10. Plan de mejora 

 

Según los análisis realizados, se definió que uno de los puntos clave a mejorar de 

Olímpicas Sport es su presencia digital, no solo para el conocimiento de marca sino también para 

responder a las necesidades del mercado respecto a su comportamiento de compras. Para el plan 

de mejora, teniendo en cuenta esta información, se propone mejorar la página web de la empresa. 

De esta manera se logrará aumentar el número de ventas y mejorar el posicionamiento. 

• El plan de mejora se basa en el siguiente objetivo general:  

Incrementar las ventas de Olímpicas Sport en un 10% durante los próximos 12 meses 

mediante la mejora y optimización de la página web, implementando un diseño intuitivo y 

acceso al canal de comunicación principal. 
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Y el plan se planteará según cada uno de los objetivos del embudo de ventas:  

Fase de conocimiento:  

Objetivo: Aumentar el tráfico orgánico de la página web logrando que un 

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

de estrategias SEO con un enfoque en la optimización técnica del sitio web, el aumento 

de la velocidad de carga y la incorporación de palabras clave relevantes para el sector 

textil y de confecciones. 

Debido a que la página web de Olímpicas Sport es prácticamente nueva, se debe 

priorizar la visibilidad en los motores de búsqueda para atraer al público objetivo. La 

optimización SEO técnica ayudará a que la experiencia de usuario mejore y los motores 

de búsqueda posicionarán la página web, mientras que el uso estratégico de palabras 

clave permitirá captar a un público objetivo relevante. Este incremento en tráfico 

orgánico sentará las bases para las siguientes fases del embudo de ventas, facilitando la 

conversión y fidelización.  

Fase de interés: 

Objetivo: Lograr que 30% del número de visitantes de la página web inicien 

contacto con el canal de WhatsApp de manera mensual. Mediante la optimización de la 

página web con botones o enlaces directos que dirijan a WhatsApp y campañas que 

incentiven a la comunicación personalizada con los asesores. 

Dado que la propuesta principal de Olimpicas Sport es la personalización se opta 

por usar la plataforma de WhatsApp como medio base para canalizar todas las consultas y 

ventas en lugar de un ecommerce tradicional. Lo anterior permite una atención al cliente 

más directa y fácilmente adaptable a las necesidades de cada cliente. Para conseguir esto, 

en la página web se incorporarán botones visible y funcionales que permitan el acceso 
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directo a WhatsApp, para incentivar a los usuarios a comunicarse con un asesor se crearán 

campañas digitales específicas. Esto mejorará la experiencia de los clientes permitiendo convertir 

a los visitantes de la página en leads calificados lo que llevará a aumentar las probabilidades de 

venta 

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

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

directa con la empresa. 

 

Fase de acción: 

Objetivo: Lograr un 15% de la tasa de conversión de clientes que se comunican por 

medio de WhatsApp de manera mensual, mediante la atención personalizada del asesor, la 

priorización de las necesidades de cada cliente, seguimiento activo y encuesta de satisfacción 

para implementar mejoras según sus comentarios. 

Para la fase de acción se propone un protocolo de atención al cliente que satisfaga las 

conversiones basadas en confianza y satisfacción. En primer lugar, se propone mantener 

respuestas rápidas y personalizadas en el medio de comunicación establecido, en este caso 

Whatsapp, que permitan al cliente conocer de forma predeterminada diseños, tallas y materiales 

disponibles. En segundo lugar, luego de la interacción con el asesor se sugiere enviar encuestas 

para medir la satisfacción del servicio y poder identificar puntos críticos. Finalmente, hacer 

seguimiento luego de la venta, por ejemplo, dar a conocer ofertas exclusivas, es fundamental a la 

hora de incentivar la recompra. 

Cumplir con el anterior protocolo permitirá al cliente confiar en la propuesta de valor 

presentada por la empresa al demostrar agilidad de respuesta y evaluación constante del 
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asesoramiento. Lo anterior permite sentar las bases para la fidelización e incrementar las 

ventas iniciales.   

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

La primera acción por realizar para lograr los objetivos del plan de mejora es la 

creación de cero del sitio web, ya que el actual no fue creado por un profesional y sería 

más difícil mejorarlo que crearlo desde cero. Para esto se contratará una empresa externa 

que se especialice en desarrollo de páginas web, esta será la encargada del proceso de 

diseño y desarrollo completo. Se recomendará a la empresa asignar al proyecto los 

siguientes perfiles clave: un desarrollador y un diseñador UX/UI que trabajen de la mano 

para la entrega del sitio web con las funcionalidades clave y la información de Olimpicas 

completa. También, un experto en SEO para optimizar la página web y lograr un buen 

posicionamiento en los motores de búsqueda según los requerimientos de Google. 

El único perfil interno que participará en el proyecto será el auxiliar de ventas que 

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

requerimientos de las personas que se dirijan al canal de ventas desde la página web una 

vez esté activa. 

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

prestación de servicios, a una persona que se encargue del mantenimiento de la página 

web, asegurándose de actualizar contenidos, revisar el buen funcionamiento, 

disponibilidad y estabilidad de la página. 

 

Tabla 7. Tabla de perfiles- Plan de mejora 

Tabla de perfiles- Plan de mejora 
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Fuente: Elaboración propia (2025) 

• Con estos cambios la estructura organizacional se vería de esta manera:  

 

Figura 18. Organigrama actualizado 

Organigrama actualizado 

 

Fuente: Elaboración propia (2025) 
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De acuerdo con la información anterior se puede definir un plan de acción según 

los objetivos de Olimpicas Sport para lograr cubrir una de sus principales debilidades en 

el ámbito digital. Sintetizando lo mencionado se define que los pasos a seguir para el plan 

de mejora son: La contratación de una empresa experta para el diseño y la creación de la 

página web desarrollada por expertos de la mano de los gerentes de la empresa para que 

la estética este acorde al branding y la información completa, que es una de las 

necesidades principales para que cuando los consumidores entren puedan tener claridad 

sobre lo que ofrece Olimpicas Sport. Siguiente a esto se espera que un experto optimice la 

página según los requisitos de Google para que la priorice dentro de sus motores de 

búsqueda y los usuarios tengan una buena experiencia al navegar. También se plantea que 

el asesor de ventas existente dentro de la empresa este enfocado a responder y atender las 

necesidades de los clientes que lleguen desde la página web. Por último, se espera 

contratar un profesional de manteniemiento de manera mensual que este constantemente 

analizando el buen funcionamiento y actualizando los contenidos para la evolución del 

sitio con el tiempo. De igual manera se recomendará a los gerentes de Olimpicas Sport 

que una vez la página web inicie su funcionamiento, se implementan campañas de 

marketing desde distintos canales para la atracción de personas. 

 

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

 

Con base en el plan descrito, se reorganizó el actual modelo Lean Canva para dar 

paso a aquel que representa cómo se verá Olimpicas Sport tras la implementación de la 

mejora estratégica, centrada en la transformación digital, la diversificación del portafolio 
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y el fortalecimiento de la experiencia de usuario, tanto en atención como en producto. No solo 

digitalizando un canal, sino modernizando el posicionamiento y ampliando el alcance de marca 

hacia segmentos que antes podrían haberse considerado menos prioritarios. 

 

Figura 19. Nuevo Modelo Lean Canvas de Olimpicas Sport 

Nuevo Modelo Lean Canvas de Olimpicas Sport  

Fuente: Elaboración propia 

Problema: Además de los problemas identificados inicialmente, la ampliación del segmento de 

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

operativa de la empresa: 

• Dificultad para encontrar proveedores confiables y personalizables. 

• Incumplimiento de tiempos de entrega en prendas de dotación. 

• Falta de identidad visual en los uniformes institucionales. 
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• Opciones limitadas de diseño. 

• Materiales de baja calidad en productos deportivos. 

• Acceso complejo a servicios conjuntos (diseño + producción). 

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

 

 

Alternativas: 

• Sastrerías o talleres artesanales de confección sin procesos industrializados. 

• Proveedores mayoristas sin opción de personalización. 

• Compra en línea de uniformes genéricos. 

• Contratación externa con empresas de otras ciudades. 

• Tiendas digitales con modelos estándar y sin asesoría personalizada. 

 

Solución:  

La solución propuesta ahora integra componentes digitales y tecnológicos que 

hacen más eficiente la experiencia del cliente y amplían el alcance del negocio: 

• Tecnología de sublimación, estampado y bordado profesional. 

• Asesoría en diseño. 

• Producción eficiente que garantiza tiempos de entrega. 

• Plataforma web optimizada para facilitar pedidos y atención personalizada. 

• WhatsApp Business como medio de atención directa y seguimiento postventa. 

 

Propuesta de Valor Única: Prendas personalizadas y modernas que comunican 

quién eres o quién es tu organización. Ya seas una empresa, academia o individuo, 
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obtienes uniformes funcionales, estéticamente diferenciados y adaptados a tus necesidades. 

 

High-Level Concept: Uniformes con estilo y funcionalidad, diseñados para ti. Somos la 

marca que convierte tu idea en una prenda que representa lo que haces y quién eres. No solo 

vendemos ropa: construimos identidad con cada uniforme. 

Ventaja Especial: Reconocimiento como marca local de confianza, con personalización 

total, una experiencia digital intuitiva, y entregas rápidas gracias al uso de tecnología e inventario 

inteligente. La competencia puede ofrecer uniformes, pero no puede replicar nuestra conexión 

directa con el cliente ni la adaptabilidad de nuestros procesos. 

 

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

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

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

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

cómoda. 

• Emprendedores fitness, microinfluencers, entrenadores personales. 

 

Early Adopters: 

• Escuelas privadas que requieren uniformes distintivos. 

• Clubes deportivos emergentes en busca de identidad visual. 

• Empresas locales en crecimiento que desean proyectar profesionalismo. 

 

Canales: Se fortalecen los canales existentes y se optimiza el entorno digital: 

• Página web optimizada y con tienda virtual. 
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• WhatsApp Business como canal principal de atención y fidelización. 

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

• Puntos de venta físicos estratégicos. 

Métricas: En esta nueva etapa se priorizan métricas orientadas a conversión y análisis digital: 

• Leads calificados por embudo digital. 

• ROI por campaña digital. 

• Tráfico en sitio web y tiempo de permanencia. 

• Tasa de conversión desde Instagram y WhatsApp. 

• Seguimiento a clientes fidelizados. 

• NPS (Net Promoter Score). 

 

Estructura de Costes: Con la mejora, se incluyen nuevos elementos operativos y estratégicos: 

• Inversión en mantenimiento y posicionamiento SEO de la web. 

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

• Capacitación en ventas y atención al cliente digital. 

• Nuevos puntos de venta. 

• Sistemas de control e inventario inteligente. 

• Materia prima y materiales textiles. 

• Mano de obra calificada. 

• Inversión en tecnología de confección. 

 

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

complementarios: 

• Venta directa de prendas. 
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• Contratos con empresas e instituciones. 

• Servicios de personalización y diseño. 

• Pedidos especiales o urgentes. 

• Nuevas líneas de productos complementarios (accesorios, kits, etc.). 

• Programa de fidelización (membresías, puntos). 

• Servicios de diseño personalizados premium. 

La reestructuración del modelo responde a la evolución estratégica que representa las 

necesidades actuales del mercado y a los retos internos identificados durante el diagnóstico. Con 

este nuevo enfoque, la empresa transita de un modelo tradicional, hacia una propuesta integral 

que potencia la digitalización, la atención personalizada y diversificación. 

No solo se busca proyectar una mejora en los procesos comerciales, sino también sentar 

las bases para una expansión sostenible, alineada con las tendencias actuales del sector y una 

clara orientación al crecimiento y la diferenciación. 

 

12. Tácticas por etapa del embudo comercial y de mercadeo 

 

Objetivo general 

Incrementar los ingresos (revenue) de Olimpicas Sport Ltda. mediante el fortalecimiento 

estratégico de su embudo comercial y de mercadeo, alineado con el análisis DOFA cruzado. Se 

busca optimizar la visibilidad de marca, aumentar la conversión de prospectos y fidelizar a los 

clientes actuales, aprovechando las oportunidades del entorno y mitigando las debilidades 

internas. 

Tabla 8. Tácticas por etapa del embudo comercial y de mercadeo 
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Tácticas por etapa del embudo comercial y de mercadeo 

Fase del 

embudo 

Táctica Justificación (alineada al 

DOFA) 

Atracción Campaña digital en Instagram y 

TikTok con microinfluencers locales 

del mundo fitness, enfocada en mostrar 

uniformes personalizados en uso real. 

Se utilizarán hashtags estratégicos y 

promociones limitadas. 

DO - Fortalece la 

visibilidad digital (O1 y 

D1). Permite ampliar el 

alcance hacia nuevos nichos 

con bajo costo. 

Conversión Desarrollo de una página web con 

opciones de personalización en línea y 

atención complementaria vía 

WhatsApp Business. Además, se 

contempla una campaña de pauta 

publicitaria dirigida a promocionar la 

nueva página web, con descuentos 

exclusivos para visitantes provenientes 

de este medio. 

DO - Mejora la conversión 

directa, reduce tiempos de 

respuesta (O2, D3). 

Optimiza procesos actuales 

de cotización y capitaliza el 

tráfico digital. 

Cierre / Venta Implementación de un programa de 

recompensas para pedidos superiores a 

$200,000. Incluye descuentos, envíos 

gratis y bonos por referidos. 

FA - Incentiva la recompra 

y combate la competencia 

con valor añadido (F1, F4, 

A3). 
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Fidelización Estrategia de email marketing 

automatizado con promociones 

mensuales, contenido educativo 

(cuidado de prendas, tendencias), y 

agradecimientos posventa. 

FO - Fortalece engagement 

y construye comunidad en 

el nicho (F2, O4). 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Figura 20.  

Estrategia de Atracción. Reel en Instagram. 
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Fuente: Captura de pantalla de @olimpicassport (Instagram, 2025), con edición propia. 

 

Figura 21.  

Mockup portada Página Web. 
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Fuente: Imágenes tomadas de publicaciones de @olimpicassport en Instagram y Facebook 

(2025), con elaboración propia. 

 

Figura 22.  

Ejemplo de historia en Instagram. 
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Fuente: Imagen tomada de publicación de @olimpicassport en Instagram con elaboración propia. 

 

 

 

 

Figura 23.  



79 
 

   
 

Ejemplo de Email Marketing. Agradecimiento posventa. 

 

Fuente: Imagen tomada de publicación de @olimpicassport en Instagram con elaboración propia. 

 

Olimpicas Sport tiene la oportunidad de fortalecer su presencia digital aprovechando los 

canales donde sus buyer personas ya interactúan con frecuencia. Con base en el perfil de sus 
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segmentos, se priorizan los siguientes canales: Instagram, TikTok, WhatsApp Business y 

una futura página web. Cada uno cumple una función estratégica en el embudo de ventas: 

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

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

directos para atención personalizada. 

• TikTok: Plataforma clave para atraer a consumidores jóvenes, especialmente interesados en 

contenido dinámico, tendencias y detrás de cámaras. Útil para reforzar la cercanía con la marca. 

• WhatsApp Business: Herramienta eficaz de contacto directo para agendar pedidos, resolver 

inquietudes y enviar catálogos. Permite humanizar la atención al cliente. 

• Página Web: Representa el canal ideal para convertir leads en clientes mediante una experiencia 

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

actuales de cotización manual. 

Asimismo, se propone implementar campañas de pauta digital (Facebook Ads e 

Instagram Ads) dirigidas a públicos específicos según ubicación e intereses, que 

promocionen la nueva tienda virtual. Como incentivo adicional, se ofrecerá un 10% de 

descuento en la primera compra para quienes ingresen a través del anuncio, estrategia que 

además facilita el rastreo de la efectividad de las campañas. 

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

Este calendario busca integrar los objetivos del embudo, como la atracción, la conversión 

y la fidelización, permitiendo a Olimpicas Sport mantener una presencia constante y 

coherente en sus canales digitales. 

Tabla 9. Cronograma de publicaciones – Semana ejemplo 
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Cronograma de publicaciones – Semana ejemplo 

Día Contenido Canal 

Lunes Testimonio de cliente con uniformes 

personalizados (foto + frase) 

Instagram - Feed 

Martes Tips de cuidado para ropa sublimada 

(formato carrusel) 

Instagram - Historias / 

TikTok 

Miércoles Behind the scenes en el taller 

(producción de bordados) 

TikTok / Reels 

Jueves Promoción semanal con llamada a la 

acción 

WhatsApp Broadcast / 

Instagram 

Viernes Video educativo sobre diseño 

personalizado en tienda virtual 

Reels / Página web 

Fuente: Elaboración propia. 

Para motivar al equipo de ventas y garantizar una atención más cercana al cliente, se 

propone un esquema de comisiones mixto. Este reconoce el desempeño individual y promueve el 

cumplimiento de metas mensuales. Las comisiones están pensadas para asesores que atienden 

ventas por WhatsApp, Instagram y canal institucional. 

Las reglas son: 

• Comisión base del 5% sobre ventas mensuales. 

• Comisión del 7% si se supera el umbral de $5.000.000 en ventas mensuales. 

• Bono adicional del 10% si se logran más de 10 referidos efectivos en el mes. 

Tabla 10. Esquema de comisiones 
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Esquema de comisiones 

Vendedor Ventas ($) % Comisión Bono Referidos Total Comisión 

($) 

Ana 4.200.000 5% 0 210.000 

Diego 2.800.000 5% 0 140.000 

María 5.600.000 7% 10% 504.000 

Fuente: Elaboración propia. 

 

13. Proyección de ventas 

 

Tabla 11. Información base para presupuesto de ventas 

Información base para presupuesto de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Tabla 12. Meta de ventas global 
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Meta de ventas global 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 13. Estacionalidad del presupuesto de ventas mensual 

Estacionalidad del presupuesto de ventas mensual 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 24. 

Estacionalidad del presupuesto de ventas mensual  

  

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 14. Presupuesto de ventas mensual 

Presupuesto de ventas mensual 

 Fuente: Elaboración propia 

Tabla 15. Presupuesto de ventas trimestral 

Presupuesto de ventas trimestral  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Para el año 2025 se proyecta un crecimiento del 10% en las ventas totales de la 

organización, pasando de una facturación anual de $2.400 millones de pesos colombianos 

a $2.640 millones de pesos colombianos. Esta proyección se fundamenta en el 

fortalecimiento de las estrategias comerciales y en la optimización de los canales de 

contacto con el cliente, especialmente mediante el uso de herramientas digitales como 

WhatsApp, que se posiciona como el canal de mayor conversión dentro del entorno 

digital. 

La meta de ventas planteada se distribuye en su totalidad a través del canal online 

(página web), donde distribuye distintos medios de interacción con los clientes. Entre 

ellos, WhatsApp que representa el 70% de las ventas proyectadas, equivalente a $168 
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millones de COP anual, esperando gran efectividad en la atención personalizada y la cercanía 

con los usuarios. Luego, el Call center con una participación del 25% (60 millones de COP) y, 

por último, el Chat bot con un 5% (12 millones de COP), los cuales complementan la estrategia 

digital, mejorando la disponibilidad y capacidad de respuesta ante las consultas de los clientes.  

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

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

de COP. El 35% restante (84 millones de COP) corresponde al segmento B2B (Negocios o 

empresas). Esta distribución refleja una estrategia diversificada que apunta a mantener una alta 

rotación de ventas con usuarios individuales como a consolidar relaciones con clientes 

corporativos que requieren de procesos de compra más estructurados.  

La planificación mensual de ventas revela un comportamiento estacional marcado, con 

mayor participación en los meses de marzo, abril y mayo, correspondiente al segundo trimestre 

del año (Q2), donde se concentra el 34,5% de las ventas anuales. Este periodo coincide con los 

ciclos de alta demanda, ya que las empresas y consumidores individuales solicitan mayor 

cantidad de dotaciones para su consumo. Por el contrario, meses como julio, octubre y diciembre 

presentan una participación relativamente baja, debido a las temporadas y festividades que se dan 

en esos meses, ocasionando una disminución en la demanda de dotación e insumos por parte de 

empresas y clientes individuales.  

El presupuesto de ventas realizado para el 2025 no solo proyecta un crecimiento en 

ingresos, sino que también contempla un uso eficiente de los canales digitales, una mejor 

segmentación de clientes y una ejecución mensual ajustada al comportamiento de mercado. Esta 

inversión integral permitirá alcanzar la meta trazada de $2.640 millones de COP, con un enfoque 

sostenido en innovación, servicio y experiencia del cliente. 
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14.  Estado de Resultados Proyectado (PYG) – Año posterior al plan de mejora   

A continuación, se muestra el Estado de Resultados previsto para Olimpicas Sport, 

vinculado al primer año tras la puesta en marcha del plan de mejora (Todas las cifras 

están expresadas en pesos colombianos (COP)). El propósito de este análisis es ilustrar 

los impactos económicos previstos del fortalecimiento del canal digital mediante la 

página web y su incorporación a WhatsApp Business como principal canal de 

comunicación.  

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

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

inversión adicional se refiere a la contratación de una agencia externa encargada de la 

creación, optimización SEO y modificación técnica del sitio web, lo cual se presenta 

como un gasto operativo único. 

Tabla 16. Estado Financiero actualizado con plan de mejora implementado 

Estado Financiero actualizado con plan de mejora implementado 

Concepto 
Valor proyectado 

(COP) 
Justificación 

Ingresos operacionales 240.000.000 
Proyección con incremento del 

10% frente a 2024. 

Costo de ventas 110.400.000 
Se conserva el margen bruto del 

54%. 
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Utilidad bruta 129.600.000 Ingresos – Costos de ventas. 

Gastos administrativos 60.000.000 
Vamos a asumir los gastos 

administrativos del 10% 

Inversión en agencia digital 

(único) 
4.300.000 

Estimación de inversión total en 

agencia (diseño web, SEO, 

conexión WhatsApp Business, 

optimización técnica y estética del 

sitio). Se cuenta como gasto 

operativo. 

Gasto en pautas publicitarias 2.400.000 Se calcula mensual 

Gasto en el hosting 700.000 Se compra anual 

Dominio de la página 300.000 Se compra anual 

Mantenimiento de la página 9.600.000 

Contratación OPS de persona 

encargada del mantenimiento de la 

página de acuerdo con negociación 

Total, gastos operacionales 64.300.000  

Utilidad operacional 65.300.000 
Utilidad bruta – gastos 

operacionales. 

Otros ingresos y egresos -5.000.000 Provisión para imprevistos. 

Utilidad antes de impuestos 60.300.000 Resultado antes de tributar. 

Impuesto estimado (30%) 18.090.000 Tasa corporativa estándar. 

Utilidad neta proyectada 42.210.000 Resultado final. 
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Fuente: Elaboración propia 

14.1 Análisis del Estado de Resultados Proyectado 

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

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

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

ganancia neta de $42.210.000, lo que equivale a un margen neto del 17,59% sobre las 

ventas. Este resultado muestra un avance significativo en la rentabilidad en comparación 

con el año previo, teniendo en cuenta que no se llevaron a cabo incrementos en la 

plantilla de personal ni en costos fijos que se repiten. 

Las ventas representaron el 46% de los ingresos, lo que concuerda con el margen 

bruto del 54% que se ha observado históricamente en la empresa. Esta constancia en la 

eficacia operacional fortalece la habilidad de la compañía para mantener su margen sin 

afectar la calidad del producto.  

Respecto a los gastos operativos, se prevé una inversión de $4.300.000 COP para 

el desarrollo del nuevo sitio web. Además, se incluyen componentes que evidencian una 

estrategia digital integral, enfocada en aspectos prácticos y sostenibles como costos extra 

estimados, como el mantenimiento web mensual por contratación de OPS ($9.600.000 

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

Adicionalmente, se crea una reserva de $5.000.000 para posibles imprevistos o 

cambios en la contabilidad, lo que incrementa la seguridad financiera del modelo. 

Después de implementar el impuesto corporativo (30%), el beneficio neto final se eleva a 
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$42.210.000 COP, lo cual es económicamente ventajoso para una empresa del tamaño y 

naturaleza de Olimpicas Sport.  

Además, se puede contrastar el rendimiento neto del 17,59% con otras opciones de 

inversión como un CDT convencional, que en la actualidad proporciona rendimientos medios del 

10% anual (Estadísticas Económicas, s. f.). En este contexto, el plan de mejora no solo es 

factible, sino que también constituye una alternativa de inversión más ventajosa con un 

rendimiento palpable y estratégico, como se evidencia en la figura 21, dado que también potencia 

la presencia en línea y la competitividad de la compañía a medio plazo. 

Figura 25.  

Comparativo Utilidad neta total: 2024 vs 2024 con canal digital  

 

Fuente: Elaboración propia 

15. Conclusiones 
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El plan de mejora propuesto para Olimpicas Sport, se plantea desde una inversión 

estratégica para potenciar su crecimiento digital, mejorar la experiencia de los usuarios y 

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

El fortalecimiento de uno de los canales digitales ya existentes de Olimpicas Sport para 

posicionarlo como motor de crecimiento, la renovación de la página web es fundamental para 

profesionalizar el canal online, brindar información clara sobre los productos y servicios de la 

empresa y potenciar el canal de ventas clave, WhatsApp. De esta manera, lograr aumentar ventas 

y conocimiento de marca. 

La implementación del plan de mejora y su mantenimiento a través del tiempo se 

gestionará por medio de contrataciones externas, es decir, sin la necesidad de aumentar el 

número de empleados dentro de la empresa, garantizando una eficiencia operativa y control de 

costos fijos actuales. 

La utilidad neta proyectada para dentro de un año, con la ejecución del plan de mejora, 

representa un margen neto de 17,59%. Este rendimiento es superior a otras opciones de inversión 

como CDT, demostrando que además de fortalecer la competitividad dentro del mercado y la 

imagen de la marca, también generará una rentabilidad considerable. 

Como recomendaciones para la empresa resaltamos que: Para maximizar la efectividad 

de los canales digitales, se mejoren los mensajes enviados a los consumidores para que se logre 

una mayor comprensión de Olimpicas Sport por parte de los usuarios, con un enfoque coherente 

en la propuesta de valor, de igual manera, que se implementen llamados a la acción que 

incentiven a la compra. 
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Para mejorar la conexión con el segmento B2B, que representa el 35% de las ventas 

proyectadas, se recomienda la creación de un perfil de LinkedIn con un uso estratégico para 

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

Para la planeación comercial en los canales digitales, se recomienda tener en cuenta la 

estacionalidad, se deben considerar estrategias digitales para tener ventaja en las épocas de alta 

demanda y, de igual manera, planificar acciones compensatorias para los meses menos 

comerciales. 
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personalización de alta calidad y que faciliten la gestión de pedidos para equipos de 

diversas categorías y edades. Uno de los principales objetivos de Laura es mantener una 
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¿QUÉ HA¿QUÉ HAY DENTRO DE ESTE INFORME?Y DENTRO DE ESTE INFORME?

AACERCA DE TICERCA DE TI

TUS VTUS VALALORES FUNDORES FUNDAMENTAMENTALESALES

HABILIDHABILIDADES, FORTADES, FORTALEZAS, LIMITALEZAS, LIMITAACIONESCIONES

DESARROLLDESARROLLO PERSONALO PERSONAL

RELARELACIONADO CCIONADO CON OON OTRAS PERSONASTRAS PERSONAS

TU ESTILTU ESTILO DE TRABAO DE TRABAJOJO

PLANEANDO TU CARRERAPLANEANDO TU CARRERA

myDISCprofile

Informe de personalidad para

ROYER AIMES

Tu tipo de personalidad es:

CCONSULONSULTTOROR

Paso: EQUILIBRADO

Perspectiva: DETALLE

Atención: EQUILIBRADO

Eres un Consultor. Eres una persona que

naturalmente busca mejores formas de hacer

las cosas. A menudo piensa en nuevas ideas,

pero también le gusta estar seguro de cómo

otras personas verán esas ideas antes de actuar

en consecuencia. Prefiere crear un consenso,

sintiendo que cuenta con el apoyo de quienes lo

rodean antes de comprometerse.

Una introducción a su estilo personal

El corazón de tu personalidad

Comprender las ventajas y los límites de su estilo

Instrucciones para cambiar su estilo personal

Interactuando con los que le rodean

Cómo afecta tu personalidad la forma en que trabajas

Encontrar un rol que se adapte a su estilo personal

BIENVENIDO A TU INFORME DEBIENVENIDO A TU INFORME DE
PERSONALIDPERSONALIDADAD MYDISCPROFILEMYDISCPROFILE

Este informe le dará algunos consejos vitales para

ayudarlo a comprender la forma en que se

comporta actualmente y para ayudarlo a desarrollar

una estrategia efectiva que lo ayude a alcanzar sus

objetivos.

No pretendemos que este informe pueda

proporcionarle todas las respuestas, pero en

función de sus respuestas al cuestionario

mydiscprmydiscprofileofile, esperamos que encuentre algunas

ideas importantes y consejos útiles sobre la vida en

este informar.
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CCÓMO LEER SU INFORMEÓMO LEER SU INFORME

INFORMAINFORMACIÓN IMPORTCIÓN IMPORTANTE SOBRE ESTE INFORMEANTE SOBRE ESTE INFORME

Su informe ha sido compilado a

partir de sus respuestas

mediante un proceso automático

basado únicamente en las

respuestas que dio al

cuestionario. Eso significa que es

completamente objetivo y

también directo: evalúa sus

fortalezas existentes y también

hace sugerencias que podrían

ayudarlo a desarrollarse hacia

sus objetivos.

Mientras lee su informe, es

importante ser consciente de un

efecto sutil que los psicólogos

llaman sesgo de confirmación.

En el contexto de un informe

como este, eso significa que la

mayoría de las personas

tenderán a estar de acuerdo con

los comentarios más positivos

sobre sí mismos y rechazarán los

comentarios menos positivos. A

menudo, sin embargo, son

exactamente las sugerencias que

desafían las ideas preconcebidas

las más útiles, así que trate de

sopesar el contenido del informe

en consecuencia.

Su informe ha sido compilado a partir

de sus respuestas mediante un

proceso automático basado

únicamente en las respuestas que dio

al cuestionario. Eso significa que es

completamente objetivo y también

directo: evalúa sus fortalezas

existentes y también hace

sugerencias que podrían ayudarlo a

desarrollarse hacia sus objetivos.

Mientras lee su informe, es

importante ser consciente de un

efecto sutil que los psicólogos llaman

sesgo de confirmación. En el contexto

de un informe como este, eso

significa que la mayoría de las

personas tenderán a estar de acuerdo

con los comentarios más positivos

sobre sí mismos y rechazarán los

comentarios menos positivos. A

menudo, sin embargo, son

exactamente las sugerencias que

desafían las ideas preconcebidas las

más útiles, así que trate de sopesar el

contenido del informe en

consecuencia.

IMPORTIMPORTANTE: ¡NO TEANTE: ¡NO TE
SALSALTES ESTTES ESTA SECA SECCIÓN!CIÓN!

Si quiere sacar el máximo

provecho de su informe

mydiscprmydiscprofileofile, querrá

tomarse unos minutos

para asimilar la

información importante de

esta página.
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AACERCA DE TICERCA DE TI
UNA INTRODUCUNA INTRODUCCIÓN A SU ESTILCIÓN A SU ESTILOO
PERSONALPERSONAL

DOMINIO INFLUENCIA ESTABILIDAD CUMPLIMIENTO

¿CU¿CUÁLES SON LÁLES SON LOS ELEMENTOS ELEMENTOS MÁS BÁSICOS MÁS BÁSICOS DE TUOS DE TU
PERSONALIDPERSONALIDAD?AD?

Analizamos las respuestas que dio al cuestionario para

calcular los valores de cuatro factores fundamentales en

su estilo personal. De las combinaciones de estos valores,

podemos decir mucho acerca de su personalidad. Estos

cuatro factores más básicos se muestran en este gráfico:

Una selección de palabras clave típicas

relacionadas con este estilo de personalidad:

Conformando Sistemático

Estructurado Factual Discreto

Perceptivo Tímido Técnico

Exigente Indirecto

Una medida de su

franqueza y asertividad,

asociada con la voluntad

de asumir riesgos y

aceptar desafíos. Usted

tiene una actitud

equilibrada hacia este

tipo de comportamiento.

Una medida de su

sociabilidad, apertura y

confianza con los demás.

Usted tiene una actitud

equilibrada hacia este

tipo de comportamiento.

Una medida de su

paciencia con los demás

y su disposición a

adoptar un enfoque

reflexivo a largo plazo.

Usted tiene una actitud

equilibrada hacia este

tipo de comportamiento.

Una medida de su

interés en la estructura y

el orden, y su voluntad

de cumplir con las

normas y reglamentos.

Cumplimiento es un

factor moderadamente

importante en su estilo

personal.
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ENTENTONCES, ¿QUÉ SIGNIFICA ESO ENONCES, ¿QUÉ SIGNIFICA ESO EN
LA PRÁLA PRÁCTICA?CTICA?

¿CU¿CUÁLES SON TUS RASGOS MÁS IMPORTÁLES SON TUS RASGOS MÁS IMPORTANTES?ANTES?

PERCEPCIÓNPERCEPCIÓN

SENSIBILIDSENSIBILIDADAD

EFICIENCIAEFICIENCIA

SENTIDO PRÁSENTIDO PRÁCTICCTICOO

REAREACTIVIDCTIVIDADAD

Eres un tipo de persona cautelosa y controlada, que

considera cuidadosamente tus palabras y acciones, y se

esfuerza por evitar ofender cuando puede. Su

acercamiento a los demás es relativamente reservado y, a

menudo, preferirá no involucrarse en los eventos, al

menos hasta que se sienta cómodo en una situación

particular.

¿C¿CÓMO SE CALÓMO SE CALCULAN ESTCULAN ESTOSOS
PUNTPUNTAAJES?JES?

Sus resultados se crean a partir de sus

respuestas al cuestionario mydiscprmydiscprofileofile

utilizando un sistema de creación de perfiles

conocido como DISC (de las iniciales de

Dominio, Influencia, Estabilidad y

Cumplimiento). DISC es ampliamente

utilizado en evaluaciones personales

profesionales, y mydiscprmydiscprofileofile usa la misma

teoría subyacente para brindarle un informe

personal creado utilizando técnicas

profesionales.

Algunos de los rasgos de personalidad más destacados en su estilo se enumeran a continuación:

Mostrando una sensibilidad inusual a los

detalles sutiles.

Ser consciente y receptivo a las necesidades de

otras personas.

Trabajar de manera rápida y competente para

lograr objetivos específicos.

Mirar los asuntos de una manera realista y

encontrar soluciones viables a los problemas.

Reaccionar a los nuevos desarrollos de manera

rápida y oportuna.

CCONSEONSEJO PRÁJO PRÁCTICCTICOO

La palabra rasgo solo se refiere a cualquier

característica o elemento distintivo de tu

personalidad. Si no está seguro de los

términos utilizados en este informe, recuerde

que siempre puede consultar el Glosario.
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MÁS SOBRE SU ENFOQUE GENERALMÁS SOBRE SU ENFOQUE GENERAL

¿CU¿CUÁLES SON TUS VÁLES SON TUS VALALORESORES
MÁS IMPORTMÁS IMPORTANTES?ANTES?

¿C¿CÓMO SE CÓMO SE COMPOMPARA TU ESTILARA TU ESTILO PERSONAL CO PERSONAL CON OON OTRAS PERSONAS?TRAS PERSONAS?

Aquí hay una selección de 'notas de estilo' que resaltan

varias características importantes de su estilo personal:

La necesidad de hacer las cosas bien es una

característica importante de tu estilo personal. La

precisión y la exactitud son importantes para usted, y

es posible que se sienta irritado incluso por errores o

inexactitudes menores. Este enfoque de su estilo

significa que a menudo le preocupa encontrar los

hechos subyacentes detrás de una situación.

Le preocupa la corrección y la precisión, y a menudo

hará todo lo posible para asegurarse de que sus

opiniones e ideas estén bien fundadas. Está listo para

aceptar los puntos de vista de los demás y también

está listo para cambiar sus propias ideas si los demás

pueden presentar un caso convincente para su propio

punto de vista.

Tiendes a enfocarte en los hechos del asunto y

concentrarte en ver las cosas de una manera práctica.

Tienes una actitud realista que significa que estás

más preocupado por la sustancia que por la

apariencia.

Comprender la realidad de una

situación es importante para usted. Le

preocupa desarrollar una comprensión

objetiva de cómo son las cosas y

prefiere concentrarse en cuestiones de

hecho, en lugar de sentimientos

personales o ideas subjetivas.

Los valores son una característica

importante de cualquier personalidad,

y puede obtener más información

sobre su conjunto particular de valores

en la sección "Valores fundamentales"

más adelante en este informe.

Este gráfico divide las personalidades en veinticinco bloques, y está configurado de tal manera que las personas se

dividen más o menos por igual en todo el gráfico (es decir, cada bloque generalmente contiene alrededor del 4% de

la población en general) . Hemos marcado el bloque que contiene su estilo para que pueda ver cómo se compara

con las otras posibilidades.
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ASERTIVOASERTIVO

CONTROLADOCONTROLADO ABIERTOABIERTO

RECEPTIVORECEPTIVO

TU ESTILTU ESTILOO

Una medida de su voluntad de tomar acción directa o de hacerse

cargo de una situación. Asertividad no es una característica fuerte de

tu estilo.

Una medida de

autosuficiencia,

relacionada con un

enfoque analítico y

preciso. Esta

característica está

bastante bien

representada en su

estilo.

Una medida de la

voluntad de una

persona para

comunicarse

libremente y expresar

sus ideas. Abiertidad no

es una característica

fuerte de tu estilo.

Una medida de aceptación de los demás y una disposición a mostrar

paciencia y precaución. Esta característica está bastante bien

representada en su estilo.

Tu estilo es algo Receptivo.
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TUS VTUS VALALORES FUNDORES FUNDAMENTAMENTALESALES
EL CEL CORAZORAZÓN DE TU PERSONALIDÓN DE TU PERSONALIDADAD

¿QUÉ SON L¿QUÉ SON LOS "OS "VVALALORES FUNDORES FUNDAMENTAMENTALES"?ALES"?

POSITIVPOSITIVO Y NEGAO Y NEGATIVTIVOO

¿CU¿CUÁLES SONÁLES SON TUSTUS ""VVALALORES FUNDORES FUNDAMENTAMENTALES"?ALES"?

SENTIDO PRÁSENTIDO PRÁCTICCTICOO

Para la mayoría de las personas, las fuerzas impulsoras

detrás de su enfoque de la vida en última instancia, se

pueden resumir en términos de unos pocos conceptos

breves. Estos conceptos se denominan aquí 'valores

fundamentales': son el 'poste indicador' interno que

utilizamos para juzgar situaciones, y encontrar la forma

de reaccionar ante ellas.

Por ejemplo, digamos que eres una persona que valora

'Desafío'. Si ese es el caso, buscará activamente

situaciones que le brinden las condiciones desafiantes

que prefiere, y evitará aquellas que no lo hagan. También

tenderá a juzgar los eventos y las personas según el

grado en que satisfagan esta necesidad particular.

Los valores fundamentales no siempre son

positivos en sus efectos: también pueden

tener un impacto negativo. Los eventos o

desarrollos que desafían estos valores

básicos pueden llevar a respuestas que van

desde el desinterés hasta la incomodidad.

Entonces, una comprensión de los Valores

Fundamentales que constituyen el núcleo de

su enfoque personal de la vida puede ser

extremadamente útil para comprender cómo

y por qué reacciona de la manera en que lo

hace.

En esta sección, hemos

seleccionado algunos valores

fundamentales que se

asemejan mucho a su estilo

personal. Estos son los tipos

de valores que subyacen a la

forma en que se ve la vida y

la forma en que se forman

los juicios sobre los eventos y

Eres una persona que valora una actitud realista. Tiendes a buscar

soluciones concretas en lugar de retórica, y te impresionan más

aquellos que demuestran sus conocimientos o habilidades, en lugar

de aquellos que hacen afirmaciones sin fundamento. La naturaleza

analítica de su estilo significa que querrá tener una comprensión

clara de las cosas antes de estar listo para aceptarlas, y rara vez

tomará las afirmaciones de los demás al pie de la letra.
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RARACIONALIDCIONALIDADAD

EFICIENCIAEFICIENCIA

las personas en su vida.

Los detalles detrás de una situación o decisión son importantes

para usted, por lo que aprender y comprender cómo funcionan las

cosas es un elemento clave de su estilo. En parte, esto se debe a

que le gusta evitar el riesgo en la medida de lo posible, y un análisis

cuidadoso puede ayudar a minimizar las circunstancias imprevistas.

Al persuadir a otros de su punto de vista, tenderá a basarse en

análisis y argumentos racionales.

Los resultados son importantes para usted: una vez que se ha

decidido por un curso de acción, le gusta trabajar para completarlo

lo más rápido posible. Sin embargo, también le preocupa la eficacia

y la calidad, por lo que rara vez apresurará algo simplemente para

verlo terminado. Esta combinación de urgencia y precaución lo hace

generalmente eficiente, por lo que es probable que no solo sea una

persona relativamente organizada, sino que también esté

preparado para organizar a quienes lo rodean.
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HABILIDHABILIDADES, FORTADES, FORTALEZAS, LIMITALEZAS, LIMITAACIONESCIONES
CCOMPRENDER LAS VENTOMPRENDER LAS VENTAAJAS Y LJAS Y LOSOS
LÍMITES DE SU ESTILLÍMITES DE SU ESTILOO

HABILIDHABILIDADES, FORTADES, FORTALEZAS, LIMITALEZAS, LIMITAACIONESCIONES

FORTFORTALEZAS Y LIMITALEZAS Y LIMITAACIONESCIONES

PERSPICAPERSPICACIACIA

Cada tipo diferente de personalidad tiene sus propias

fortalezas distintivas, y sus propias habilidades distintivas

que se derivan de esas fortalezas. Esas mismas fortalezas

y habilidades son siempre, sin excepción, equilibradas por

limitaciones y desventajas. La clave para aprovechar al

máximo su estilo personal es comprender dónde se

encuentran sus fortalezas y limitaciones. Armado con ese

conocimiento, puede aprovechar al máximo sus puntos

fuertes, al tiempo que evita posibles problemas que

surgen de sus límites personales.

En esta sección, encontrará un desglose de

sus áreas de fuerza más importantes, cada

una de ellas se muestra con todas sus

ventajas, capacidades y limitaciones

relacionadas.

Este símbolo marca las fortalefortalezaszas de

cada faceta de su personalidad,

áreas donde ese aspecto de su estilo

le brinda ventajas reales.

Este símbolo marca las limitacioneslimitaciones

que equilibran cada una de sus

fortalezas, describiendo las

condiciones en las que su enfoque

podría ser menos efectivo.

Eres una persona que busca la comprensión de

tu situación y de los que te rodean. Como tal,

eres sensible y de mente abierta, y estás listo

para aceptar los puntos de vista de los demás,

o al menos tomarlos en consideración. Debido

a su estilo perceptivo, tiene un enfoque flexible

y puede captar las implicaciones de los nuevos

desarrollos mejor que muchos otros estilos.

Tu naturaleza sensible y flexible significa que

tiendes a no ser persistente o decidido. Ante

las dificultades, generalmente preferirá

comprometerse o adaptarse, en lugar de

adoptar un enfoque directo y asertivo. Este

puede ser un enfoque productivo, pero es

importante asegurarse de no perder de vista

sus objetivos finales.
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SENTIDO PRÁSENTIDO PRÁCTICCTICOO

EFICIENCIAEFICIENCIA

Eres una persona que tiene una visión

pragmática de la vida y ve las cosas de una

manera práctica y práctica. No se deja influir

fácilmente por las distracciones y está listo

para actuar directamente cuando la situación

lo exige.

Esta visión pragmática puede ser efectiva para

lograr metas específicas, especialmente en

circunstancias más antagónicas, pero puede

ser menos efectiva en situaciones relajadas o

de aceptación.

Eres una persona que se enfoca en las

cuestiones prácticas involucradas en hacer las

cosas. Puede enfocarse de cerca en los detalles

de un problema y combina habilidades

organizativas formales con un estilo bastante

asertivo, lo que lo hace efectivo para lograr

resultados concretos.

A veces, puede centrarse demasiado en el lado

práctico de los problemas y, en consecuencia,

considerar las respuestas y los sentimientos de

otras personas menos de lo que podría ser

apropiado.
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DESARROLLDESARROLLO PERSONALO PERSONAL
INSTRUCINSTRUCCIONES PCIONES PARA CAMBIAR SUARA CAMBIAR SU
ESTILESTILO PERSONALO PERSONAL

¿QUÉ ES 'DESARROLL¿QUÉ ES 'DESARROLLO PERSONALO PERSONAL'?'?

CAMBIOS MOSTRADOS EN SUSCAMBIOS MOSTRADOS EN SUS
RESULRESULTTADOSADOS

JUEZ POR TI MISMOJUEZ POR TI MISMO

Además de crear una imagen de tu personalidad tal como

está en este momento, el cuestionario mydiscprmydiscprofileofile

también puede extrapolar de esa imagen para identificar

los tipos de cambios o adaptaciones que probablemente

quieras ver. en su enfoque. Estas adaptaciones se deben

generalmente a sus percepciones de cómo debe

comportarse idealmente para adaptarse a su situación de

vida actual.

Desarrollo personal es el proceso de adaptar su estilo

personal para cumplir con estos requisitos percibidos. En

esta sección, analizamos los tipos de indicaciones que

parece que desean desarrollar su estilo (según sus

respuestas al conjunto de preguntas mydiscprmydiscprofileofile, por

supuesto). Siempre que sea posible, también ofrecemos

una variedad de consejos útiles para guiarlo hacia esos

objetivos.

El siguiente cuadro muestra los cambios en

términos de sus cuatro factores principales

de personalidad: Dominio, Influencia,

Estabilidad y Cumplimiento. Las barras más

grandes indican un mayor potencial de

cambio en su enfoque, para ese factor en

particular. Las barras que apuntan hacia

arriba indican que está buscando aumentar

el factor en cuestión, mientras que las barras

que apuntan hacia abajo sugieren que está

buscando disminuir la importancia del factor.

Las pautas de desarrollo personal discutidas

en esta sección se calculan a partir de los

resultados de su perfil, pero solo usted está

calificado para juzgar en qué medida se

aplican a su propia situación. Más que

cualquier otra sección de este informe, es

importante tratar estos comentarios como

un consejo objetivo, en lugar de

declaraciones definitivas.
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QUÉ SIGNIFICAN ESTQUÉ SIGNIFICAN ESTOS CAMBIOS EN LA PRÁOS CAMBIOS EN LA PRÁCTICACTICA

DOMINIO INFLUENCIA ESTABILIDAD CUMPLIMIENTO

En términos del factor

Dominio, parece que

tomas una visión

relativamente

equilibrada, y no estás

buscando aumentarla o

disminuirla en una

cantidad significativa.

Parece que su enfoque

actual está tratando de

ajustarse a un nivel más

alto de Influencia,

correspondiente a una

mayor estilo extrovertido

y expresivo.

En términos del factor

Estabilidad, parece que

tomas una visión

relativamente

equilibrada, y no estás

buscando aumentarla o

disminuirla en una

cantidad significativa.

El nivel de Cumplimiento

en tu estilo es

relativamente alto, y

parece que estás

tratando de reducir algo

la influencia de este

factor.

Las variaciones en su estilo personal en este momento parecen poner el énfasis en los aspectos más sociales de la

vida. Parece que está buscando extender los elementos más sociables y sociables de su estilo y, en consecuencia,

confiar un poco menos en los aspectos más formales y directos de su enfoque personal.
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HAHACIENDO UN CAMBIOCIENDO UN CAMBIO

Una forma útil de abordar un cambio como

este es dividirlo en pasos simples y pensar

en aplicar cada uno de esos pasos en su

trabajo y su vida hogareña. Con base en

esta evaluación de sus objetivos de

desarrollo personal, estos son algunos

enfoques simples de cambio que pueden

resultar efectivos:

Hay momentos en los que puede estar

poderosamente decidido a lograr algo y puede

volverse bastante asertivo en la búsqueda de sus

objetivos. Recuerde que la ruta directa no siempre

es la única forma de llegar a su objetivo y, a veces,

cultivar relaciones y comprometerse con otras

personas en un nivel positivo puede ser más

persuasivo que un enfoque directo o contundente.

Tiene cierta tendencia a juzgar los puntos de vista

de los demás de una manera relativamente

analítica. Si bien es incuestionablemente válido

considerar los hechos de un asunto, puede que

valga la pena tratar de esforzarse un poco más para

considerar las cosas desde una perspectiva más

personal y tratar de ver los asuntos desde el punto

de vista de otra persona.

Si está buscando adoptar un enfoque menos

reservado con las personas, intente tomarse un

tiempo para construir relaciones con los demás.

Incluso en situaciones que podría considerar de

naturaleza más formal, a menudo encontrará que

una conversación abierta puede ayudar a construir

una conexión positiva con quienes lo rodean.
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RELARELACIONADO CCIONADO CON OON OTRAS PERSONASTRAS PERSONAS
INTERAINTERACTUCTUANDO CANDO CON LON LOS QUE LEOS QUE LE
RODEANRODEAN

ENTENDIENDO A LENTENDIENDO A LOS DEMÁSOS DEMÁS

CCÓMO SE RELAÓMO SE RELACIONAN LCIONAN LOS DEMÁS COS DEMÁS CONTIGOONTIGO

En esta sección, analizamos

los aspectos más

importantes de tu

personalidad a la hora de

comprender y juzgar a

quienes te rodean. Estas

son las cosas más

importantes que busca

cuando interactúa con

otros, y también ayudan a

definir los tipos de ideas

preconcebidas que aplica

en la comunicación.

Eres una persona que tiende a abordar la comunicación principalmente en un

nivel fáctico y racional. Por lo general, evitará mostrar sus sentimientos

abiertamente y, a menudo, le resultará más fácil conectarse con otras

personas que adopten el mismo enfoque. Sin embargo, los comunicadores

más abiertos pueden encontrar su estilo bastante inaccesible y, en casos como

este, a menudo será útil mostrar un enfoque un poco más abierto.

Eres una persona que tiende a pensar los problemas de una manera

particularmente razonada y racional, por lo que el comportamiento de otro

tipo de personas menos lógicas a veces puede parecer difícil de entender. En

situaciones como esta, es importante recordar que no todo el mundo

comparte su enfoque en los hechos y los detalles como base de la

comunicación.

Eres una persona que tiende a ver a los demás de una manera relativamente

desapasionada. Está listo para defender sus ideas u opiniones, y no tiene

miedo de entrar en un debate fuerte, o incluso en una discusión, con aquellos

que no están de acuerdo con usted.

Tus propias presunciones

necesariamente afectarán

tu comprensión de los

estilos personales de los

demás, pero esto es

igualmente cierto para

todos los demás. De la

misma manera que tiendes

a interpretar las actitudes

de los demás en tus

propios términos, quienes

te rodean también

Las personas con un enfoque mesurado y cauteloso como usted a veces

pueden ser malinterpretadas como personas poco involucradas o de estilo

impasible. En general, esto es menos cierto en los casos en los que tiene una

comprensión clara de la situación, o se siente al mando de todos los hechos

relevantes, porque en casos como ese tiende a tener un estilo más animado y

directo.
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APRENDER A CAPRENDER A COMUNICARSE DE MANERA MÁS EFECTIVOMUNICARSE DE MANERA MÁS EFECTIVAA

aplicarán sus propios

"filtros" a tu

comportamiento. Esos

filtros pueden ser

extremadamente variados

y no hay espacio para

entrar en todas las

combinaciones posibles

aquí, pero es posible hacer

algunos comentarios

generales.

Tiene un fuerte sentido de integridad y una preocupación real por los hechos

de un asunto. Esa combinación de factores significa que eres una persona

altamente confiable: si te comprometes con algo, harás todo lo que esté a tu

alcance para lograrlo. Es probable que quienes te rodean entiendan esta

característica de tu estilo y estén dispuestos a confiar en ti, especialmente

cuando necesiten ayuda para superar problemas prácticos.

Su disposición para adaptarse a situaciones cambiantes a veces puede ser

malinterpretada por otros, especialmente aquellos con un enfoque más rígido

de la vida, como inconstante o impredecible. En casos como este, puede ser

útil explicar el razonamiento y la lógica detrás de su nueva posición, para

mostrar que su cambio de opinión se basa en una evaluación racional de una

situación.

Eres una persona sensible a los hechos y los detalles, y te gusta sentir que tienes una

comprensión clara de una situación antes de sacar una conclusión. Este enfoque le

genera una aversión a la incertidumbre, y eso tenderá a afectar la forma en que se

comunica con los demás. Rara vez será abierto con los demás a menos que se sienta

completamente familiarizado con ellos y sienta que los comprende bien.

Esta actitud puede hacer que su comunicación sea menos efectiva a veces,

especialmente en situaciones inciertas, ya que es reacio a expresarse con facilidad en

situaciones como esta. Un paso importante para mejorar la comunicación en casos

como este será una mayor disposición para expresar sus puntos de vista y opiniones en

situaciones menos familiares como esta.
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TU ESTILTU ESTILO DE TRABAO DE TRABAJOJO
CCÓMO AFECTÓMO AFECTA TU PERSONALIDA TU PERSONALIDADAD
LA FORMA EN QUE TRABALA FORMA EN QUE TRABAJASJAS

TUS HABILIDTUS HABILIDADES LABORALES MÁS IMPORTADES LABORALES MÁS IMPORTANTESANTES

¿CU¿CUÁL ES TU "ESTILÁL ES TU "ESTILO DE TRABAO DE TRABAJO"?JO"?

EFICIENCIAEFICIENCIA

HECHOSHECHOS

PRODUCTIVIDPRODUCTIVIDADAD

Cada tipo de personalidad tiene su propio conjunto de

habilidades de trabajo asociadas, y por supuesto hay

muchas de ellas, dependiendo de las circunstancias

detalladas y los requisitos de un trabajo en particular.

Aquí, seleccionamos algunas de las habilidades de trabajo

más importantes sugeridas por su estilo de perfil.

El éxito en el campo del trabajo depende tanto

de su estilo personal como de cualquier otro

aspecto de la vida. En esta sección de su

informe personal, analizamos las formas en

que sus características definitorias

particulares tenderán a afectar la forma en

que opera en un entorno de trabajo. También

observamos cómo es probable que se

comporte en algunas situaciones de trabajo

comunes.

Tiendes a concentrarte en lograr resultados y tienes un ritmo naturalmente rápido. Juntos, estos

factores se combinan para hacerte eficiente en tu estilo de trabajo. No solo le preocupa alcanzar sus

objetivos, sino hacerlo de la manera más rápida y directa posible, y ese enfoque centrado y directo

puede ser muy eficaz en un entorno de trabajo.

Su enfoque objetivo y analítico significa que le da mucha importancia a descubrir y comprender los

hechos de una situación. Le preocupa la precisión y rara vez hará un comentario o una sugerencia que

no esté respaldada por el conocimiento o la investigación.

Eres una persona que se preocupa por hacer las cosas de la manera más eficaz y eficiente posible. Está

motivado por resultados concretos y su confianza en sus propias habilidades significa que está listo

para asumir la responsabilidad de garantizar que esos resultados se logren de la manera más

productiva posible.
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DESEMPEÑO EN UN ROL DE LIDERAZDESEMPEÑO EN UN ROL DE LIDERAZGOGO

Se puede esperar que los aspectos generalmente

organizados y estructurados de su estilo se

apliquen en el ámbito del liderazgo. Es una

persona a la que le gusta estar completamente

informado y, por lo tanto, es probable que

busque actualizaciones o informes regulares de

los miembros de su equipo. Esta necesidad de

tener pleno dominio de los hechos es una parte

natural de su estilo, pero tenga cuidado de que

su deseo de información no interfiera con el

buen funcionamiento de su equipo.

DESEMPEÑO CDESEMPEÑO COMO POMO PARTE DE UNARTE DE UN
EQUIPOEQUIPO

Le gusta enfocar su trabajo de una manera

sistemática y organizada, y es probable que ese

enfoque general se aplique tanto dentro de un

equipo como en cualquier otro lugar. Entonces,

su respuesta a un entorno de grupo tenderá a

depender del nivel de organización y estructura

del equipo: si está organizado formalmente y los

roles están claramente delineados, trabajará de

manera bastante más productiva que en un

arreglo de grupo informal.
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PLANEANDO TU CARRERAPLANEANDO TU CARRERA
ENCENCONTRAR UN ROL QUE SEONTRAR UN ROL QUE SE
ADADAPTE A SU ESTILAPTE A SU ESTILO PERSONALO PERSONAL

¿QUÉ TIPOS DE ROLES TE C¿QUÉ TIPOS DE ROLES TE CONVIENEN MEONVIENEN MEJOR?JOR?

La clave para una planificación exitosa de la carrera es

identificar los roles que coinciden con sus habilidades

naturales, de modo que puedan proporcionar un

entorno de trabajo en el que no solo se sienta

motivado y comprometido, sino que también haga el

uso más efectivo de sus talentos naturales. En esta

sección, analizamos algunos de los tipos de roles que

se adaptarán especialmente a su estilo.

Recuerde que este análisis se basa específicamente en

su estilo de personalidad y no en otros factores.

Muchos de los roles o carreras que discutimos aquí

también involucrarán intereses, habilidades o

habilidades especializadas que se encuentran fuera del

ámbito de esta evaluación. Aparte de estos factores,

estos son los tipos de roles que coinciden con su

enfoque personal particular.

FINANCIARFINANCIAR

MEMEJORES CJORES COMPOMPARAARACIONES EN ESTCIONES EN ESTA ÁREAA ÁREAOs papéis financeiros são aqueles

que necessitam de um senso de

responsabilidade pessoal e

confiabilidade, juntamente com a

perspicácia analítica para entender

as complexidades das questões

financeiras e comerciais.

Asesor financiero

Economista

Tesorero

Oficial de préstamo

Inspector de impuestos

TRANSPORTE Y DISTRIBUCIÓNTRANSPORTE Y DISTRIBUCIÓN

MEMEJORES CJORES COMPOMPARAARACIONES EN ESTCIONES EN ESTA ÁREAA ÁREAEste es un campo que contiene

una combinación de roles, algunos

necesitan una actitud de trabajo

estructurada o orientada hacia la

logística, otros con un enfoque

más personal y de apoyo hacia

otras personas.

Gerente de transporte

Portador postal

Logístico

Oficial de la tripulación aérea

Piloto
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USANDO ESTE INFORME EN TU CVUSANDO ESTE INFORME EN TU CV

CCONSTRUCONSTRUCCIÓN E INFRAESTRUCTURACIÓN E INFRAESTRUCTURA

MEMEJORES CJORES COMPOMPARAARACIONES EN ESTCIONES EN ESTA ÁREAA ÁREALos roles de este tipo cubren una

amplia gama desde la gestión y el

diseño a través de la disciplina de

la ingeniería hasta el trabajo más

directamente involucrado en el

proceso de construcción.

Ingeniero mecánico

Inspector de construcción

Ingeniero eléctrico

Fontanero

Topógrafo

RECURSOS HUMANOSRECURSOS HUMANOS

MEMEJORES CJORES COMPOMPARAARACIONES EN ESTCIONES EN ESTA ÁREAA ÁREARecursos Humanos es un campo

generalmente administrativo con

un enfoque en organizar y ayudar

a las personas dentro de una

organización, pero la capacidad

comunicativa es a menudo una

ventaja para los roles de este tipo.

Gerente de Recursos Humanos

Asistente de Recursos Humanos

Psicólogo industrial

Oficial de igualdad de oportunidades

Reclutador

Al preparar un CV, muchas personas incluyen un breve resumen de su

estilo personal como parte de su propia descripción, y el contenido de

este informe debería ser útil para definir el tipo de información que

podría incluir en su propio CV. Si desea crear un auto-resumen como este,

la siguiente plantilla se adapta a su estilo de personalidad, y debe

proporcionar un punto de partida útil.
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PERCEPCIÓNPERCEPCIÓN

SENSIBILIDSENSIBILIDADAD

EFICIENCIAEFICIENCIA

SENTIDO PRÁSENTIDO PRÁCTICCTICOO

REAREACTIVIDCTIVIDADAD

Soy un tipo de persona cautelosa y racional, que se

toma el tiempo para investigar los asuntos

cuidadosamente y sopesar los hechos disponibles

antes de tomar una decisión. Soy un tipo de persona

sensible y flexible, que reacciona rápidamente a los

cambios repentinos y soy lo suficientemente

adaptable para hacer frente a los imprevistos a

medida que ocurren.

También puede serle útil enumerar los rasgos de personalidad más

importantes. Estos se enumeran en la sección "Acerca de ti" de este

informe, pero se reproducen a continuación para su conveniencia:

Mostrando una sensibilidad inusual a los detalles

sutiles.

Ser consciente y receptivo a las necesidades de otras

personas.

Trabajar de manera rápida y competente para lograr

objetivos específicos.

Mirar los asuntos de una manera realista y encontrar

soluciones viables a los problemas.

Reaccionar a los nuevos desarrollos de manera rápida y

oportuna.
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GLGLOSARIO DE TÉRMINOSOSARIO DE TÉRMINOS

FILFILTROTRO

RASGORASGO

ROLROL

SESGO DE CSESGO DE CONFIRMAONFIRMACIÓNCIÓN

VVALALOR FUNDOR FUNDAMENTAMENTALAL

Serie de expectativas y presunciones aplicadas por una persona al

comportamiento de otra, en base a su propio estilo personal.

Un término general para cualquier factor identificable o elemento de la

personalidad.

Un conjunto de comportamientos esperados o requeridos relacionados (por

ejemplo) con un trabajo en particular.

Una tendencia común a centrarse en los comentarios que refuerzan las ideas

preconcebidas e ignorar o rechazar aquellos que desafían las ideas

existentes.

Uno de los valores subyacentes más fundamentales de una personalidad, a

partir del cual las acciones y los comportamientos tienden a originarse en

última instancia.

Copyright © 1995-2025 Axiom Internet Group Limited. All rights reserved.
® myDISCprofile is an internationally registered trademark of Axiom Internet Group Limited 21



TJ32-SEB3-UR4Q-MV

Puede usar este código de informe

para transferir opcionalmente su

informe a una cuenta de

myDISCprofile Manager.

myDISCprofile Manager offre agli utenti aziendali tutta una serie di

strumenti per la gestione dei risultati della personalità per la

valutazione commerciale, tra cui la coincidenza di lavoro GRAGRATUITTUITAA e la

profilazione di gruppi GRAGRATUITTUITAA.

myDISCprofile Manager gestirà la profilazione e i risultati per te,

inviando questionari e mantenendo i tuoi rapporti organizzati. Include

anche una serie di rapporti extra, che trattano argomenti come la

motivazione o il teletrabajo.

Puede obtener más información sobre el servicio Manager aquí
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