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Resumen y palabras clave

Nombre del
emprendimiento

Poténcialo

Informacion
basica
proyecto

del

Nosotros somos una potencializadora de ventas, nos encargamos de
mejorar los procesos de gestion comercial de las pymes. Adicionalmente
ofrecemos herramientas CRM que permiten un desarrollo apropiado del
trabajo comercial en las pymes

Oportunidad de

En nuestro afio inicial contamos con un esperado de 55 empresas con las
cuales lleguemos a trabajar, sin embargo, sabemos que el mercado

ECEEE) colombiano cuenta con 109.220 pymes registradas segun el DANE.
Costp giEEL Nuestro costo inicial del proyecto, teniendo en cuenta provisiones de
previsto del

emprendimiento

salarios y viaticos de viaje es de 350.000.000 COP

Financiamiento

Los recursos estan divididos entre préstamos bancarios, prestamos
familiares y recursos propios, como se describe en el punto 9

Palabras clave

Pymes: pequefia y mediana empresa
CRM: (customer relationship management) herramienta para gestion
comercial.




Abstract and keywords

Name of the
venture

Potencialo

Basic project
information

We are a sales promoter, we are in charge of improving the commercial
management processes of SMEs. Additionally we offer CRM tools that
allow the proper development of commercial work in SMEs

Market
opportunity

In our initial year we have an expected 55 companies with which we get
to work, however, we know that the Colombian market has 109,220 SMEs
registered according to DANE.

Total expected

Our initial cost of the project, taking into account salary provisions and

SOELE travel expenses is 350,000,000 COP
venture
The resources are divided between bank loans, family loans and own
Financing resources, as described in point 9
SMEs: small and medium-sized companies
Keywords

CRM: (customer tool for business

management.

relationship management)




Introduccion

Nosotros somos una potencializadora de ventas, que se enfoca en generar impacto en los
procesos comerciales de las pymes, buscando mejorar los procesos de informacion de ventas a través
de herramientas digitales como CRM, asimismo explorando la apertura de canales digitales de venta
que nos permitan desarrollar el negocio, ademas de manejar entrenamiento de ventas a personal, y
en general el plan comercial de la compafiia. El fortalecimiento de la venta anédloga es una de las
caracteristicas principales, ademas del apoyo en la digitalizacion de las ventas partiendo de un buen

analisis de mezcla de canales y de cadena de suministro.

Los factores clave se encuentran explicados en el capitulo 3. Construccion y validacion del minimo
producto viable (MVP) 3.1 Aspectos basicos de la validacién del mercado. Donde se enuncian los

5 pilares basicos de andlisis y planteamiento de la estructura comercial:

Anélisis del mercado del cliente.

Estructuracion de la empresa.

Reestructuracion del proceso de ventas.

Propuesta e implementacion de herramienta de gestion: tipo CRM.

o B~ w0 D

Indicadores de desempefio: KPI'S.

El proceso consiste en 4 etapas dentro del marco que retnen los pilares:
1. Etapa de conocimiento.
2. Etapa de planteamiento.
3. Etapa de lanzamiento.
4

Etapa de cierre.

Nosotros como empresa no nos centralizamos en realizar consultorias que generen proyectos de
gjecucion para las empresas, ni planes de marketing. Nuestro foco se encuentra en realizar un

acompafamiento en todo momento sobre el plan comercial de las pymes, enfocando los objetivos



principales para potencializar los campos donde se encuentran falencias o necesidades de desarrollo,
entorno a la estrategia comercial. Apoyandonos en un sistema de herramientas tecnoldgicas y de

canales digitales.

“Los empresarios tienen que ver esta Revolucién Digital como una oportunidad mas que una
amenaza, especialmente para aquellos que sepan adaptarse a este nuevo entorno. Sin embargo, esta
adaptacion no sélo es necesaria, sino que es vital para la supervivencia de cualquier empresa. Por
este motivo, cada empresa tiene que adaptarse a los cambios de su propio mercado, asi como al
comportamiento tan diferente del cliente digital, si quiere seguir manteniendo la competitividad.”
(America Retail, 2019)

Adicionalmente como parte de la investigacion tedrica en la cual nos fundamos para desarrollar esta
idea de empresa, realizamos un estudio sistematico sobre literatura en el tema de innovacién como
necesidad para generar perdurabilidad en las pymes. Haciendo foco a dos vectores especificos, el
primero siendo innovacion en procesos internos y la segunda innovacién tecnoldgica en cuanto a

cambio hacia canales de venta digital y adquisicion de programas CRM.

Dentro de nuestra investigacion inicialmente tomamos las definiciones de gestion de innovacion a
partir de dos apartados descritos por Mili¢. Primero, “La gestion de la innovacion se define como
una implementacion econdmica, ademds de una explotacion de nuevas ideas y descubrimientos”
(Mili¢, 2013). Segundo, “La gestion de la innovacion consiste en estrategias, ideas, cultura y
procesos de implementacion innovadores. Esta se centra en los procesos sistematicos, los cuales son
usados por las compafiias para el desarrollo de productos y servicios nuevos y mejores” (Milic,
2013).

Asi mismo para la definicion de nuestros productos buscamos las cuatro dimensiones en donde las
compafiias se han enfocado en innovar: “Redes, estructuras organizativas, procesos de evaluacion y
sistemas de gestion del conocimiento” (Chiaroni, Chiesa, & Frattini, 2011). Esto nos centraliza en

el desarrollo de un servicio enfocado al cambio en la estructura organizacional de areas comerciales;



también teniendo cuenta la mejora en sistemas de compensacion variable, que permitan una
evaluacion adecuada y un plan de beneficios funcional que incremente en productividad y no resulte

afectando la rentabilidad.

1. Descripcion general del proyecto

1.1. Informacion basica de los autores

A continuacion, en la siguiente tabla, se presenta la informacion basica de los autores de este
Proyecto Aplicado Empresarial (PAE):
Tabla 1

Informacion basica del(los) autor(es)

Nombre autor 1 Jose Miguel Hernandez Leal

Teléfono del autor 1 | 3125828293

Email (UR) autor 1 | Josem.hernandez@urosario.edu.co

Email autor 1 Jose hleaal@hotmail.com

Nombre autor 2 Juan Guillermo Naranjo Osuna

Informacion Teléfono del autor 2 | 3144166407

béasica del(los)

Email (UR) autor 2 | juang.naranjo@urosario.edu.co

autor(es)

Email autor 2 jgnaos@hotmail.com

Nombre autor 3 David Santiago Santoyo Salgado

Teléfono del autor 3 | 3102188079

Email institucional

davids.santoyo@urosario.edu.co
(UR) del autor 3

Email autor 3 santoyos.david@gmail.com

Fuente: elaboracion propia.
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mailto:Jose_hleaal@hotmail.com
mailto:juang.naranjo@urosario.edu.co
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1.2.Antecedentes

Colombia cuenta, con una de las economias mas fuertes de la region con un crecimiento del
PIB en promedio de 3.3 % en los Gltimos 10 afios, esto nos pone en un escenario donde las empresas
extranjeras ven el pais como un posible lugar de inversiones. Pero esto no quiere decir que para
todos los sectores sea igual, en el pais el promedio de vida de las pymes es de 5 afios y el 70% en el
primer afo cierran sus operaciones. Esto sucede por varios factores, algunos tienen que ver con las
politicas del estado que no ayudan mucho a la creacion de nuevas empresas debido a la carga
impositiva, aunque esta es la causa principal no es la Unica, segin estudios hechos por diferentes
consultoras, Super Sociedades y el DANE, las otras causas son, en su gran mayoria por problemas
a la hora de mostrar, vender, comercializar e implementar tecnologia a su producto o servicio. Por
esta razon vemos una posibilidad de crear una potencializadora de ventas para pymes y ayudar a que

estas empresas dejen de ser un numero o estadistica mas, y que puedan salir adelante con su bien.

1.2.1. Mision y visién
1.2.1.1. Misién

Poténcialo es una potencializadora de ventas, la cual esté disefiada para ayudar a las pymes

y emprendimientos del pais a crecer y perdurar en el tiempo, con esto impactar en la economia local.

1.2.1.2. Visién

Generar un impacto positivo en la industria colombiana de empresas que buscan el
crecimiento, con esto innovar y disrumpir el sector de consultoras comerciales centradas en pymes
y emprendimientos. Lograr bajar en 5 afios la mortalidad de pymes, en por lo menos un 2%, del total

que no logran perdurar en el tiempo por malos manejos en ventas.



1.2.2. Metasy objetivos
1.2.3. Meta

Nuestra meta es lograr impactar y fortalecer la mayor cantidad de emprendimientos y

pymes posibles en el mercado, para que crezca su visibilidad y sus ventas.

1.2.4. Objetivos
1.2.4.1. Objetivos corto plazo

e Tener un canal web para conectarnos con nuestros clientes.

e Lograr hacer una base de datos de nuestros posibles clientes.

e Disefiar una metodologia para interactuar con nuestros posibles clientes.

e Conseguir aliados estratégicos como las incubadoras de emprendimientos.

e Hacer customer journey para saber cdmo ir guiando a nuestros clientes.

1.2.4.2. Objetivos largo plazo

e Tener mas de 50 clientes mensuales

e Ser reconocidos en el sector

e Expandirse a otras ciudades y paises

e Desarrollar un sistema digital donde sea mucho maés fécil lo operativo
e Tener una base de datos de posibles clientes mayor a 100.000 registros

e Tener un crecimiento mayor al 15% mensual



1.2.5. Mercado objetivo

Desde el comienzo de este proyecto, hemos llevado a cabo diferentes encuestas, revisado y
estudiado nuestro mercado. esto nos ha dado un camino a seguir, donde nuestro potencial cliente
son las pymes, entendiendo estas como pequefias y medianas empresas, que se encuentren con
problemas en su area comercial y la digitalizacion de su bien. Nuestro servicio es un b2b, esto quiere

decir que somos un servicio de empresa a empresa.

1.2.6. Descripcion de la industria o el sector

La industria de las agencias y consultoras de marketing o comercial, aportan un 0,4% a la
industria colombiana, donde las grandes del sector como Sancho, dominan el mercado, aunque esto
sea asi, al paso del tiempo estas grandes agencias se han quedado rezagadas, esto se debe a que las
grandes consultoras se han preocupado por acumular conocimiento tedrico. El cual, si bien es
importante, no cuenta con referencias experienciales del negocio. Adicionalmente estas empresas
no se han preocupado por cambiar su modelo de negocio, ni atencién al cliente. Por tal razén en
cuanto a servicio solo se dedican a entregar propuestas, mas no a acompafar a las compafiias que

consultan durante sus procesos de transformacion.

Entre otros factores se encuentra el alto nivel de burocracia y poco nivel de adaptabilidad a las
nuevas necesidades del mercado. Ademas, en estos momentos donde el pais esta pasando por una
coyuntura que hace mas dificil los servicios costosos y necesita ideas de emprendimiento que ayuden
a las empresas a recuperar, su economia. Aqui es donde nace Poténcialo, una potencializadora de

ventas que va a disrumpir el mercado por su forma sencilla, y sus herramientas claves de desarrollo.

Para finalizar la industria de la consultoria se ha dedicado a mantener un estatus quo sobre los
modelos de negocio, sin buscar cambios esenciales que les permitan diferenciarse de la competencia.

A excepcion de generar reputacion por medio del conocimiento teorico que puedan aplicar.



1.2.7. Fortalezas y competencias basicas

Nuestra mayor fortaleza es, contar con un equipo de alta calidad, donde todos nos
especializamos en diferentes areas, pero con conocimientos en comun. Contamos con analistas de
datos, profesionales en areas comerciales con mas de 5 afios en el mercado y emprenderos con
conocimientos en ventas y como pasar un negocio a digital. Donde hemos trabajado para diferentes
compafiias y estudiado en las mejores universidades de Colombia. Nuestro modelo de negocio es
disruptivo lo que hace que sea adaptable y podamos crear a gran escala. Por otra parte, Somos un
grupo de personas comprometidas y pensando por un bienestar comdn y que con un proyecto como

este se logre aportar valor al pais.

1.2.8. Forma juridica

e Registrar la empresa en la Camara de Comercio de Bogota (CCB).

La tarifa de registro de la empresa es establecida por la Cdmara de Comercio de Bogoté por un valor
de $36,000 pesos colombianos. El registro de la matricula mercantil es de acuerdo al rango de activos

en pesos: mayor a 0 (cero), menor o igual a 224.324.100. (Camara de Comercio de Bogota, 2020)

e Registrar la marca y todos sus derivados en la Superintendencia de Industria y Comercio.

El registro de la marca se realiza en la Superintendencia de Industria y Comercio directamente en
Bogotd, tiene una duracién de 10 afios, y tiene un costo a 2020 de $954.500 pesos colombianos —
tasa en linea. (Cardenas Vega, 2020)

Para presentar la solicitud de registro de marca se debe:
-Sefalar que se solicita el registro de una marca.

-Los datos del solicitante que permitan que la SIC se pueda comunicar con él.



-La marca que se pretende registrar.
-La indicacion expresa de los productos o servicios que identificara la marca.

-Pago de la tasa oficial respectiva. (SIC, 2020).

e Laforma juridica de la empresa serd una Sociedad por acciones simplificada — SAS. Debido
a sus caracteristicas como que la responsabilidad de los socios se limita a sus aportes, ademas
las diversas formas de acciones, y facilidades en administrativas y operativas, por ejemplo,

en cuanto a reuniones de socios.



2. Validacion de la oportunidad

2.1. Aspectos bésicos de la validacion de la oportunidad

Nuestro proyecto de emprendimiento, parte de las bases de estudio sobre perdurabilidad
empresarial de la universidad del Rosario. De acuerdo a lo anterior pudimos observar como afio a
afio se crean gran cantidad de pymes en el pais; sin embargo, en su gran mayoria estas presentan
poca durabilidad en el mercado, cerrando puertas en un plazo aproximado de 3 a 5 afios de

funcionamiento.

Partiendo de este punto realizamos una revision sobre el por qué este tipo de compafiias no
perduraban en el mercado. Tratando de encontrar un insight, para poder implementar un servicio
que apoyara estas falencias. Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, realizamos una
encuesta a una muestra de 30 Pymes, en la cual encontramos como punto en comun que la partida

de inicio de estas empresas siempre se centralizo en cuanto a precio y producto.

Frente a la observacion anterior nos dimos cuenta de que una de las falencias mas recurrentes en las
Pymes, se enfoca en el area comercial. Teniendo en cuenta estrategias de ventas y desarrollo de
mercadeo para apalancar las mismas. Lo anterior principalmente enfocado cuatro problematicas

implicitas en las pymes entrevistadas.

La primera la resumimos en una frase, jsi no esta roto, no lo arregles! En nuestro caso vimos que
muchos de los duefios habian tenido experiencias positivas en sus Pymes, razon por la cual decidian

mantener la misma estrategia afio a afio enfocada en produccion.

La segunda esta dirigida hacia la falta de liquidez que tenian estas compariias para pagar sus deudas.

En este caso observamos que la falta de liquidez estaba correlacionada con el sobrepeso de la
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continua produccion, en contra de unos indicadores de ventas, que no le permitian tener un flujo de

caja adecuado a la compafiia para su funcionamiento.

La tercera eran gque estas pymes en su mayoria estaban constituidas por familias, por lo que en
momentos no distinguian en los manejos de dineros personales y de la compafiia, cuestion que
dificultaba su operatividad. Finalmente, la cuarta hace referencia a la falta de networking o alianzas
con las cuales cuentan este tipo de empresas. En nuestro caso, las alianzas o convenios que buscaban,
primordialmente se enfocaban en los proveedores de la materia prima, para reduccion de costos de

produccion.

En resumen, nuestra problematica inicial, se fundamentaba en la perdurabilidad de las pymes en
Colombia. Acotando atn mas la problematica y en pro de buscar una solucion, finalmente decidimos
realizar una encuesta enfocada hacia, si las pymes estaban dispuestas a tercerizar sus servicios y en
qué areas las necesitaban. De acuerdo a nuestros resultados encontramos que el 54.5% de las
empresas encuestabas se encontraban en plena disposicion para tercerizar algunos aspectos de su
operacion; asi mismo que el 36,4% no estaba seguro, pero no estaba cerrado a la posibilidad. Por
otro lado, en nuestra encuesta preguntamos en qué areas de la compafiia necesitaban este tipo de
ayuda entre las cuales finanzas y Marketing se presentaban como necesidad del 58% de las pymes
encuestadas. De acuerdo con lo anterior decidimos lanzar una propuesta de valor en donde
tercerizaramos los servicios comerciales de las pymes, incluyendo dentro de este los temas de

Marketing.

2.2. Principales hallazgos o insights

Nuestros principales insights fueron los siguientes:

e El enfoque de las pymes en precio y producto no les permiten afianzar una buena

gestion comercial.
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e Las pymes en su mayoria, no le prestan atencion al marketing como palanca para el
aumento de sus ventas, dentro de su estrategia comercial.

e Las pymes que han sobrevivido en el mercado, se deben a que han logrado cambiar
sus enfoques estratégicos, no solo centralizandolos en precio y en producto. En este
punto es importante mostrar los principales insights que encontramos:

-El enfoque de las pymes en precio y producto no les permiten afianzar una buena
gestion comercial.

-Las pymes en su mayoria, no le prestan atencion al marketing como palanca para el
aumento de sus ventas, dentro de su estrategia comercial.

-Cambio de forma de ventas, el online ha tomado més relevancia y se ha vuelto un
muy buen canal para vender. Las pymes deben adaptar e innovar en este canal para

poder sobrevivir.

Si bien nuestra investigacion no arroja un numero amplio de insights, con el trabajo de campo que
hemos desarrollado con Gexa y Joylights, actualmente nos encontramos haciendo nuestro plan piloto
de acuerdo a las condiciones planteadas con estas 2 empresas, quienes han aceptado y han mejorado
su funcionamiento de acuerdo al planteamiento que hemos propuesto siguiendo las métricas de
nuestro proyecto. La evidencia se encuentra en el punto 3. Construccion y validaciéon del minimo
producto viable (MVP) 3.1 Aspectos basicos de la validacion del mercado. Donde hemos realizado
el prototipo e ilustrado paso a paso lo que se ha trabajado directamente con cada una de estas

empresas. Teniendo como punto fijo mejorar el plan comercial de cada una de ellas.

2.3. Perfil béasico de los early adopters

El perfil basico de nuestros Early adopters, son Pymes que cuenten con al menos 1 afio de

funcionamiento en el mercado; asi mismo deben son empresas que busquen una sostenibilidad larga
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en el mercado, mas no empresas que se estén valorizando con fines de venta. Adicionalmente son

pymes cuyo foco se centra en la produccion y no tanto en lo comercial.

Figura 1
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Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la relacion existente entre Pains y Pains relievers, vemos que, dado un presupuesto

bastante ajustado, tenemos como foco mantener un flujo de caja operacional fuerte, que permita,

mes a mes, mantener los posibles cambios en gastos o situaciones adicionales que se puedan

presentar. Adicionalmente es primordial, que tengamos un flujo de caja activo dado que el tiempo

se vuelve primordial. Para el caso anterior la venta de los servicios complementarios se vuelve un

punto clave, para el mantenimiento del flujo de caja activo.
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Por otra parte, la relacion entre los Gains y los Gains creators, se centra especificamente en la
metodologia del servicio que estamos ofreciendo; en detalle, no solo debemos estandares altos de
calidad en nuestros productos y servicios; si no que buscamos posicionar nuestra marca, como

ejemplo de servicio y acompafiamiento al cliente.

Con respecto a la etapa de validacion del mercado, nos encontramos en proceso de testeo con dos
compafiias. La primera es una Pymes llamada GEXA ubicada en Cucuta, esta se encarga de la
produccion de materiales industriales derivados del plastico, en ejemplo, mangueras, tuberias, etc.
Para el testeo en esta empresa decidimos enfocarnos en un producto en especifico las sillas hechas
con mimbre sintético. El cual no pertenece al portafolio acostumbrado de la pyme y por lo tanto

comercialmente no tiene tanta exposicion.

De acuerdo con nuestro acercamiento inicial vimos que comercialmente la empresa cuenta con dos
canales de venta principales, el canal online, que incluye redes sociales y .COM propio. El otro canal
de venta son los ejecutivos comerciales, quienes se encuentran localizados en la costa, Santander,
norte de Santander, el Ilano y el valle. Asi mismo vimos que el producto objetivo a nuestro testeo
solo es ofertado por medio de los canales online.

Como producto las sillas hechas a base de mimbre sintético que en su gran mayoria son producidas
de forma artesanal en tierra caliente. Estas sillas presentan una ventaja competitiva en términos de
que su produccion es netamente industrializada, razén por la cual encontramos no solo una reduccion
en los costos de materia prima sino un aumento en el tiempo de produccion de las mismas. Ya que
el mimbre sintético se saca del material sobrante de la creacién de mangueras, los costos en materia

prima se reducen simplemente al colorante para el mimbre y el hierro para la realizacion de las sillas.

De igual manera dentro de nuestro analisis logramos identificar que estas sillas solo se estaban
vendiendo de forma local. Es decir, a pesar de tener un amplio alcance dada la promocién en canal

online, solo las personas naturales que conocian de cerca lo que hacia la empresa tenian
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conocimiento de que ese producto existia. Razén por la cual su venta y produccion estaba muy
limitada.

Como recomendaciones iniciales, empezamos un enfoque de promocién con los ejecutivos
comerciales, ya que ellos solo se dedicaban a la venta de material industrial; sin embargo, dada la
ubicacién de ellos en ciudades de tierra caliente, se convierten en un punto estratégico para
promocionar y aumentar el alcance en diferentes puntos del pais. No solamente aumentando las
ventas de la compafiia, sino que no incurriendo en costos adicionales de distribucion ya que ellos

cuentan con su recepcion de pedido de los demas materiales.

Por otra parte, se recomendd iniciar un acercamiento por parte de la fuerza de ventas a hostales y
hoteles de estas zonas. Buscando entrar a un nuevo mercado. el cual observamos en algunos casos
en hostales en san gil donde compran este tipo de sillas a los vendedores artesanales. Aun
continuamos con la resolucion de este proyecto por lo que no contamos con resultados efectivos al

momento.

El segundo caso de testeo, se esta realizando con la compafiia Joy Ligths; esta compafiia se dedica
a la comercializacion de luces de tecnologia led pixel en diferentes presentaciones. El foco de
nuestro testeo inicial esté dirigido primordialmente al enfoque en el marketing digital y la apertura
del canal digital de venta de esta empresa. Ya que su foco de distribucion se centra en canales
presenciales y solo aplican ciertos métodos de publicidad online, como fotos o videos en redes

sociales y en su pagina web.
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3. Construccion y validacion del minimo producto viable (MVP)

3.1. Aspectos basicos de la validacion del mercado

Para la validacion del mercado realizamos dos actividades. La primera fue la encuesta
dirigida hacia el mercado, en donde validamos si las empresas estaban dispuestas 0 no a adquirirnos
como servicio y la segunda son los testeos que actualmente estamos manejando con Gexa y Joy
lights. Nuestro prototipo de servicio se encuentra centralizado en 5 pilares basicos de analisis y
planteamiento, de la estructura comercial. Con el fin de mejorarla y tener una clara perspectiva del
negocio.

1. Analisis del mercado del cliente: en este pilar buscamos enfocarnos en realizar un mapeo
general sobre el alcance que nuestros clientes potenciales tienen dentro de su mercado
especifico. Teniendo en cuenta lo anterior también, buscamos enfocar o encaminar este
alcance de mercado, teniendo en cuenta o especificando una apropiada segmentacion del
cliente objetivo.

Esto con el fin de definir y trazar, unos objetivos claros y concisos, de acuerdo con las
condiciones dadas en el momento actual de la empresa y sus competidores. Asi mismo
buscando proporcionar objetivos alcanzables, que nos permitan trabajar sobre una meta
clara, definiendo asi mismo, limites de cumplimiento para los objetivos planteados

dentro de la ejecucion del proyecto.

2. Estructuracién de la empresa: en este pilar centralizamos la configuracion de la empresa
en su estructura comercial. Es decir, identificamos los componentes como Canales de
distribucion vigentes de la pyme, fuerza de venta disponible dentro de cada canal,
definicion de funciones en cada posicion, segmentacion de vendedores de acuerdo a su
portafolio, revision de los dias de venta de la compafiia y revision de horas laborales

promedio por vendedor.
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Con lo anterior buscamos afinar las proyecciones para la estructuracion de los objetivos,
teniendo en cuenta la capacidad interna de la compafiia. Para de tal manera poder plantear
asi mismo un tiempo objetivo en el cual, la Pyme deberia cumplir o alcanzar en su

totalidad, lo objetivos planteados dentro del marco de la consultoria.

Reestructuracion del proceso de ventas: teniendo en cuenta los pilares 1 y 2. Buscamos
crear e implementar un modelo mas adecuado de ventas, en el cual se contempla dos
puntos clave. En primer lugar, fuerza de venta humana, en este punto buscamos mejorar
la eficiencia de la metodologia de venta de los vendedores, mejorando sus capacidades
analiticas, quitando posibles roles o funciones que no le permitan un desarrollo ideal de
su labor, asi como también enfocando los perfiles de los vendedores orientados al
cumplimiento de objetivos claros, concisos y alcanzables. Finalmente generando un
awarness sobre la identificacion de nuevas oportunidades de mercado.

En segundo lugar, nos enfocamos en los canales de venta, de acuerdo con una estructura
clara de las oportunidades de crecimiento en cada canal, buscamos reestructurar los
canales de distribucion, primero disminuyendo los costos innecesarios de cada canal, con
el fin de incrementar su productividad. Segundo en caso tal de que la empresa no cuente
con canales de ventas online, se buscara la implementacion y el desarrollo del mismo,
teniendo en cuenta e identificando las rotaciones de efectividad y penetracion en los

canales de distribucion.

Propuesta e implementacion de herramientas de gestion: dentro de este pilar buscamos
proponer e implementar un programa tipo CRM, que permita el desarrollo adecuado de
la gestion de no solo la fuerza de venta, sino que ademas también permita un seguimiento
adecuado de clientes, métricas, procesos de generacion de informacion y finalmente

facilitacion de los procesos relacionados con la estructura comercial de la empresa.

Indicadores de desempefio: en este Gltimo pilar buscamos definir o plantear los KPI'S

necesarios para la gestion y el desarrollo de la consultoria y de la empresa.
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Nuestro servicio prototipo, contempla las siguientes 4 etapas dentro del marco de los
pilares 1, 2, 3,4y 5:

1. Etapa de conocimiento: en esta etapa revisamos las posibles falencias que tiene la
compafiia.

2. Etapa de planteamiento: tras descubrir las falencias de la compafiia y realizar un
adecuado analisis de las diferentes vias de mejora, alineamos un planteamiento de
propuesta a la compafiia.

3. Etapa de lanzamiento: Esta etapa es el inicio de las recomendaciones iniciales que se
dieron en la etapa 2.

4. Etapa de cierre: En esta final, realizamos todo el anélisis de la informacion obtenida
durante la implementacion del proceso y generamos los entregables correspondientes a

cada pilar.

Los dos tipos de testeos que hemos realizado han sido parte presenciales y parte de andlisis de datos
y de mercados. En el &mbito presencial, nos enfocamos principalmente en como es el
funcionamiento de la empresa en su dia a dia, y como manejan los procesos del area que quieren
impactar. Por otra parte, el testeo online, se centra en la basqueda y analisis del mercado actual y de
las cifras actuales de la compafiia. Lo anterior con el objetivo de encontrar claramente oportunidades

de mejora enfocadas hacia los objetivos que estan buscando cada una de las pymes.
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4. Producto

Las pequefias y medianas empresas normalmente no cuentan con la capacidad para contratar
servicios de asesoramiento en marketing y tampoco dan la importancia necesaria al area comercial.
Para el desarrollo de la organizacidn en estas areas se requiere inversion y en muchas ocasiones
tampoco han contemplado la opcién de invertir en este tipo de servicios, ni enfocan esfuerzos en
generar planes de marketing o estrategias comerciales que permitan el crecimiento de la empresa.
Ofrecemos la posibilidad de asesorar estas organizaciones desde la parte marketing y comercial, a
partir de 5 pilares cuyo objetivo es potenciar las ventas y alcanzar un crecimiento empresarial y

perdurabilidad en el tiempo.

Por esto al idear cualquier plan para intentar una aproximacion con este tipo de empresas, hay que
tener estructuras especiales que vuelvan Ilamativos los programas de marketing y comerciales de
acuerdo a las necesidades que presente la organizacion en ventas, enfocandose en la parte de venta
online, reestructuraciones de canales de ventas, y sistematizacion por medio de CRM. Que incluyen

desde la inspeccion inicial sobre la empresa, hasta implementaciones y seguimiento pos venta.

4.1. Especificaciones técnicas del producto

Las fases exactas del servicio son: Conocimiento organizacional, planteamiento de acciones,
lanzamiento del plan, apoyo y cierre. El conocimiento es un factor clave pues se generara una vision
clara de la empresa y del mercado; de tal forma que se pueda determinar como implementar y
desarrollar planes comerciales, que incluyan promocién y comunicacion, posicionamiento y
visibilidad en el mercado y lo mas importante potenciar las ventas. El know how de los asesores
combinado con los sistemas o herramientas para funcionamiento de las estrategias van de la mano

en todo el proceso.

Para poder concretar cualquier plan de trabajo con una empresa de menor capacidad, debemos

conocer el movimiento de sus productos o servicios en el mercado, las posibilidades de ampliacion
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de su mercado o industria, las posibilidades de abrir o incursionar en otros mercados. Las
caracteristicas del producto o servicio y sus posibilidades de ser modificado o que otras alternativas
existen para diversificar portafolios, o0 para conseguir que el producto sea mas atractivo para los
clientes. También la capacidad de expansion de la empresa si las necesidades del mercado asi lo
requieran. Todo orientado a implementar las reestructuraciones en ventas que sean necesarias, y
poder contar con ventas online de manera efectiva con su respectiva comunicacion, al igual que

sistematizacion de procesos en ventas con herramientas de gestion tipo CRM.

4.2. Caracteristicas del producto

Generar una perspectiva y vision de la organizacion en si, y de todos sus procesos comerciales.
Para estructurar propuestas estratégicas que resulten en ingresos mayores para la empresa desde sus
ventas, con un servicio personalizado, confiable y orientado a generar resultados comerciales.

Se puede lograr sostenibilidad de la empresa a largo plazo, posicionamiento y mejor alcance en el
mercado, permitiendo que tenga perdurabilidad al ser potenciadas en temas comerciales y de
marketing. Con su apertura en ventas online en caso de que no cuente con este canal, buscando su

optimizacion en gestion tecnoldgica igualmente con CRM.

Mejorar el conocimiento que el pablico general tenga de la empresa y sus productos, a partir de las
metas trazadas en el plan de marketing, sus comunicaciones y la implementacion de herramientas
comerciales y publicitarias. Que resulten en un aumento de demanda por parte del mercado objetivo,
y de los distribuidores interesados en trabajar, lo cual significa un aumento en ventas e ingresos
econdmicos de la organizacion. Siguiendo las metas propuestas alcanzables, que son medibles por

medio de indicadores KPI’s.

Las organizaciones pueden ver reflejada su expansion o desarrollo siguiendo las orientaciones
comerciales dependiendo de las necesidades en ventas que presente, y de lo que pida le mercado.
Por ejemplo, identificar mejoras en los canales de ventas utilizados, o ampliar la linea de productos

0 servicios o diversificacion de estos, si se ve necesario y viable esta posibilidad puede explorar la
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incursion en nuevos mercados, ya que publicos emergentes pueden pedir modificaciones o

elementos innovadores al producto o servicio base.

Como ventaja competitiva se busca generar impacto en las empresas potenciadas y que incrementen
sus ventas, es un servicio personalizado que busca su desarrollo digital y explotar ventajas
tecnoldgicas que no utilicen dichas empresas para su desarrollo comercial. Finalmente, los
resultados del se ven reflejados en sus KPI's siguiendo procesos comerciales que se pueden ir

estandarizando dependiendo del tipo de empresa.

4.3. Beneficios del producto

e Aumento en volumen de ventas e ingresos reflejados.

e Darse a conocer al publico y la cadena de suministro e intermediarios.

e Tener mejor conocimiento tanto de la organizacion en si, de su fuerza de ventas y orientacion
comercial; al igual que de su mercado y las exigencias de su entorno.

e Lograr que la empresa alcance perdurar en el tiempo.

e Alcanzar el posicionamiento y si se logra recordacion por parte del mercado.

e Mejorar la percepcién que el mercado tenga de los productos o servicios de la empresa
incluyendo el concepto que lo clientes tengan de la calidad de sus productos.

e Apertura o mejor uso de herramientas digitales en venta online y canales de distribucion en
ventas.

e Gestion de herramientas tecnolégicas que optimicen procesos de ventas.

4.4. Servicio posventa

El servicio posventa incluira la monitorizacion de los clientes anteriormente potenciados, para
determinar el grado de satisfaccion con el trabajo realizado y/o la necesidad de complementarlo con

el pasar del tiempo, o dependiendo de los resultados que va mostrando la empresa y como se
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desenvuelve en el mercado. Puede que los procesos requieran intervenciones, refuerzos, o nuevas
orientaciones en el trabajo de marketing que se viene implementando adaptandolo a las exigencias
del mercado. Al manejar procesos online se dan facilidades de acceso y disponibilidad a la hora de

presentar inconvenientes o solicitar ayudas.

La empresa asesorada debe tener bien estudiado su volumen de ventas e ingresos, y con los
indicadores de monitoreo seguiremos sus resultados incluso en la posventa. De lo anterior puede
nacer la necesidad de realizar unas nuevas estrategias comerciales que lleven el negocio mejorar sus
indicadores de resultado. Todo esto con la coordinacion adecuada entre la organizacion y su entorno
en tiempos y espacios. En todo momento se realiza un seguimiento de la mano con la empresa de

comienzo a fin en cada una de las etapas del asesoramiento.
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5. Plan de mercadeo

5.1. Entorno econémico del emprendimiento

Colombia cuenta, con una de las economias més fuertes de la region con un crecimiento del
PIB en promedio de 3.3 % en los Gltimos 10 afios, esto nos pone en un escenario donde las empresas
extranjeras ven el pais como un posible lugar de inversiones. Pero esto no quiere decir que para
todos los sectores sea igual, en el pais el promedio de vida de las pymes es de 5 afios y el 70% en el
primer afio cierran sus operaciones (Dinero, Estadisticas , 2016). Esto sucede por varios factores,
algunos tienen que ver con las politicas del estado que no ayudan mucho a la creacion de nuevas
empresas debido a la carga impositiva, aunque esta es la causa principal no es la Unica, segun
estudios hechos por diferentes consultoras, Stper Sociedades y el DANE, las otras causas son en su
gran mayoria por problemas a la hora de mostrar, vender, comercializar e implementar tecnologia a
su producto o servicio. Por esta razon vemos una posibilidad de crear una potencializadora de ventas
para pymes y ayudar a que estas empresas dejen de ser un numero o estadistica mas, y que puedan

salir adelante con su bien.

I PESTL
Para la creacion de este proyecto tuvimos las coyunturas politicas, econémicas, sociales,
tecnoldgicas y legas para ver cdmo estaba ubicado el proyecto y también la situacion de

Colombia como pais.

Politica: Colombia vive un escenario dificil en el tema politico, debido a los sucesos del
primer semestre del 2020 donde, un problema externo a puesto al gobierno sobre la
cuerda y hace mas dificil de manejar el rumbo del estado. Por otra parte, se encuentra
polarizado por conflictos entre la izquierda y la derecha del pais, lo que hace que muchas
leyes que benefician a las Pymes no pasen a decreto. Por otra parte, las leyes ya
impuestas por el gobierno no son muy favorables por la carga impositiva, como los
gravamenes financieros y los impuestos que tienen que pagar las Pymes que son muy

elevados.
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Economico: En temas economicos, En temas econdmicos, Colombia es uno de los
paises que ha mantenido una economia estable durante los Gltimos 10 afios en la region,
esto se debe en mayor parte por las industrias extractivas de minerales, también por la
gran inversion extranjera en el pais. Esto no favorece mucho a las pymes ya que no
estan en el ojo del gobierno y por ende la perdurabilidad de este tipo de empresas no
sea positiva en el pais, con una mortalidad del 70% el primer afio de constituida
(Dinero, Estadisticas , 2016). Si lo vemos en temas macroeconémicos las Pymes
deberian tener méas apoyo debido a que representan el 96 % del tejido empresarial y
aportan el 40% al pib de Colombia y generan mas de 17 millones de empleos
(Monterrosa, 2019). Esto quiere decir que las Pymes son un actor muy importante para
el pais, que debemos ser responsables y ayudar a que perduren mas. Por otra parte, la
coyuntura econémica en Colombia en el Ultimo semestre ha tenido mucha variabilidad
debido a choques externos como la pandemia del coronavirus, con esto las pymes han
entrado en un periodo donde no saben qué va a pasar con su empresa y cOmo van a

vender sus bienes.

Social: En temas sociales Colombia registro en 2019 una creacion 309.463 (staff, 2020)
donde el 90% de las empresas son pymes, lo que muestra que en el pais la tasa de
creacién de nuevas empresas aumento en 4,3%, comparado con 2018, lo que nos da esto
es que mas personas estan tomando el camino de crear nuevos negocios, como parte de
su vida. Por otra parte, solo el 27% de los colombianos estudian temas relacionados con
administracion o afines a esta carrear (NACIONAL, 2016), lo que hace que muy pocas
personas tengan conocimientos claros sobre temas administrativos. Ademas, las PyMes

representan el 90% de los empleos en Colombia.
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Tecnologia: Una de las principales causas por las que se acaban las empresas en
Colombia, es por temas de tecnologia, no se saben adaptar al mundo digital que ha
venido a quedarse. Las empresas en Colombia todavia no entienden que pasar al mundo
digital les sirve para su perdurabilidad y aumento de alcance en el mercado. Al no tener
esto claro hay mucho startup nacionales o extranjeras que entran a su mercado, hacen

procesos de disrupcion, y modifican las reglas de juego.

Legal: En los temas legales, Colombia cuenta con muchos problemas para legislar leyes
a favor de las pymes debido a que al congreso no se preocupa mucho y las leyes que
intentan hacer como la de pago no mayor a 30 dias de facturas vencidas no pasan los

debates y no se logran llevar acabo.

Estrategias a implementar con el analisis PESTL: las estregais que se va implementar
después de analizar las coyunturas del pais con la matriz PESTL, son: la primera
estrategia serd ayudar a las empresas a mejorar sus ventas y a cambiar su modelo de
negocio a multicanal para asi poder adaptarse a un nuevo mercado que tendréa tanto
beneficios legales como de menos carga impositiva. La segunda, es ayudar a las Pymes
ya que son un gran motor para la economia del pais, al ayudar a estas estamos
colaborando a crear un mejor pais. La tercera al crear nuevos canales vamos a colaborar
a crear nuevos empleos y a adaptaciones al mundo tecnolégico. Por ultimo, por las
circunstancias que estéa viviendo el mundo al tener un modelo de negocio multicanal y
poder ayudar a pasar a las Pymes al ecommerce, haremos que las empresas no se vean

tan afectadas por la crisis actual.

Tamanfo del mercado
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En Colombia las consultoras, agencias, o prestadoras de marketing o comercial representan
el 0.4% del PIB, segun la asociacién nacional de anunciantes, (andacol, 2020) donde los mayores
participantes son las agencias grandes como Sancho donde sigue liderando el top, seguido por DDB
Colombia y la tercera ODM Colombia. Mas otras 4 que se reparten la torta de agencias en su gran
mayoria. Hay que tener en cuenta que potencializadora es un concepto disruptivo donde el modelo
de negocio es diferente al de las agencias tradicionales, esto hace que las estas sean competencia,

pero secundaria.

iii. Tendencias del mercado

Las tendencias del mercado, han cambiado rapidamente debido a los choques externos que
ha tenido tanto el pais como el planeta, los cuales hacen tener una nueva perspectiva desde todos los
puntos de vista, con una economia débil y fragil a nivel mundial las tendencias estan en el area del

low cost y en la transformacion digital.

En este momento, con una economia debilitada debido a las circunstancias que esta viviendo tanto
Colombia como los demas paises del planeta, plantea un nuevo consumidor donde lo importante no
va ser los productos exclusivos sino los productos de facil acceso, a bajo precio y que sean de buena
calidad. Esto hace, que el mercado tome nuevas dindmicas, tanto para los empresarios como para
los consumidores, las empresas se tendran que adaptar a esto y vender a precios razonables, para

que el consumidor pueda adquirir.

Por otra parte, la tecnologia tomo impulso en el primer semestre del 2020 debido a la pandemia
mundial, ahora el comercio electronico cuenta con un 30% de ventas totales frente al total de ventas
mundiales, es un salto abismal ya que, a finales del afio pasado solo en 15% era comercio digital,
esto representa el nuevo rumbo que tomaran los mercados, el E-comerce sera una herramienta para
todos los negocios en este momento, si el negocio no estd en esto sera muy probable que se muera

en un futuro muy cercano.
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5.2. Tipo de clientes del producto

Nuestro foco de negocio se encuentra en el servicio b2b, entendiendo esto como la interaccion
directa de negocio a negocio, en donde nos centramos en las empresas como clientes, mas no nos

dedicamos a los clientes finales de las pymes con las cuales trabajamos.

Desde el comienzo de este proyecto, hemos llevado a cabo diferentes encuestas, revisado y
estudiado, nuestro mercado. Esto nos ha dado un camino a seguir, donde nuestro potencial cliente
son las pymes, entendiendo estas como pequefias y medianas empresas, que se encuentren con
problemas en su area comercial y la digitalizacion de su bien. Nuestro servicio es un b2b, esto quiere

decir que somos un servicio de empresa a empresa.

El cliente, al cual nosotros estamos perfilando, son esas empresas pequefias 0 medianas que tienen
problemas a la hora de su venta ya sea por la tecnologia que estan implementando o no han
implementado, el mercado donde estan no es el correcto o no han llegado a difundir su mensaje bien,
o tienen un buen bien y no saben como venderlo. Estas empresas, hacen parte del 90 por ciento de
las empresas del pais.

5.2.1. Analisis del mercado

Para el andlisis del mercado, hicimos diferentes tipos de investigacion tanto cuantitativas

como cualitativas.

e Revision bibliogréfica:
Sobre la innovacion y perdurabilidad de las pymes donde encontramos vy
especificamos la necesidad de crecimiento en ventas de las mismas.

e Investigacion aplicada con encuesta:
La muestra total de la encuesta fue de 30 pymes.

e Aplicacion en campo:
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Testeo de los productos y servicios ofrecidos actualmente con las empresas Gexa y
Joylights.

e Evidencia genérica:

De acuerdo a nuestra evidencia aplicativa en campo con Gexa y Joylights
encontramos que fisicamente las necesidades de incrementar su potencial en ventas
y mejorar sus procesos comerciales partian de un punto claro que los mimos duefios
no tenian en cuenta en el momento. Esto haciendo referencia a procesos comerciales
y herramientas digitales no aplicados en el negocio.

e Investigacién adicional a personas con experiencia en el campo y emprendedores:
Se realizaron 3 entrevistas con preguntas establecidas, relacionadas con la encuesta
aplicada anteriormente. Las personas entrevistadas fueron Camilo Medrano creador
y director de la agencia de comunicaciones internas Wisecomm (con experiencia
previa con la Camara de comercio a través de su empresa propia, Fredy Guevara
creador de Gexa, y Nicolas Rojas creador y duefio de Joylights.

Lo primero que realizamos fue una encuesta a un grupo de 30 pymes donde queriamos indagar un
poco mas sobre su sector econdémico, cual era sus problemas, en que creian que necesitaban ayuda

y cuanto pagaria por este servicio.

NUmero de empresas que realizaron la encuesta: 30 empresas.

A continuacion, se incluye ficha técnica de la encuesta realizada con Formularios de Google.

Técnica de investigacion Sondeo
Ambito Geogréafico Colombia
Perfil encuestados Pymes
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Muestra 30

Total de preguntas 21

Tipo de preguntas Abierta 8, Seleccion multiple
11, Escala 2

Fecha Marzo, 2020

Fuente: Elaboracion propia.

Obijetivo: Indagar sobre sector econdmico, sus problemas, en que necesitaban ayuda y si pagaria

por este servicio.

Figura 2

Investigacion

Nombre de la empresa

Encuesta Trabajo de Grado "Poténcialo"

= Short answer -

Short answer text

Fuente: elaboracion propia.

Figura 3

Correo de contacto *

Short answer text

Celular *

Short answer text

Sector Econémico *
Extraccién/ Produccion
Producto

Servicios

LD m Required (@)



Fuente: elaboracion propia.

Figura 4

i A que se dedica la empresa? *

Short answer text

;Cual es la principal fuente de ingresos del negocio? *

Long answer text

Que producto o servicio ofrecen *

Long answer text

Fuente: elaboracion propia.
Figura 5
Tamanio de la empresa *
Emprendimiento
wicro
Pequefia
Mediana

Grande

;Cuénto tiempo tiene su empresa de constituida en el mercado? *

En creacion
Menos de 1 afio
Entre 1y 2 afios

Mas de 3 aiios

Fuente: elaboracion propia.

Figura 6
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:Donde se encuentra ubicada la empresa? *

Short answer text

Su empresa se encuentra a nivel

Local
Nacional

Internacional

;Como distribuye usted su producto o servicio? *

Long answer text

Fuente: elaboracion propia.

Figura7

Considera que sus precios son *

POR DEBAJO DEL MERCADO
FPROMEDIO
POR ENCIMA DEL MERCADO

NO TIENE COMPETIDORES

iQue servicio estaria dispuesto a contratar? *
Planeacion estratégica
Marketing
Branding
Brief publicitario
Fublicidad

Other...

Fuente: elaboracion propia.

Figura 8
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i Estaria dispuesto a tercerizar servicios de ventas y marketing estrateégico para incrementar
ventas?

Si
No

Tal vez

+En cuanto esta previsto el crecimiento de su organizacion anual? *

Fuente: elaboracion propia.

Figura 9

+En este momento cumple con el crecimiento esperado? *
Si
No

Tal vez

#Cuenta con un plan de Marketing en su empresa? *
Si
No

Tal vez

Fuente: elaboracion propia.

Figura 10

;Cuales son sus canales de contacto con el cliente? ™

REDES SOCIALES
VOLANTES

VOZ AVOZ

DIGITAL
PROMOCIONES
EVENTO Y REUNIONES
BRIGADAS

AVISOS
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Fuente: elaboracion propia.

Figura 11

De 1A 5 que tan importante para su negocio y su crecimiento. es la implementacion de
estrategias de comerciales

iCual departamento cree usted que necesita fortalecer en su compafia? *

Finanzas
Comercial
Marketing
Gestién Humana
Administrativo
Logistica

Other...

Fuente: Elaboracion propia.

A través de nuestras encuestas y por medio de una investigacién en colaboracién con la
camara de comercio, y el area de investigaciones del Banco popular, ademas de la informacion

obtenida en la “Encuesta de desempefio empresarial” realizada por ACOPI (ACOPI, 2020), hemos
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determinado que no solo por temas de la pandemia que es una situacién que preocupa de manera
natural a los empresarios por la falta de produccién, y reduccion en ventas, anteriormente las pymes
vienen buscando opciones para mejorar sus planes comerciales o incrementar indicadores en ventas.
Por lo que se han interesado por diversificar y aumentar sus ventas con fines de mejorar su liquidez
y su flujo de caja, y se les permita seguir operando de una forma liquida con poca deuda
manteniendo su solvencia, todo esto para alcanzar la perdurabilidad a largo plazo.

Entre los resultados de nuestra propia encuesta encontramos lo siguiente:

Figura 12

Sector Econdmico
23 respuestas

@ Extraccion/ Produccién
@® Producto
Servicios

Fuente: Elaboracion propia.

La primera pregunta que hicimos es en que sector estaba, en esto nos dimos cuenta, que la gran

mayoria de nuestros potenciales clientes, estaban en un sector de productos, por esta razon nos
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quisimos enfocar mas en ellos que en los servicios, nos dimos cuenta que ellos también tienen méas

problemas para comercializar sus productos.

Figura 13

¢Cuanto tiempo tiene su empresa de constituida en el mercado?
23 respuestas

@ En creacion

@ Menos de 1 afio
@ Entre 1y 2 afios
@ Mas de 3 afios

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, como lo muestra la figura 3, las empresas no contaban con mucho tiempo de haberse
creado casi todas estaban entre menos de un afio y 1 a 2 afios de constituida. Son empresas que hasta

ahora estan creciendo, y tienen problemas en el momento de comercializar su bien.

Figura 14
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¢ Estaria dispuesto a tercerizar servicios de de ventas y marketing estratégico para incrementar
ventas?

23 respuestas

® si
® No
@ Talvez

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 4 nos dimos cuenta, que las empresas si estan dispuestas a tercerizar 0 a buscar una
ayuda para las aéreas de marketing y ventas, en su gran mayoria, ademas hay un gran porcentaje que
estan dispuestas a escuchar si les sirve o no este servicio, esto hace que podamos encontrar un posible

mercado aca.

Figura 15
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:Cual departamento cree usted que necesita fortalecer en su compania?
23 respuestas

Finanzas
Comercial
Marketing

Gestion Humana
Administrativo

Logistica

0,0 2,5 50 7,5 10,0 12,5

Fuente: Elaboracion propia.

La figura 5 nos muestra como el mercado, pide una ayuda en el area de comercial y marketing,
nuestra empresa se va a enfocar a ayudar a este tipo de empresa. nuestro cliente, como lo dicen los
estudios de diferentes entidades, en su mayoria tienen problemas en como comercializar el producto
0 servicio que tienen, debido a diferentes circunstancias, pero en su gran mayoria es por su estructura

comercial o por la estrategia de marketing que estan utilizando.

Estos puntos pueden reforzarse con los 3 problemas de las pymes en Colombia, expuestos en la
entrevista de Forbes: Resilientes: el caso de SOS Asistencia (Forbes Colombia, 2020), donde Oscar

Espinel jefe del sector pyme de Banco Popular indica que son:

1. Informalidad en la administracion.
2. La capacidad financiera.
3. PLANTEAMIENTO DE MODELO DE NEGOCIO Y CAPACIDAD DE VENDER.
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En la investigacion cualitativa, entrevistamos e hicimos una prueba de como las pymes tienen
problemas en el momento de comercializar su producto. En las entrevistas encontramos insights tan

valiosos que nos iban perfilando a nuestro tipo de cliente mucho mejor.

Un insight que encontramos es la falta de planeacion a futuro, de ventas y como contrarrestar las
circunstancias dificiles o imprevistas, los que mas tenian este problema eran las empresas que
vendian productos, estos eran los mas afectados. Mientras que los que venden servicios tienen mas
planes de contencion y comercializacion. Por esto el perfil que armamos eran de pymes dedicadas a
comercializar productos. Dentro de las empresas encuestadas encontramos que nhinguna esta
contratando servicios de consultoria; sin embargo, dentro de nuestra encuesta se ve reflejada una
importante disposicion e interés por contratar este tipo de servicios para mejorar su plan de

marketing o comercial.

Por otra parte, encontramos que muy pocas empresas utilizaban la tecnologia y los canales digitales
para vender. Esto es fundamental para la supervivencia de una empresa en esta época donde la
tecnologia es un gran pilar de la humanidad. Por esto encontramos que nuestro cliente tenia que ser
una empresa que todavia no tuviera tecnologia a la hora de vender, y que la necesitara, para aumentar
sus ventas. Tal y como lo muestra esta imagen a continuaciéon “RESULTADOS DEL SEGUNDO
DIA SIN IVA EN COLOMBIA” (La Republica, Seis de cada 10 compras realizadas fueron digitales
en el segundo Dia sin IVA, 2020), refleja la oportunidad de vender online y el crecimiento notorio

del E-commerce en Colombia.

Figura 16



RESULTADOS DEL SEGUNDO DIA SIN IVA EN COLOMBIA

BALANCE DEL GOBIERNO
(Con corte a las 12:00 p.m.)

#Se superaron los $900.000 millones
en venta antes del mediodia

®(alzado aumento 5.000%
frente al primer dia

®Equipos de sonido y dispositivos
de video crecieron 64%

®Disminuyd venta de
electrodomésticos

60%

de las transacciones
fue por plataformas
electronicas

Transacciones electrénicas
crecieron 98% frente a un
dia norma

B E-commerce crecid 70%
frente al pasado dia sin IVA

RESULTADOS DEL PRIMER
DIA SIN IVA EN COLOMBIA

Entre cinco y seis millones
de colombianos compraron

\ Ventas superaron
$5 billones

Fuentz: Mercade Lbre, Pay U, Sondeo LR 7 Grafico: [R-AL

PLATAFORMAS CON FILAS

ALKOSTO

HiperAhorro

&
mercado
libre

Crecimiente en ventas de
1.620% frente a la misma
fecha de 2019

® Aumento en ventas de 619%
frente a la semana pasada
Producto con més ganancias

Pertatil Acer 57CR
-TV LG 65
- Pertatil Acer 593CR
- Huawei matebook
- Celular Xiaomi

oy
Crecimiento frente al primer
diz sin IVA (primeras 12 horas)

©300.000 transacciones
hasta el mediodia

® Crecimiento frente a Black
Friday 164% y en valores
procesados 370%
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Fuente: Obtenido de https://www.larepublica.co/empresas/seis-de-cada-10-compras-fueron-por-

el-canal-digital-en-el-sequndo-dia-sin-iva-en-el-pais-3026849

Por esto, concluimos que nuestro principal cliente son pymes que tienen problemas en su plan de
ventas, que no ha tenido una transformacién digital en el area comercial, donde su principal bien

sean sus productos. En este mercado esta la gran mayoria de pymes en Colombia.

Nosotros no solo nos centramos solo en marketing y digitalizacion, sino también buscamos atacar

procesos en reduccion en costos que permita mejorar la productividad, no solo teniendo en cuenta


https://www.larepublica.co/empresas/seis-de-cada-10-compras-fueron-por-el-canal-digital-en-el-segundo-dia-sin-iva-en-el-pais-3026849
https://www.larepublica.co/empresas/seis-de-cada-10-compras-fueron-por-el-canal-digital-en-el-segundo-dia-sin-iva-en-el-pais-3026849
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costos de produccidn, sino que ademas enfocandonos en generar un mix de canales de venta donde
logremos optimizar la forma de atraer ganancias hacia la compafiia. En cuanto a los procesos de
marketing tales como disefio y digitalizacion los tenemos en cuenta como una opcién siempre y

cuando estos representen un valor agregado para el proceso comercial de la pyme.

Como metodologia de investigacion adicional, a continuacién, se presentan 3 entrevistas

realizadas con expertos en el campo y emprendedores:

e Con Camilo Medrano — Creador y director de la agencia de comunicaciones internas
Wisecomm, donde manejan clientes empresariales de todo tamafio desde micros, pequefias
y medianas empresas internas.
Previamente trabajé con la Cdmara de comercio como consultor externo de marketing, a

través de su empresa propia.

1. ¢Haidentificado falencias dentro de los procesos de ventas de las pymes?

Respuesta.

Como emprendedor, uno identifica que las pymes tienden a ser expertos en sus temas de desempefio,
pero en la mayoria de casos no son expertos en ventas e incluso pueden haberse desempefiado en
cargos totalmente diferentes antes. Yo aconsejaria que al centrarse en pymes y asesorarlos en ventas
es muy importante tener en cuenta bien el perfil del emprendedor o junta directiva a la que se dirigen.
En cuanto al proceso de ventas debe aplicarse de manera completa en cualquier organizacion
empresarial, cambian los canales o formas de vender, y no necesariamente las pymes presentan solo
problemas en ventas y las grandes empresas no, pero si es mas frecuente que se vean estas falencias
en ventas en pymes por lo que manejan menos presupuesto las grandes, equipos de trabajo menos

preparados, entre otros factores.

Un problema al implementar planes de ventas con pymes es que no tienen estructurados procesos,
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y muchas veces no aplican de la forma indicada. Los planes de marketing muchas veces no se
ejecutan directamente por la pyme, y en ocasiones es mas importante ejecutar que planear, incluso
duefios de pymes pueden llegar a no valorar la planeacion de marketing hasta ver resultados por
falta de conocimientos en estos temas. Lo recomendable es hacer seguimiento en todo el proceso,
y no dejarlos a mitad de camino, con un acompafiamiento de comienzo a fin en la asesoria. Parte del

servicio es ayudar en la ejecucion, y no solo quedarse en consultoria.

2. ¢Qué tan dispuestas encontré a las pymes en contratar una empresa que le permita
potencializar las ventas?
Respuesta.
Sin importar el tamafio de la empresa todas las empresas van a querer vender mas, la pregunta debe
ser quien tiene la capacidad o si pueden pagar proporcional a sus ingresos. Es decir, la preocupacion
es cuanto de su presupuesto puede ir orientado a marketing o consultoria. Entonces los
emprendedores se encuentran abiertos a contratar estos servicios, pero a veces lo que pueden pagar

las micro empresas no son consultorias, sino talleres de corto plazo que es otro tipo de producto.

Ahora en este punto toca ver los ingresos de los clientes y que tanto pueden pagar, pero no conozco
a nadie que no quiera vender mas. Un consejo es segmentar por sectores 0 marcas para crearles
planes de desarrollo a las empresas para llevarlos por un embudo de ventas hasta conseguir concretar
dichas ventas. Para que los emprendedores tengan mas confianza, los referidos o clientes ya
atendidos son un factor clave, cuando no se tiene experiencia o se esta arrancando por ejemplo yo
le daba un diagnostico inicial al ojo e ir entrando en la conversacién y preguntarle mucho, trataba
de adelantarme a lo que me fuera a decir, es una buena técnica para llegarles e interesarlos. Es muy
importante escuchar mucho, para entender el problema y ofrecerle parte de la solucion muy general

sin darle la férmula secreta.

3. ¢Qué beneficios encontraron las pymes contratando servicios de consultoria en areas de
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marketing, y principalmente que area(s) de la empresa buscan reforzar?
Respuesta.
Como consultor y consultor, puedo decir que hay muchas areas en que buscan reforzar, pero en
marketing es una de las areas que no exploran y que les falta impulsar, pero hay clientes que no
tienen presupuesto 0 no ejecutan bien los planes. Los que si ejecutan correctamente encuentran
beneficios y se encuentran muy satisfechos, no tengo cifras exactas para medir esto, porque muchas

veces vienen de esfuerzos de negocios que empiezan desde cero.

Lo que buscan reforzar desde consultoria va en el diagndstico, planeacion, tacticas, presupuesto para
marketing que coincidan con flujos de caja. En el tema especifico de marketing buscan creacion de
sitios de internet, manejo de redes sociales, crear canales de compras, donde hay mas
desconocimiento es el tema virtual sobre todo en generaciones mas crecidas, los emprendedores mas
jévenes manejan mas estos temas. El 90% de los planes ejecutados eran clientes satisfechos. Hoy
en dia la mayoria de ventas se dan en el &mbito digital. De manera general los emprendedores buscan
reforzar ventas, quieren vender mas, ya depende casos particulares; Y antes de la pandemia existia
una notoria deficiencia en la parte de ventas digitales en pymes, se evidencié como muchos negocios

no realizaron transformacion digital, y hoy la pandemia hace que sea una necesidad.

Hoy van a encontrar un cliente mucho mas abierto a vender por internet, y que quieren transformar
su modelo de negocio virtual. En este punto los clientes patinan mucho por desconocimiento, y una
ventaja hoy es conocer muchos modelos de negocios virtuales. Otro aspecto que buscan mucha
ayuda hoy en dia es en la parte financiera del marketing, los emprendedores no conocen sobre cdmo
distribuir ingresos al marketing de la empresa, muchas veces ni han asignado presupuesto para esto.
Como recomendacién les indicaria que segmenten mucho mas el sector pymes, pues es muy grande
esta referencia, suena riesgoso pero muchas veces los sectores o nichos pueden orientar mejor
cuando se quiere iniciar, esto por los temas de la informacién y el conocimiento es mas accesible,

aunque muchas veces todo tipo de empresa puede buscarlos para incrementar ventas.
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4. ¢Considera que las pymes confiarian en tercerizar estos servicios para mejorar su modelo de
negocio en el ambiente econémico actual, y que le permita hacer crecer la empresa?

Respuesta.
En alguna época cuando tenia agencia de publicidad, y daba consultoria a través de mi empresa con
la cdmara de comercio alguna vez se dio una crisis econémica, recuerdo que se bajé la venta de
servicios de publicidad y subi6 la venta de servicios de consultoria. Lo cual tiene sentido pues las
empresas se vieron colgadas y buscaban ayuda con orientacion. La recomendacion en este punto es
que debe hacerse planes accesibles con distintos modelos, y no limitarlo solo a valores por horas,

pensando en los presupuestos que tengan las empresas.

Si hay confianza por parte de las pymes, y los emprendedores si desean tercerizar estos servicios. El
tema es de confianza y se consigue platicando, el emprendedor debe creer en el proyecto y cuando
ya contrata ya existe un grado de confianza. Se debe trabajar el grado de confianza y como llegarles
a ellos. En el momento que ponen el dinero en la mesa para esto los emprendedores se encuentran
muy interesados en ver crecer su negocio, y le prestan mas atencién en ese momento a los planes,
incluso cuando se exponen precios solo con ese factor empiezan a considerar mas realizar la
inversion. Cualquier empresa que desea crecer esta dispuesta a modificar su modelo de negocio si

es necesario, lo importante es realizar seguimiento e indicar el paso a paso, orientarlo y su ejecucion.

5. ¢Dentro de los canales de venta que tan importante es la apertura de canales de distribucion
por ejemplo de venta digital?

Respuesta.
Depende del negocio, la categoria, ubicacion geogréafica, pero si es un factor determinante en
muchos negocios que desean vender méas hoy, por temas de cobertura y alcance. También pueden
encontrarse dificultades al tratar de vender con negocios muy especializados que encuentran su
punto clave o su magia en la atencion personalizada al vender en fisico, muchas veces tienen
expertos en temas especializados, donde llevar el negocio al mundo virtual no es tan facil, no es

imposible tampoco pero no es facil, toca ver donde aplica para el negocio y donde no.
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Pero si hay un gran porcentaje que encuentra beneficios en el tema virtual, un punto clave en el
alcance que tenga en cobertura para despachar productos o servicios. La innovacion en la venta
virtual hoy con la pandemia puede verse como una alternativa muy buena para facturar y puede
resultar muy répida, si se orienta a la experiencia del cliente y atencion personalizada. Si hay
urgencia en el mercado, y de explicarle a la gente como vender més, a través de nuevos canales,
pero no todos los canales son para todo el mundo, ni todo el mundo necesita virtualidad, ese es mi

mensaje ahi.

6. ¢En una escala de 1 a 10, donde 1 en bajo y 10 es alto, cuanto le da de importancia a las
herramientas digitales para el procesamiento de datos y organizacion de ventas de estas
empresas?

Respuesta.

Le daria un 10, por la importancia que ven los empresarios en implementar esto en la organizacion.
Ahora bien, cuando se pregunta a los empresarios si estan dispuestos a utilizar un porcentaje del
tiempo en estas herramientas, o tiempo en actualizar datos, probablemente la mitad indiquen que no
estan interesados, también cuando perciben una inversion muy elevada; la otra mitad que diga que
si, toca ver realmente quienes realizan la ejecucion y aplicacion de un CRM. En este punto se debe
recurrir a la gestion de cambio en la organizacion, y orientar estos esfuerzos a que entiendan dentro

de la empresa los beneficios que traen estas herramientas.

Esto se puede manejar muy bien, pero el mensaje en este punto es que siempre los empresarios o
emprendedores van a encontrar gran importancia en aplicar estas herramientas digitales en la
empresa, el problema se ve reflejado en quienes ven que funciona dentro de la empresa y el tiempo
que deben destinar a estas, por capacidad y disposicion es complicado con las pymes. Lo mas
importante del CRM es que haga parte de la cultura de las ventas de la empresa, lo cual es un proceso

complejo.
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Este puede ser un buen enganche para los clientes, todos pueden decir que si, pero ya depende del
modelo de negocio si es por tecnologia o por implementacion, pero hay que hacérselo poco costoso
a las pymes en el sentido de que el costo emocional es lo que mas les pesa, porque muchas veces
tienen que poner a sus vendedores en capacitacion y que dediquen tiempos al CRM y esto requiere
tiempo. En conclusion, lo que més le serviria a las empresas es dejarles la I6gica de la venta, es decir
el embudo de la venta, como funcionan las ventas, pues la mayoria de pymes no conocen estos
procesos de ventas, al ensefiarles a parametrizar estos temas en ventas es lo mas valioso y el CRM

va a Ser una ayuda en este proceso.

La entrevista se puede ver en el enlace a continuacion:
https://www.youtube.com/watch?v=IthUxKAM5P0&t=183s

Adicionalmente realizamos 2 entrevistas con los duefios de las 2 pymes Gexa y Joylights,
mencionadas anteriormente con las que nos encontramos desarrollando el plan de

“Poténcialo”.

e Con Freddy Jesus Guevara — Creador y duefio de la pyme Gexa.

e Y con Nicolas Rojas — Creador y duefio de la pyme Joylights.

1. ¢Ha visto falencias dentro de sus procesos de ventas?
Respuestas.
Gexa: Principalmente en la fuerza de venta presencial, aparte de la contingencia ya veniamos viendo
una caida como empresa en las ventas presenciales, por esta razén decidimos iniciar la incursion en

ventas por medios online, como nuestra pagina web y pagina de Instagram.

Joylights: En el tema comercial cuento con fallas en la venta presencial, por falta de conocimientos,
tiempo y disponibilidad nos limitamos a vender solo por internet. Estoy dejando una parte del
mercado sin atender por falta de instalaciones o productos que puedan llegar puerta a puerta.

También falta especializacion en manejo de redes sociales y ventas por canales de internet. Como


https://www.youtube.com/watch?v=ltnUxKAM5P0&t=183s
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pyme encontré problemas de falta de experiencia al vender, entre otros factores entrar a un mercado
nuevo Y tener falta de conocimiento en pronosticos en ventas, no estar preparado para ciertas épocas

del afio pues el producto es estacional, problemas de stock, falta posicionamiento como empresa.

2. (Estd dispuesto a contratar una empresa que le permita potencializar las ventas de su
empresa?
Respuestas.
Gexa: Para mi es necesario seguir evolucionando en mis ventas. Teniendo en cuenta esto, y sin
contar con el conocimiento en canales digitales, si me encuentro muy interesado en una compafiia

gue me ayude a mejorar en mis ventas.

Joylights: Si estaria dispuesto, como cualquier negocio deseo vender mas, y es una propuesta que
me gustaria analizar, ya depende el costo que se maneje y que el acuerdo sea el adecuado para la
empresa. Mi negocio empezd hace unos afios como una idea apoyada por el centro de
emprendimientos de mi universidad, la Universidad Sergio Arboleda, pero llegé un punto donde las
respuestas no eran de mucho valor o eran muy genéricas, y ya habia ideas que no aplicaban. Como
emprendedor es muy importante y atractivo saber que le pueden ayudar a vender mas y llegarle a
mas clientes, y el tema de un experto que puede brindar orientacién en el a&rea comerciales y mejoras

en el negocio.

3. ¢Qué beneficios ha encontrado contratando servicios de consultoria en areas comerciales, y
a futuro a que areas enfocaria estos servicios adicionales?
Respuestas.
Gexa: El principal beneficio lo he encontrado contratando consultorias en apertura de canales de
venta y marketing, el foco de mi empresa siempre ha estado definido hacia produccién y costos, ya

gue como ingeniero industrial y en mi experiencia, siempre ha sido mi foco.
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Joylights: El principal beneficio que encontré fue en el area comercial, considero que el principal
beneficio fue en el tema de vender por canales como Mercado Libre que no manejaba para posicionar
el producto, ademas de estructurar el area comercial, cobertura de mercado, manejo de recursos
como redes, pronosticos de mercado. Las areas que requieren fortalecimiento son el area comercial

para dar a conocer el producto, llegar a mas clientes, también en marketing y publicidad.

4. ¢Usted confiaria en empresas que tercerizan estos servicios para mejorar su modelo de
negocio en el ambiente econdmico actual, y que le permita hacer crecer su empresa?
Respuestas.

Gexa: Siempre y cuando especifiqguemos acuerdos de confidencialidad no le veo problema.

Joylights: Al ser un negocio que esta iniciando requiero de mucha asesoria y ayuda que puedan hacer
crecer el negocio, la falta de experiencia puede ser algo que influya mucho en este aspecto. Me
encuentro abierto a tener este tipo de cambio de modelo de negocio, si la propuesta es valida y esta
bien justificada. Con la pandemia las ventas se pueden ver afectadas y la idea es aumentar ventas,
los cambios de precio del délar también afectan el negocio pues el negocio se basa en importaciones
y es necesario ajustar precios cuando ocurre esto. La venta online sigue dandose muy bien con la
pandemia, pero otro tipo de venta que realizaba con las discotecas y bares se ha visto afectada con
la pandemia, la apertura de canales de venta o nuevos tipos de clientes es muy importante en mi

negocio.

5. ¢Dentro de los canales de venta que tan importante es la apertura de canales de distribucion?
Respuestas.
Gexa: Parami es muy importante, sobre todo porque mis metodologias de venta se centran en formas

presenciales, por lo que una apertura en canales digitales es muy importante.

Joylights: EI canal online me da a conocer mas facil, pero hoy es un problema no tener venta
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presencial y estoy dejando un gran numero de clientes a los que podria llegar. Con la pandemia el
tema de la venta online a nadie le puede faltar, es mas facil llegar otras partes del pais, se puede dar

a conocer mas facil, y para mi la cobertura es muy importante.

6. ¢En una escala de 1 a 10, donde 1 en bajo y 10 es alto, cuanto le da de importancia a las
herramientas digitales para el procesamiento de datos y organizacion de ventas de su
empresa?

Respuestas.
Gexa: 8, dentro de mi empresa tenemos algunas formas de procesar datos, principalmente Excel

pero no tenemos una herramienta que centralice todos los procesos.

Joylights: 10, es muy importante este manejo de herramientas digitales, hoy es algo que falta en el
negocio para organizar mejor las ventas. El tema digital hoy es la base del negocio, por manejo de
datos y estadisticas. Me interesa mucho la cobertura y alcance de mi venta virtual, también saber las
visitas de mi sitio web o0 mis productos, que mis anuncios en internet lleguen a mas personas. Hoy
la transformacién digital de las empresas es necesario para afrontar cambios en los mercados,

también por comodidad en el manejo virtual y las facilidades que provee el mundo virtual.

La entrevista con Joylights se puede ver en el enlace a continuacion:

https://www.youtube.com/watch?v=soxO7TLDqt0

(La entrevista con Gexa se encuentra en archivo de audio por lo que, en caso de ser requerida sera

suministrada).

De acuerdo a la investigacion realizada tanto cualitativa como cuantitativa, académica y de campo
experiencial, pudimos llegar a conclusiones sobre las necesidades y requerimientos que presentan
las pymes para lograr perdurar en el tiempo. Orientando los resultados en nuestra propuesta
presentada especificamente en el punto 3. Construccion y validacion del minimo producto viable

(MVP) enfocandonos en el area comercial y asi potenciar las ventas del negocio, desde la


https://www.youtube.com/watch?v=soxO7TLDgt0
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reestructuracién, optimacién de canales, y de la mano de herramientas tecnoldgicas que organicen

mejor el proceso de ventas.

“En 2019 aument6 10,4% la creacion de sociedades en Colombia. De acuerdo con cifras del Registro
Mercantil de las Camaras de Comercio, 75.275 nuevas sociedades fueron creadas en el pais durante
2019. En total se crearon 309.463 empresas el afio pasado en todo el territorio nacional, entre
personas naturales y sociedades, lo que significo un aumento de 2,1% con relacion a 2018. Bogota,
21 de enero de 2020. Durante el 2019 se crearon en Colombia, 309.463 empresas, 2,1% mas que en
el 2018, cuando se ubicaron en 303.027 nuevas unidades productivas, segun el Informe de Dindmica
de Creacion de Empresas elaborado por Confecdmaras con base en la informacion del Registro
Unico Empresarial y Social — RUES, de las 57 Camaras de Comercio del pais”. (Confecamaras,
2020)

5.2.2 Nuestro cliente

Figura 17



PyMes con problemas de
comercializacion

Nuestro cliente, para
comenzar va 3 estar en
Bogota, con posibilidad, de
|| expansion a toda Colombia

El cliente nuestro son
empresas, que venden
productos, que tienen
problemas a I3 hora de
comercializar su producto y

Nuestro servicio lo van a
utilizar, por medio de
herramientas que nosotros
les vamos a dar, y
cobraremos por KPI's

La compatibilidad de
nosotros es sencilla facil de
adaptar para el cliente, con
un seguimiento de
nosotros para el
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que todavia no han podido
digitalizar o ponerle
tecnologia a su area de
ventas.

Fuente: Elaboracion propia.

5.3. Competencia

Nosotros estamos buscando ofrecer un servicio totalmente diferenciado de consultoras, agencias
de marketing, y empresas de abren canales digitales, con el fin de buscar una potencializacion de la
estrategia comercial con cada una de las pymes atendidas. Queremos realizar un consolidado de
todas las herramientas posibles que puedan mejorar dicha estrategia comercial, por €so nos
denominamos potencializadora. Cabe resaltar que en la lista de competidores directos no se encontro
uno que ofrezca los mismos servicios que nosotros, ni tampoco que ataquen el mismo segmento de
pymes al cual nos estamos dirigiendo nosotros. Manejamos enfoques que se diferencian en los
planes y orientacion a las ventas desde la potencializacién comercial del negocio, aspecto que no

esta evidenciado en la competencia directa ni indirecta.
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COMPETENCIA INDIRECTA (POR SERVICIOS)

Nombre de la empresa

Pagina Web

E-solti https://esolti.com/
Bluecaribu https://www.bluecaribu.com/
Branch https://branch.com.co/

AMD Agencia de marketing digital

https://agenciamarketingdigital.com.co/

Imaginatio

https://www.imaginatio.com.co/

Design Plus

https://designplus.co/

Fuente: Elaboracion propia.

E-solti: Ubicada en Bogota. Agencia de marketing digital con 5 lineas de servicio
que son posicionamiento, pauta digital, disefio web, contenido y marketing analitico.
Bluecaribu: Ubicada en Colombia en Bogotd, y a nivel internacional en México,
Perl, Espafia y Ecuador. Presta servicios de Consultoria, y marketing digital en
software chatbot, Google Ads y es el Unico que presenta solucion CRM. Ademas,
cuenta con su propio blog en ventas, marketing y transformacion como recurso
académico.

Branch: Ubicada en Bogota. Presenta desarrollo web, estrategias de marketing
digital, email marketing, manejo de contenidos, analisis de data, funnels de
conversion de clientes. Precios altos por proyecto.

AMD Agencia de marketing digital: Ubicada en Bogota. ofrece disefio de pagina
web, manejo de redes sociales, posicionamiento web, Google Adwords. Amplia

trayectoria de mas de 13 afios, ademas tiene capacitaciones, cursos y diplomados.


https://esolti.com/
https://www.bluecaribu.com/
https://branch.com.co/
https://agenciamarketingdigital.com.co/
https://www.imaginatio.com.co/
https://designplus.co/
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e Imaginatio: Ubicada en Bogota. Orientada a marketing digital en disefio web,
posicionamiento, branding, y manejo de social media. Incluye plataforma CRM.
Precios altos.

e Design Plus: Ubicada en Bogota. Centrada en marketing digital, E-commerce, disefio
web. Con insignias de reconocimiento en dichos temas, y ha manejado cliente y

marcas reconocidas. Precios altos.

Estos competidores indirectos prestan dentro de sus servicios caracteristicas de consultoria
y orientacion en temas de marketing digital. Van enfocadas a publicos de empresas con mayor
capacidad econémica, han manejado clientes y marcas de nombre reconocidos y con ingresos mas
altos, que se denominan empresas grandes dentro de sus mercados, por lo que muestran

caracteristicas con servicios mas costosos.

Se encuentran orientados a un segmento diferente de mercado que se ve reflejado en empresas
grandes que invierten usualmente en temas de marketing y comerciales. Pero entre los servicios
ofrecidos no presentan sistematizaciones en procesos como por ejemplo CRM. A excepcion de las

empresas Bluecaribu e Imaginatio que presentan solucion CRM.

Tabla 3
COMPETENCIA DIRECTA (POR SERVICIOS Y SEGMENTO)
La Web http://www.laweb.com.co/
Startups lab agencia https://startupslabagencia.co/

Fuente: Elaboracion propia.

COMPETENCIA DIRECTA:


http://www.laweb.com.co/
https://startupslabagencia.co/
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La Web: Ubicado en Bogota. Con servicios de marketing digital en disefio web,

analisis de data, manejo de redes sociales, desarrollo de contenidos. Cuenta con su

propia revista digital donde publican contenido. Enfocado al mercado de pymes.

Startups lab agencia: Ubicado en Bogota y Monteria. Ofrecen consultoria, manejo de

redes sociales, disefio de identidad corporativa, publicidad digital. Con Blog propio

disponible para emprendimientos. Y Plataforma de educacion con cursos online. Su

mercado objetivo son startups y emprendimientos.

La competencia directa presenta servicios similares en cuanto a la parte digital en consultoria desde

el marketing digital, como lo es desarrollo web, posicionamiento en marketing y publicidad en redes

sociales, contenidos digitales, disefios corporativos, email marketing, y van dirigidos al mismo

segmento de mercado que son las pymes. Adicionalmente muestran caracteristicas como ofrecer

blog propio y orientacion en manejo de clientes. Pero no ofrecen la integracion tecnoldgica de un

CRM.

5.4. Analisis competitivo

Matriz de analisis competitivo:

Tabla 4
) Competidor _
Competidor B Importancia
Factor clave | Suempresa | Fortaleza | Debilidades A para el
“Startups )
“La Web” cliente
lab agencia”
Productos
o 5 X 4 5 5
digitales
Precio 5 X 3 3 5)
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Calidad 5 X 5 4 5
Servicio 4 X 5 5 4
Reputacién
de la - X 5 3 4
empresa
Ubicacion - X 4 5 2
Publicidad 5 X 3 5 3
Método de
4 X 5 4 5

ventas
CRMo

) 5 X 0 0 5
herramienta
Flexibilidad y

y 4 X 3 4 5
adaptacion

Fuente: Elaboracion propia.

La principal fortaleza el producto que se ofrece que se ve reflejado en reestructuracion de
ventas digitalizadas, y uso de herramientas digitales para sistematizaciones de procesos con CRM.
Ademas de la calidad en el servicio ofrecido desde el inicio del proceso hasta la post venta, a
disposicion de la empresa desde un &mbito virtual online, y efectuando los aportes desde la
experticia y habilidades de los impulsadores que se encuentran capacitados en todos los temas

comerciales.

Ahora haciendo referencia a la principal debilidad es la capacidad en mano de obra dentro de la
empresa, se ve reflejada en la cantidad de personas disponibles para un numero grande de proyectos,
que puede requerir una persona por proyecto. Otra debilidad puede presentarse en cuanto a la
ubicacion, pues no se cuenta con una oficina central con instalaciones, sino se recurre al uso moderno
de Wework. Como oportunidad de mercado encontramos la situacion actual de muchas pymes que

no cuentan con digitalizacion en ventas, o no cuentan con la adecuada implementacion digital para
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impulsar sus ventas, ademas de ser un modelo de hacer negocios nuevos por medio

implementaciones tecnoldgicas.

SEGMENTO DE MERCADO

El sector de las pymes ha tenido un crecimiento constante y muy marcado en la ultima
década, se consideran el motor de la economia del pais, y es aqui donde se presenta la mayor
produccion en unidades de los sectores econémicos. Se estima un segmento de mercado conformado

por micro empresas y pymes de 1,500,000, teniendo en cuenta las nuevas y startups.

Para el afio 2019 se registraron los siguientes datos de creacion de empresas en Colombia “Por
sectores. De acuerdo con el Informe de Dinamica de Creacion de Empresas de Confecamaras, en
conjunto, las actividades econdmicas relacionadas con el sector servicios registraron los mayores
incrementos en materia de creacién de empresas con un aumento del 3,4%, seguido del sector de
industria 2,0% y comercio 1,5%.

Con respecto al tamafio de la empresa medido por el valor de sus activos, el Informe evidencia que
el conjunto de nuevas unidades productivas esta conformado principalmente por microempresas
(99,6%), sequido por las pequefias empresas (0,37%) y el restante se encuentra en las medianas y

grandes empresas (0,03%).” (Confecamaras, 2020)

El crecimiento de empresas grandes depende de la influencia y aporte de pymes en la industria a la
pertenecen, estas los llevan disefiar nuevas estrategias. El crecimiento del PIB se ha relacionado
directamente con el surgimiento de nuevas empresas, que traen consigo dinamismo a la economia
colombiana. Las pymes responden a los requerimientos de nuevos productos y servicios que
demanda el mercado colombiano, pero no logran la perdurabilidad o crecimiento deseado en el
tiempo. “Asimismo, en el aspecto comercial se han encontrado caracteristicas como: alta
informalidad; baja rentabilidad; poca asociatividad; operacion en mercados locales; poca

financiacion; y, bajo nivel de uso de tecnologia. Pero esta Gltima dimension, no aplica cuando se


https://blog.eude.es/diferencia-entre-segmentos-y-nichos-de-mercado
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trata de realizar actividades de mercadeo, porque hay otras perspectivas que son gratuitas 0 muy
econdmicas y que les ayudan a mejorar el desempefio empresarial: el marketing digital.” (2018,

Striedinger)

Queremos abarcar el segmento de pequefias y medianas empresas, que presentan menores niveles
de ventas, o que desean impulsar sus ventas, y no cuentan con programas de marketing digital o
tecnologias que sistematicen procesos en ventas. Asi mismo requieran transformaciones digitales,
visibilidad comercial, posicionamiento en el mercado y con gran potencial en su negocio. Estas
empresas muchas veces no tienen acceso a créditos amplios y se presentan como un riesgo que puede
resultar menos rentable para los bancos, o simplemente no consideran la inversion o impacto que
puede significar el area comercial para impulsar la pyme. Por lo que queremos dar facilidades en los

planes comerciales influyendo desde las ventas para que estos negocios crezcan.

Segun la revista Dinero y el Ministerio de Desarrollo las pymes representan el 90% de las empresas
colombianas, generan méas del 80% del empleo a nivel de industrias, influyen en mas del 25% del

comercio hacia el exterior, responsable de alrededor del 40% del PIB. (Dinero, Tendencias , 2017)

Segun el Registro Unico Empresarial y Social (REUS) Especificamente 90% de las empresas son
micro, y el 5% son pymes en Colombia, ademas que hay un aumento del 4.2% en conformacion de
nuevas unidades productivas en creacion de empresas, en total se reportaron 178,000 creadas en el

ultimo afio. (Dinero, Estadisticas , 2016)

La gran encuesta empresarial por ANIF muestra que el afio pasado las pymes y micro empresas no
realizaron acciones de mejora, con un 40% y 70% respectivamente con fallas en sus planes de
expansion comercial. Se calcula que puede haber alrededor de 3000 startups en Colombia, en latino
américa Colombia esta por detras de Brasil y México en surgimiento startups, posicionandose entre
los mas altos. En cuanto a ubicacion se concentran en Bogota, y los departamentos de

Cundinamarca, Atlantico, Antioquia, Valle del Cauca y Santander.
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En Bogoté segin DANE: con alrededor de 800,000 pymes, con el 35% del total nacional.
“Empresas en Colombia para 2018

e Gran empresa: 6,793

e Mediana empresa: 21,459

e Pequefia empresa: 87,761

e Pequefia y mediana empresa: 109,220
e Microempresa: 1,504,329”

(Economia Aplicada, 2019)

Colombia es un pais que busca avanzar en términos tecnoldgicos, con programas de ampliacién de
zonas geogréaficas con acceso a internet, de tal forma que el pais esté conectado y haya inclusién
digital como sociedad. Sin embargo, en la actualidad las empresas colombianas carecen de
transformacion en el area digital, en especial las pymes ya sea por falta de inversion o conocimientos

para apertura del negocio de manera virtual.

“En ese sentido, el vicepresidente de asuntos publicos de AT&T para América Latina, Angel
Melguizo, sefiala que “en Colombia, casi todas las empresas grandes estan conectadas a internet,
pero en las empresas pequefias solo tres de cada diez lo estan. Asi que también tenemos que cerrar

las brechas de conectividad en las empresas”. (Forbes Colombia, 2020)

Por lo que existe una gran oportunidad con alrededor del 70% de las pymes en Colombia que no
cuentan con transformacion digital en su negocio, y que registran necesidades de ampliar sus canales
de venta de manera digital. Ademas, con la pandemia a nivel mundial pueden surgir mayores deseos
por parte de los empresarios, en desarrollar estos procesos comerciales que requieren sus negocios
para crecer y perdurar en el tiempo. “El Gobierno tiene como meta que el 70 % de los hogares
colombianos estén conectados a internet y que sean 290 millones las transacciones que se puedan

realizar totalmente digitales”. (Forbes Colombia, 2020)



57

Nosotros no queremos impactar simplemente creando un canal de ventas online, adicionalmente
unificar los procesos de ventas tanto a nivel fisico como digital para asi llegar a un proceso
establecido y conciso, que permita un manejo equivalente y comprensible de los datos obtenidos por
medio de los canales de ventas. Si bien no tenemos claro el nimero de empresas que abrieron su
canal digital, sin embargo, nosotros buscamos especializarnos en abrirles conexion digital interna y
externa, que permita no solo llevar cuentas de ventas, tanto para venta digital como fisica, y ademas

les facilite una venta mucho mas sencilla a través de plataformas online y fisicas.

5.5. Planeacion estratégica

En cuanto a nuestra planeacion estratégica, nosotros como potencializadora buscamos
mejorar los procesos comerciales en las Pymes, esto basado en el modelo estandar planteado
anteriormente, en el cual hacemos foco a cada parte del proceso comercial, en cuanto a canales de

distribucidn, fuerza de ventas y hasta herramientas tecnolégicas.

A continuacion, presentamos el analisis DOFA sobre nuestro emprendimiento, tras la tabla,
desarrollamos cada uno de los puntos planteados en la misma, para generar un mayor entendimiento

de los mismos.

Figura 18
1 |Programacion 1 |Pocas barreras de entrada
2 |Poca capacidad de mano de obra 2 |Facil copia del modelo de negocio
Fuente: Elaboracion propia.
Fortalezas
1 [Equipo de alta calidad 1 |Cambio en laforma de hacer negocios
2 |Conocimiento especifico en gestion comercial 2 |Implementacion de nueva tecnologia
3 [Modelo de pricing innovador 3 |Modelo de pricing no aplicado por la competencia
4 |Facil aceptacion del modelo 4 |Mercado dirigido hacia metodologias online
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En primer lugar, dentro de los factores internos de nuestro emprendimiento, como fortalezas
identificamos cuatro puntos clave, que son nuestros factores claves de éxito que describimos a

continuacion:

1. Equipo de alta calidad: nosotros contamos con gente que cuenta con muy buena
experiencia en procesos comerciales, que describimos en el punto 1.

2. Conocimiento especifico en gestién comercial: dentro de nuestro equipo contamos con
conocimientos aplicados en la gestion comercial de empresas, estos varian en el
funcionamiento de diferentes tamafios de empresas. Abarcando el conocimiento en
gestion comercial, desde multinacionales hasta emprendimientos.

3. Modelo innovador: buscando cambiar los modelos tradicionales de consultoria y de
agencia de mercadeo. Nos enfocamos en el modelo de potencializadora, un modelo que
combina las dos metodologias anteriormente mencionados; sin embargo, nuestra mayor
parte innovadora, se encuentra en nuestro modelo de pricing, en este buscamos disminuir
las barreras de entrada en las pymes y generar confianza de nuestro trabajo.

4. Fé&cil aceptacion del modelo: nosotros detallamos paso a paso nuestro modelo estandar
de trabajo, razén por la cual, las pymes tienen la oportunidad clara de como se procedera
durante el tiempo. Asi mismo dentro de nuestras encuestas, el muestreo que tomamos
acepto con facilidad nuestro modelo; nuestros ejemplos fueron Gexa y Joy lights

descritos en el punto 3.

Ahora bien, en segundo lugar, dentro de nuestros factores internos, nuestras oportunidades
de mejora se centralizan en dos puntos basicos, el primero, esta en cuanto al conocimiento en
términos de programacion de aplicaciones, si bien es un factor que se puede tercerizar, en el caso
posventa es necesario mantener un equipo especializado para el mantenimiento de todas las
plataformas a que ofertamos. Nuestra segunda debilidad es la capacidad de mano de obra, es decir
por temas de costos no contamos con una amplia fuerza de ventas, por lo que nuestro modelo de
negocio debe ser agil y soportado mayormente por medios tecnoldgicos, para evitar que esta

debilidad nos afecte.
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Ahora desarrollamos los principales factores externos que contemplamos dentro del analisis:

1. Oportunidades: dentro del estudio identificamos cuatro oportunidades especificas dentro
de nuestro mercado:

1. Cambio en la forma de hacer negocios: hemos visto como hacia la Gltima década
gran parte de las compafiias del mercado colombiano, han migrado poco a poco hacia
los modelos en linea; sin embargo, en Colombia una buena parte de las pymes que
se centran en productos, hasta ahora inician la transformacion de sus modelos
comerciales hacia canales online.

2. Implementacion de nuevas tecnologias: con el mercado de las pymes que se
encuentra en cambio, estas mismas han iniciado con una busqueda de nuevas
tecnologias que apoyen o mejoren sus modelos de negocio.

3. Modelo de pricing no aplicado por la competencia: dentro de nuestro mercado, el
estandar en cuanto a estrategias de precio se centraliza en tiempo y proyectos; por lo
gue un modelo basado en desarrollo de proyectos y cumplimiento de metas.

4. Mercado dirigido hacia las metodologias online: como ya lo hemos mencionado
anteriormente las pymes en general, estan empezando a encaminar su gestion
comercial hacia el uso de tecnologia como fuente de ingreso. Por tal razon y de
acuerdo a nuestro modelo de servicio el uso de herramientas tecnoldgicas y aporte a
creacion de plataformas de venta online nos permite un acercamiento claro hacia

dénde se dirige nuestro mercado.

2. Amenazas:
1. Pocas barreras de entrada

2. Fécil copia del modelo de negocio.

Anadlisis FO: con nuestras fortalezas como equipo de alta calidad y nuestro conocimiento especifico

en gestion comercial, estamos muy capacitados para aprovechar al maximo las oportunidades en
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cambios en forma de hacer negocios, que se han venido presentando debido al covid-19.

Asi mismo con nuestro modelo de pricing, buscamos aprovechar como oportunidad la falta de este
tipo de modelo en empresas que tienen servicios similares. Adicionalmente, buscamos que con la
fortaleza en la facil comprension del modelo de pricing y en el modelo de servicios, queremos

tomar ventaja de las nuevas tendencias en las pymes a abrir nuevos canales de venta.

Analisis FA: con nuestra fortaleza en el modelo de pricing, medido por medio de resultados reales,
no solo buscamos poner algunas barreras de entrada en termino de funcionalidad; si no que también
constantemente, enfocamos en fortalecer y mejorar, este proceso, con el fin de mitigar como

amenaza, que la competencia pueda replicarlo facilmente.

Analisis DO: Como oportunidad, con la implementacion de nuevas herramientas tecnolégicas,
buscamos como punto de mejora, aplicar nuevas herramientas en el campo de programacion, que
sean mas amables con el lenguaje y con la forma de realizacion de los programas especificos que
qgueremos ofertar. Adicionalmente viendo como oportunidad el hecho de que las pymes estan
buscando soluciones online y estan dirigiendo sus canales hacia esta metodologia, podemos
disminuir la cantidad de horario laboral presencial y la mano de obra. Razén por la cual podemos

abrir un mayor rango de trabajo con menor personal.
Analisis DA: Fortaleciendo nuestras debilidades en el campo de la programacion, tenemos como
objetivo, plantear un programa de CRM, que densifique la dificultad en el servicio ofertado y

presente mejores caracteristicas de interfaz. Con esto buscamos mitigar las posibilidades de copia
de nuestro modelo de negocio.

5.6. Estrategia de mercado

5.6.1. Estrategia de precio
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Dentro de nuestro portafolio incluimos una linea de producto y dos lineas de servicio, cada

una de ellas, cuenta con su propia estrategia de precio que seran descritas a continuacion:

1. Desarrollo de KPI's: esta linea de servicio se enfoca en la generacion de estrategias para
potencializar los diferentes KPI's de la compafiia, a la cual se esta enfocando el trabajo.
La estrategia de precio para esta linea de servicio se centraliza en el cobro de una
comision porcentual, sobre el crecimiento en ventas planteado con anterioridad.
El porcentaje a cobrar dependeréa especificamente de unos limites de ejecucion sobre las

metas planteadas con el cliente. Los porcentajes de cobro se describen en la siguiente

tabla:
Tabla s
% CUMPLIMIENTO % COMISION

90% 5%
95% 6%
100% 8%
105% 11%
110% 15%

Fuente: Elaboracion propia.

2. Venta de CRM: nuestro producto basico cuenta con tres funcionalidades basicas. La
primera registro de informacion de clientes y proveedores, la segunda registro de

Ilamadas de los vendedores y finalmente los reportes e informes en linea.

En cuanto a la estrategia de precio de nuestra linea basica de CRM, esta depende
especificamente de la cantidad de usuarios que necesite el cliente, nuestro precio unitario
por usuario es de 120.000 COP al mes. El precio por usuario se establece de acuerdo a
la cotizacion del precio promedio por usuario, que realizamos sobre una muestra de 114
empresas especializadas en la comercializacion de CRM, dentro de las cuales GoldMine,

Fresh sales, Inter fuerza, Suma CRM, entre otras.
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Es un producto complementario, el servicio adicional de las funcionalidades es un
servicio de compra directa de mddulos adicionales del CRM; su estrategia se plante6
como el promedio de precios que compafiias que venden este tipo de servicios manejan

dentro del mercado.

Funcionalidades del CRM: este servicio se centraliza en la venta de funcionalidades
adicionales sobre la herramienta CRM. El cobro de cada funcionalidad adicional tiene
un precio de 40.000 COP mensuales. Las funcionalidades adicionales que ofrecemos
son; Envio de correos automaticos, ingreso al CRM por APP de Androind y 10S,
Administracion de las ordenes de los clientes y sistema de atencion pos compra.

El pecio por unidad se fija de acuerdo a la cotizacion realizada por el CRM, en donde
buscamos y planteamos sobre el promedio de precios por funcionalidad en la muestra de

las 114 empresas cotizadas.

Al tener en cuenta el mercado de PYMES dentro del cual queremos ingresar, dentro del
analisis competitivo encontramos que la elasticidad en la demanda de este tipo de
productos y servicios en este segmento responde altamente a los aumentos en el precio;
por lo que la estrategia en la fijacion de los precios del portafolio, se centralizo en cuanto
a costos por canal; con el fin de parametrizar un aumento en costos de venta que no

impacte tanto la productividad de los canales de las PYMES.

Con la investigacién de mercado que realizamos, y ademas con la encuesta de desempefio
empresarial realizada por ACOPI (ACOPI, 2020), se concluydé que las pymes se
encuentran interesadas en hacer crecer su negocio desde el marketing y el &rea comercial.
Al potenciar las ventas de las pymes se logra impactar directamente en sus ingresos y dar
crecimiento al negocio, ahora bien, las estrategias comerciales que planteamos van
dirigidas a influir en las ventas, siguiendo también un modelo de precio que se acomoda
a los resultados en KPI “s. Una de las areas que mas preocupa y descuidan los

emprendedores es en marketing y comercial. Como aclaracion nuestra comision o el
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cobro de comision determinado se enfoca en el monto en el que crecen las ventas cada

mes, mas en no en la venta total de la compafiia.

Si la pyme llegara a contratar a un vendedor especializado pagandole comision fija por
ventas, correria el riesgo de que su negocio fuera copiado facilmente por el mismo
vendedor que un dia podria independizarse, incluso con la posibilidad de unirse a la
competencia, lo que significa un riesgo directo para la pyme depender de este tipo de
vendedor. Se estarian exponiendo a que el ejecutivo sea el duefio de la cuenta asignada
y que en cualquier momento este mismo pueda replicar o llevar la cuenta a otra empresa.
Ademaés, contratar a un vendedor en primer lugar deben determinar un salario fijo, asi

mismo contratar a esta persona incurre en gastos de parafiscales, como EPS y ARL.

5.6.2. Estrategia de distribuciéon

En cuanto a ubicacion, es importante para la fuerza de venta ubicarse cerca a los clientes,
debido a que en este tipo de mercados la atencion se vuelve un factor primordial, tanto para el primer
acercamiento como para el servicio posventa. En cuanto a la competencia en su mayoria se encuentra

dentro de la ciudad de Bogota.

5.6.3. Canales de distribucién

Nuestra estrategia de distribucidn se centraliza en dos canales especificos de venta:

1. Canal de venta Online: este se centralizara por medio de inicio de contacto con los
clientes por medio de la pagina online. En caso tal de que la empresa agende el primer
acercamiento, en este caso se enviara un ejecutivo de ventas que apoye la ejecucion de
la venta. En el caso de compra de CRM vy activacion de funcionalidades, buscaremos

centralizar el mis de ventas en este canal.
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2. Ejecutivos y Agentes de venta: este canal se centralizard en la comercializacion fisica
con las pymes, por medio de bdsqueda y localizacién directa de clientes; asi mismo se
enfocaran en trabajar junto con la cAmara de comercio, para realizar un acercamiento a
las pymes dentro de los concursos y programas de ayuda dirigidos especificamente a
ellos. Por ultimo, este canal buscara posibles clientes, dentro de los semilleros de

emprendimiento de las universidades.

5.6.4. Promocidn

La empresa se dara a conocer en el mercado por medio de varios canales digitales como lo
es la pagina web oficial, donde se expondra la informacion sobre la empresa y los servicios que
presta. La pagina web va a ser de féacil acceso con el posicionamiento en Google, y manejo que sea
amigable con el cliente, y este sienta que puede navegar con comodidad. De tal forma que se
implantardn también chatbots con respuesta automatica sobre inquietudes que se tenga, y que
registra informacién si la suministra el cliente para el contacto oportuno. Ademas del manejo y
presencia en redes sociales propias, email marketing y blogs, orientados a la interaccion con los
clientes, y facil localizacion si se encuentran buscando a la empresa o servicios similares, con

palabras claves que tengan conexion con la empresa en las busquedas.

El relacionamiento publico es muy importante buscaremos formar parte de eventos organizados para
emprendedores y empezar a crear relaciones con los clientes desde el marketing relacional. El voz
a voz se convierte en una fuente importante para que nos conozcan, ya sea desde un empresario que
ya tomo los servicios con nosotros o a nivel general de industria en eventos donde se realizara
presencia de marca. Lo que incluye la participacion en eventos que sean organizados por
instituciones educativas como universidades, que desde sus centros de apoyo empresarial estimulen
el desarrollo o creacién de pymes. También hay una intencion en formar convenios con entidades

financieras y organizaciones gubernamentales que apoyen estas iniciativas de las pymes.
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Una vez realizado el contacto con clientes se planea presentar las visitas empresariales, que consisten
en dar conocer ya por medio de un vendedor fisico todos los beneficios comerciales que ofrecemos
y el plan de desarrollo en ventas. Al igual que la activacion de clientes se dara con el acercamiento
personalizado con usuarios con “tomate un café por tu negocio y Poténcialo”, donde se invitara a

una reunién con un café en un WeWork para presentar propuestas de valor para dicha empresa.

5.6.5. Publicidad

Se utilizaran los medios digitales para la comunicacion y pauta publicitaria a través del pago
de anuncios en redes sociales como Facebook, Instagram, Google, blogs de emprendimiento y
empresariales, entre otros medios. Con el fin de aumentar el nimero de visitas registradas en la
pagina web que se conviertan luego en leads y clientes potenciales, y aumentar el nimero de
seguidores en redes sociales, que lleve a la interaccion y genere confianza en la comunidad de
emprendedores. También se incluirdn foros virtuales en temas relacionados con el desarrollo
empresarial, manejo de clientes, entre otros temas de interés. Con la posibilidad de encontrar cursos

o tips para ampliar sus conocimientos en el &mbito empresarial.

La percepcion que se desea tener por parte de los clientes es de confiabilidad, seriedad, y aspiracién
a cumplir metas de crecimiento. Ademas, se plantea presentar videos testimoniales en la pagina web
y redes sociales de clientes que se encuentren satisfechos con los servicios que se prestaron, con el
uso debido de email marketing, y con la potencial participacion de influenciadores en el ambito

empresarial, o figuras pablicas que puedan invitar a visitar la pagina web y registrarse.
Finalmente, la publicidad impresa a presentar con panfletos o brouchures durante los eventos o foros
empresariales se entregara con el fin de dar a conocer la marca de manera fisica, y generar presencia

de la misma.

5.6.6. Presupuesto promocional
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El presupuesto promocional esté definido por el valor especifico de $15,700,000. Este sera
dividido de la siguiente manera: 10% en redes sociales, 15% en plataformas digitales, 5% en blogs,
15% en Google Adwords, el restante sera utilizado en eventos y presencia de marca con el

relacionamiento puablico.

Orientado a operaciones de publicidad digital en posicionamiento de la pagina web de la empresa
en buscadores de google, redes sociales propias en Facebook, Instagram. A nivel de marketing BTL
queremos llamar la atencion del publico objetivo generando contenidos directos y oportunos por
medio de mensajes publicitarios que sean bien direccionados por nuestros canales comerciales o
blogs. Todo esto orientado a crear relaciones con los clientes a los que nos dirigimos por medio de

un marketing relacional desde el &mbito digital.

También inversion en eventos y foros organizados para emprendimientos y startups, lo que incluye
eventos a nivel empresarial para pequefias y medianas empresas, con los costos que significan un
stand promocional, para asesoramiento e informacion sobre la empresa. Igualmente poder asistir a
ferias y espacios que organizan entidades educativas como universidades donde promueven la
participacion de pymes que buscan desarrollarse. En este sentido los convenios con entidades de
diversos sectores son clave: de eventos, educativas, financieras, en lo posible gubernamentales y de

interés de la comunidad.

5.6.7. Pronéstico de ventas

El prondstico de ventas se realizd con proyeccién mes a mes, los detalles se evidencian en
el archivo de Excel adjunto, donde también se incluye el plan financiero. El pronostico de ventas se
encuentra alineado y bien ajustado, con los costos del proyecto. En el Excel se encuentra el
presupuesto de ventas detallado por mes vencido, y especificamente por producto. De tal forma que
buscamos establecer como meta de las ventas, cerrar el afio con una ganancia equivalente al 12% de

los costos.
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6. Plan de operaciones

6.1 Produccion

Nuestro plan de produccion y distribucion se fundamenta en el trabajo remoto, al comienzo no
contaremos con una oficina, vamos a tener una logistica de operacion donde la mayor parte del
tiempo serd remota. Cuando se necesite otro espacio para reuniones fisicas se contratara con un

coworking, donde se podréa reunir tanto con los colaboradores como con los clientes.

6.2. Localizacion

La localizacion va a ser remota solo en casos donde se requiera un espacio de reunion se
contratard un coworking que nos ayude con estos espacios. Al ser remota lo que necesitaremos es
que nuestros colaboradores cuenten con una tecnologia avanzada y con un ancho de banda de
internet suficiente para cumplir con la demanda. Mientras que los co workings que contratemos para
hacer las reuniones tienen que ser espacios creativos, muy amigables con el cliente y con la

tecnologia suficiente para prestar y presentar nuestros servicios.
6.3. Costos

Como el trabajo en su gran mayoria va a ser remoto, el monto que necesitariamos para pagar
los sitios de reuniones es de 9,500,000 anuales. Esto incluiria el espacio que nos van a prestar el
coworking, mantenimiento y arreglo de computadores de nuestros colaboradores y gastos que

incurramos extras.

6.4. Entorno legal
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Necesitaremos licencias de softwares

Permisos y contratos tanto con el cliente como en los lugares que nos encontremos
Contaremos con un seguro de riesgo laboral, ademés de seguros por problemas
financieros, también con seguros en temas legales que se presenten

Registraremos la marca y las patentes de las innovaciones y creaciones que vayamos

construyendo

6.5. Personal

Contaremos con 8 empleados + un consultor externo

Los trabajadores tienen que cumplir la formula: actitud (talento+ estudios)

Por medio de plataformas digitales, referencias y otros métodos conseguiremos nuestros
candidatos

La forma de pago sera mensual

Los horarios seréan flexibles, se contratard por cumplimiento de objetivos.

Para funciones especificas que no sean del core del negocio se contratara personal

externo.

6.5.1. Politicas de evaluacion

Los colaboradores seran evaluados mediante cumplimento de objetivos trazados a
comienzo de mes 0 con nuevos clientes.

Al ser una empresa transversal los colaboradores tendran la capacidad de opinar ajustar
y colaborar en diferentes arias de la empresa.

La motivacion de los colaboradores va a ser por varios métodos: el primero va a ser
monetario por cumplimiento de objetivos tendran una bonificacién, el segundo sera
mediante motivacion laboral mediante conocimiento de la persona y por ultimo

impulsando su carrear con estudios.
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— Cuando un empleado renuncie se le preguntara los motivos, se vera su historial, se

intentara retener si es el cazo o si no se le dejaran las puertas abiertas.

6.6. Inventarios

Al ser una empresa prestadora de servicio no contara con inventario.
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7. Gestion y organizacion

Los tres socios — potenciadores seremos quienes administremos el negocio, que también
realizaremos las intervenciones con las empresas clientes. La empresa se divide en 3 &reas
principales Administracion dirigida por el gerente general (representante encargado de las
decisiones), Operaciones y Comercial con sus respectivos directores, cada area es dirigida por un
socio consultor. Adicionalmente en el rol de potenciador le seran asignadas empresas clientes, las
cuales serén tratadas y monitorizara el desarrollo de actividades dentro y fuera de la empresa, para
determinar el plan de marketing, ventas y sistematizaciones. Junto con los posibles cambios que se

deban dar de acuerdo con los resultados que se estén obteniendo e inquietudes del cliente.

La experiencia que aportan se verd reflejada en la direccion y liderazgo en cada area mencionada

dentro de la organizacion.

e El encargado del area administrativa o gerente general serd Juan Naranjo, se encuentra
capacitado con experiencia y formacion en desarrollo de estrategias comerciales, seguimiento
logistico en ventas y marketing, manejo de tecnologias en gestion comercial y marketing digital.
Ademéas de formacion previa en negociaciones, desarrollo de talento humano y analisis
financiero. Y se encontrara realizando labores en todo tema administrativo lo que incluye pagos,

recursos humanos, relacionamiento con las demas areas, y desarrollo del plan empresarial.

e En cuanto al encargado o director del area operacional David Santiago Santoyo, cuenta con
experiencia y formacidn en areas de productividad de canales, y desarrollo de sistemas de gestion
de datos. Se veran sus aportes en temas de manejo de bases de datos y optimizacion de canales
de distribucion de ventas. Ademas de optimizacion en analisis de costos y finanzas. Se

encontrara trabajando también temas de tecnologia.



72

Y finalmente el area comercial serd dirigida por José Herndndez, con experiencia y
conocimientos en desarrollo de negocios, establecimiento de startups, manejos logisticos
digitales y de Marketplace. Con formacion previa en surgimiento de emprendimientos, planes
comerciales en telecomunicaciones. Estara encargado de realizar la estrategia comercial y de

convenios en la empresa.

Con respecto a la asesoria de empresas clientes los 3 cuentan con el manejo en temas de
marketing, comercio y ventas, prospeccion estratégica ya sea en el corto, mediano o largo plazo
para la realizacion de planes con los clientes. Ademas de formacion académica en negocios y

administracion de empresas, con enfogque en marketing y ventas.

Las competencias especiales que deben tener consisten en ser una persona con conocimientos y
experiencia en temas de Marketing y ventas, que tengan la facultad de generar estrategias
comerciales enfocadas a impulsar la capacidad y resultados en ventas de pequefias empresas.
Ademaés de poder generar inspeccion y analisis estructural de la empresa para determinar si el
area de ventas requiere reestructuraciones con su respectivo desarrollo digital. Y como

implementar automatizaciones con CRM en dicha empresa.

De forma que puedan realizar la planeacion estratégica tanto en el mediano como en el largo
plazo, y que puedan explorar mercados y generar conocimientos de las lineas del mercado de los
productos o servicios que estén asesorando. También que puedan utilizar los recursos
disponibles y generar nuevas opciones, por ejemplo: al buscar alternativas del mercado, o
definiendo campafias de comunicacién y promocién digital, o de canales de ventas de la
empresa. Manejo en atencidn al cliente y comunicacion asertiva, a la hora de resolver

inquietudes generales del pablico.

En caso de que alguna persona se retire o se incapacite, el plan a seguir consiste en que los
potenciadores tengan la capacidad de continuar los procesos, y conozcan el negocio del cliente

en caso de ausencia del empleado a cargo, se pueda retomar las acciones que se venian
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realizando. Ya sea por otro asesor o analista capacitado que se encuentre disponible. Cada area

cuenta igualmente con un analista comercial (en total son tres) que apoya los procesos del area

y lleva sus propios casos.

- ORGANIGRAMA

Total 8 empleados

Figura 19

GERENTE GENERAL

ABOGADO ANALISTA 1

Fuente: Elaboracion propia.

AREA ADMINISTRATIVA

DIRECTOR

AREA DE OPERACIONES

CONTADOR

ANALISTA 2

— MATRIZ DE LA ORGANIZACION:

Tabla 6

DIRECTOR

AREA COMERCIAL

ANALISTA 3

Nombre del miembro del equipo

Habilidad especifica

¢Por qué es relevante?

José Miguel Hernandez

Emprendimientos y Marketplace

Desarrollo de negocios virtuales

Juan Guillermo Naranjo

Ventas y Plan de marketing

Estrategias comerciales digitales

David Santiago Santoyo

Productividad de canales de ventas

Sistemas gestion de datos y bases

de datos
Analista 1 Estrategias en ventas y marketing | Soporte en planes
Analista 2 Estrategias en ventas y marketing | Soporte en planes
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Analista 3 Estrategias en ventas y marketing | Soporte en planes

Abogado Contratos comerciales Manejo legal interno y externo

Contador Habilidades financieras Pagos y reportes financieros
Gerente comercial - consultor

Oscar Espinel (Externo) Estrategias comerciales externo —  Tutor  proyecto
emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia.

Junta directiva: Compuesta por 3 socios — potenciadores, que estan a cargo cada uno
de las areas Administrativa, de Operaciones, y Comercial. Y encargados de realizar
los planes de clientes. El gerente general se encuentra a la cabeza, seguido por los 2
directores de area.

Analista comercial. Cada area tiene un Analista comercial, son 3 analistas en total.
Se encuentra encargado de apoyar en todos los temas a los Socios de su area, y en su
manejo propio de planes con clientes.

Abogado: Encargado tanto de la parte legal propia de la organizacion, como de los
contratos con los clientes. Trabaja de la mano con los Potenciadores de area
(administrativo y comercial).

Contador: Encargado de la parte contable y reportes financieros de la empresa.
Trabaja de la mano con el director de Area de Operaciones.

Tutor de linea de investigacién o proyecto de emprendimiento-Consultor externo: Es

quien va guiando y aconsejando sobre cémo desarrollar el proyecto y negocio.
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8. Gastos de inicio y capitalizacion

En cuanto a nuestros gastos de inicio tenemos contemplados 3 aspectos:

1.

2.

Aspectos técnicos de la operacion: en este incluimos tres computadores portatiles con
capacidad minima de 500 GB y con procesadores CORE i7. Principalmente para el adecuado
procesamiento de data en diferentes programas que lo requieren. Dentro de esta categoria
encontramos el HP Notebook 14-CKO0024LA, el cual tiene un costo promedio de 2.000.000
COP.

De igual manera es necesario adquirir las licencias de office 365, para el trabajo de
programas como Excel y Acces para el manejo adecuado de bases de datos. En promedio la
licencia anual tiene un costo de 600.000 COP por usuario. Los demas programas para manejo
de bases de datos son de licencia de gratuita, los cuales serian Python, Rstudio y Java. Por

lo que no generariamos costo adicional por esta parte.

Por Gltimo, requerimos de un espacio de trabajo, el cual inicialmente supliremos, por medio
de un alquiler en we work; teniendo en cuenta lo anterior la mensualidad anual para el
espacio, incluyendo una oficina cerrada, tiene un costo total de 9.500.000 COP. Finalmente
incluimos dentro de los costos iniciales de operacidn, el desarrollo y mantenimiento anual
de nuestra plataforma online, la cual contara inicialmente con pagina web propia. Por un
lado, el desarrollo del .COM tendra un costo de 8.000.000. por otro lado, los costos de
mantenimiento y cambios en la plataforma del primer afio como provision se estableceran
en 48.000.000 COP.

Aspecto de gastos de viaje: En este caso, algunas de las Pymes que tenemos como clientes
potenciales, tienen fuerza de venta en otras ciudades del pais. Por tal razon es necesario
incluir una provision inicial en temas de viaticos y viajes que, llegan a ser necesarios en el

momento del estudio de falencias del cliente y su mercado. Sin embargo, para no impactar
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los costos iniciales en gran medida, este gasto y su provision se realizaron de manera ajustada

y restrictiva. En este gasto destinamos un total de 10.000.000 COP para el primer afo.
3. Aspectos de personal: Dentro de nuestro organigrama incluimos 3 analistas, 1 consultor, 1
contador, 1 abogado. Para el primer afio, se realizard una provision, que incluya el costo del

empleado para la empresa. Esta provision tiene un valor total de 232.800.000 COP.

A continuacion, incluimos una tabla con el desglose de los costos iniciales y el costo total de los

mismos:
Tabla 7
Concepto Precio unitario Cantidad Costo total

Portatiles 2.000.000 10 20.000.000
Licencia Office pro 600.000 10 6.000.000
We work 9.500.000 1 9.500.000
Plataforma Online 56.000.000 1 56.000.000
Viajes 10.000.000 1 10.000.000
Analistas 36.000.000 3| 108.000.000
Contador 48.000.000 1 48.000.000
Abogado 40.800.000 1 40.800.000
Consultor 36.000.000 1 36.000.000

Total 334.300.000

Fuente: Elaboracién propia.

Es necesario tener en cuenta el costo adicional de presupuesto promocional de: $15,700,000 pero
estos no fueron incluidos en la tabla de costos iniciales. Para cerrar los costos totales en
$350,000,000.

De igual manera se tiene en cuenta el costo de registro de la empresa por valor de $36,000 pesos

colombianos, y registro de la marca por valor de $954.500 pesos colombianos.

Ahora bien, dentro de nuestras opciones de financiacion decidimos implementar tres métodos, para

alcanzar nuestros objetivos. El primero es financiar el 20% de los costos iniciales, por medio de
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créditos Bancarios, el préstamo total, serian 66.860.000 COP, calculando una tasa de interés
promedio a un afio del 19% del valor solicitado. Teniendo en cuenta esto, al final del ejercicio la

deuda total con bancos seria aproximadamente 80.000.000 COP.

En segundo lugar, el método para financiarnos seria “FFF” (Friends, Family and Fools); este
consiste en préstamos familiares y de amigos, basandonos en una tasa de interés anual promedio de
2%. El monto a solicitar equivaldria al 25% del total de los costos iniciales, que en total seria un
valor de 83.575.000 COP, y al final de los pagos equivaldria a un total de 86.000.000 COP.
Finalmente, el restante 55% lo financiariamos por medio de recursos propios, este tendria un valor
de 183.865.000 COP sin deuda equivalente.
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9. Plan financiero

En cuanto a nuestro plan financiero, esperamos para finalizar el primer afio lograr una
rentabilidad bruta equivalente al 10% de nuestros costos. Anexo enviamos las proyecciones del plan

financiero en un archivo de Excel.

El planteamiento financiero, tuvo en cuenta el establecimiento de costos iniciales requeridos por el
proyecto; la idea inicial del presupuesto de costos es buscar por medio de métodos de financiacion,
no solo la compra de productos necesarios para comenzar la compafiia; si no que ademas provisionar

los gastos mensuales que se tengan de la misma.

A partir del presupuesto de costos, se planted el presupuesto de ventas, con el objetivo de tener una
ganancia inicial del 12% de los costos, que representa una utilidad neta al final del ejercicio del
primer afio del 2% de los costos. Nuestro plan financiero muestra una parte de ventas que se
distribuye un 56% en los KPI's como servicio principal, y un 46% en los productos de venta de
CRM y componentes adicionales. Asi mismo si bien hacemos un mapeo de los costos por mes, se
realizaron para comparar mes a mes cuanto tenemos que vender como minimo para alcanzar nuestra

proyeccion anual.

Cabe aclarar que el presupuesto de ventas se encuentra a mes vencido, es decir se establecen los
nameros de cierre en cada mes, teniendo en cuenta el punto de partida el primeo de enero del 2021
0 a finales del 2019.
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10. Riesgos y supuestos criticos

10.1. Riesgos y supuestos

De acuerdo al prototipo de servicio que se plantea ofrecer el primer pilar del anélisis y
planteamiento de la estructura comercial, se busca explorar el mercado del cliente. En este punto
debemos determinar el alcance de mercado que tiene la empresa en su potencial, junto con su
participacion, y la visibilidad, basandose en su situacion actual proyectando métricas alcanzables
dentro de lo que resulten los estudios del mercado. Dicha prospeccién se realiza, teniendo en cuenta

como debe reaccionar la empresa en caso de que haya cambios en el funcionamiento del mercado.

Ahora bien, después de analizar los resultados de nuestra investigacion de mercados, en el segmento
elegido de pequefias empresas, encontramos que al requerir potenciar sus areas comerciales y de
marketing, y logrando potenciar sus ingresos en ventas, optimizando los canales de ventas y
distribucion digital, se combaten los desafios impuestos por la competencia como pueden ser nuevos
productos o precios. Pues se esta llegando a un mayor alcance de clientes, ofreciendo mejores
procesos en ventas y tecnolégicos con los que antes no se contaba.

El planteamiento inicial de mano de obra cubre la propuesta que se plantea tener de clientes, pues
se considera es justo y suficiente tener una persona a cargo de potencializar la fuerza de ventas con
la asesoria y acompafiamiento, dentro del tamafio de empresa donde nos segmentamos comprendida

como pequefia empresa.

10.2. Estrategia de salida

Inicialmente si se plantea salir del negocio se liquidaria a los empleados, se pagarian las deudas
iniciales adquiridas en banco y FFF, ademas de las inversiones iniciales de los tres socios de ser
posible. Y se buscaria llegar a un acuerdo de venta del negocio si existe la posibilidad de realizarla
con un interesado en continuar el negocio bajo otro nombre y propiedad.
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Al encontrarnos enfocados al publico objetivo de empresas denominadas pequefias y medianas,
pymes, comprendidas con ingresos anuales alrededor de los 2,000 millones a 15,000 millones, ya
sea de manufactura, servicios o comercio. Especificamente nos referimos sector privado

empresarial, por lo que no tenemos la intencion de llegar a una oferta publica.

Ahora bien, no se tiene intencion de vender el negocio inicialmente si se encuentra en
funcionamiento y desarrollo natural. Sin embargo, si el negocio se cotiza en un valor superior a lo
estipulado se pensaria en venderlo, en caso de presentarse la necesidad de venderlo se plantearia la
idea de analizar la oferta de un nuevo propietario y nombre, que llene las expectativas de los socios

actuales.

En una eventual salida del negocio, como recuperaran su dinero los inversionistas, se pagarian las
deudas a bancos y a FFF con ingresos iniciales del negocio, teniendo en cuenta que el negocio
también es parametrizado en contabilidad para el pago de deudas iniciales. Siguiendo este orden de
ideas los tres inversionistas principales recuperarian su dinero de préstamos, que adquirieron a través

de FFF para sostener la inversion.
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11. Beneficios a la comunidad

11.1. Impacto en el desarrollo econémico

Al tener acceso a mercados y abrir las posibilidades de que estos lleguen a los clientes es
beneficioso para la comunidad en general, es positivo tener mayor diversidad de productos con
diferentes caracteristicas y estandares de calidad. El contar con mayor niUmero y mejores empresas,
aumenta los incentivos y la capacidad de compra, y como tal aporta en el producto interno bruto de
la economia. Al mejorar el flujo de dinero por la entrada en el mercado de pequefios negocios, la
economia gana dinamica, con mas participantes y oferentes, lo que conlleva a que los ingresos de

los mercados aumenten.

Siguiendo este orden de ideas se previene la falta de oferentes o en casos extremos las
monopolizaciones de mercados o industrias, donde pueden estar cayendo en dominio de empresas
poderosas que ejerzan controles, y no se dé la oportunidad a pequefias empresas que quieran surgir.
Estas pequefias empresas muchas veces requieren impulsos desde su estructuracion, estrategias, y
desde la orientacion comercial para impulsar sus ventas presenciales o virtuales, y asi inyectar
nuevas dindmicas en los mercados a los que se dirigen, y suplir las exigencias del publico,

adaptandose a las tendencias y la globalizacion.

Mientras mas empresas promuevan ambientes de mejoramiento continuo, innovaciones en procesos,
con respecto a la calidad de los productos o servicios, y el mercado decida aumentar las compras,
los flujos de capitales aumentaran. Con el surgimiento de nuevas empresas y su perdurabilidad en
el tiempo se promovera la generacion de empleos a nivel nacional, y de esta manera estos pueden
seguir presentando nuevas opciones para emplear personas, y aportar en los niveles de desempleo a
nivel nacional. El ciclo se resume en que la participacion de mas empresas en la mejoria de productos
0 servicios, facilitara los accesos a estos productos, y se crearan mas empleos mostrando mejores

cifras al respecto en desempleo.
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De tal manera que se estan apoyando las pymes y emprendimientos al hacer mas visibles sus
productos, en marketing y comunicaciones, convenios y posibilidades comerciales, llevandolos a
mejorar sus ingresos, convenios con proveedores y satisfaccion de clientes. Todo este proceso
partiendo de métricas establecidas por KPI's acorde a los estudios que se establecen de la empresa
y su mercado, y esperando que se alcancen los objetivos en ventas con sus proyecciones alcanzables.
Asi permitir al negocio perdurar en el tiempo y competir en el mercado, que generen empleos, y se
cumplan los suefios de emprendedores con mas empresas consolidadas; mejorando la economia
general, generando riqueza, prosperidad, e influyendo de manera directa en el PIB nacional. Este
fortalecimiento del mercado nacional colombiano a largo plazo puede resultar también en
competitividad a nivel internacional, si la empresa sigue creciendo o decide incurrir en mercados

internacionales.

11.2. Impacto en el desarrollo de la comunidad

El impacto del proyecto se ve reflejado en la comunidad al desarrollar resultados con nuestro
trabajo en una empresa mejorando los ingresos globales per capita, orientando frente a la
estructuracion de esta y sus canales de distribucion, con las posibilidades de apertura en venta online,

y abriendo la capacidad de compra del mercado.

La comunidad se ve beneficiada al encontrar en el mercado el surgimiento de nuevas opciones, el
cliente puede estar en la busqueda de alternativas en productos o servicios, o de innovaciones que
se ajusten a sus exigencias que se van generando con el tiempo. Y las dinamicas del mercado pueden
acomodarse con el surgimiento de estas empresas que se consolidan o ganan terreno dentro de su

posicionamiento en el mercado.

La satisfaccion del publico por nuevos productos o servicios le da dindmica a la economia y abre
posibilidades a que se desarrollen nuevos emprendimientos o pequefias empresas que requieren
impulsos para consolidarse. Y asimismo se van ampliando las opciones que tiene el consumidor de

elegir, y generando nuevas posibilidades de empleo con la consolidacion de empresas.



83

Organizaciones empresariales que se reflejan el suefio cumplido por un emprendedor, y los esfuerzos

por consolidar negocios que perduren en el tiempo e influyan en el mercado colombiano.

11.3. Desarrollo humano

A nivel interno de la organizacion se les dara un buen trato a los empleados de la empresa, con
las afiliaciones a seguridad social y lo establecido por ley, propiciando su desarrollo personal y
profesional, estimulando la creatividad en el desarrollo de proyectos, y teniendo en cuenta todos los
aportes que puedan proponer para el crecimiento de la empresa, permitiendo la libertad de expresion,
y siguiendo las politicas empresariales establecidas bajo los parametros legales y socialmente

responsables.

El ideal de la empresa es que la formacién de empleados incluya de manera notoria la parte humana
de los empleados, desde sus motivaciones, con valores y politicas empresariales; asimismo se
impulse el factor humano dentro de las organizaciones asesoradas. Pues el capital humano de cada
organizacion, puede resultar directamente en ser el que lleve a impulsar y consolidar el negocio

dentro de su mercado especifico.

Dentro de las organizaciones asesoradas se encontrara personal con conocimientos mas completos
sobre lo que es laempresa en si, y los procesos que llevan a cabo dentro de sus funciones comerciales
o0 de ventas. De igual manera conocimientos sobre el alcance del negocio a nivel de mercado, con
sus respectivas reestructuraciones en ventas y apertura de canales de venta online, con el manejo de
nuevas herramientas de gestion con estandarizaciones en CRM, y establecimiento de indicadores de

desempefio.

En cuanto a miembros de otros grupos de interés como los clientes se les brindara siempre la
posibilidad de un intercambio de inquietudes permanente con atencion al cliente de manera continua,

velando por completar un servicio posventa satisfactorio; haciendo seguimiento en todo momento
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del proceso transformador, y que las organizaciones se sientan permanentemente acompafados por
personal de la empresa. Siempre llevando a cabo el ciclo del servicio prototipo con sus 4 etapas:
conocimiento de la organizacién, planteamiento, lanzamiento y cierre. Al encontrar negocios que
crecen, se expanden y se consolidan, se abre la puerta a nuevas opciones de empleo, bienestar social
y desarrollo desde el indice humano en lo econémico. Aportando en los indices de desarrollo

humano a nivel econémico del pais.
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