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Glosario

Mercadeo Digital: “Una forma de marketing que utiliza los nuevos medios y canales

publicitarios tecnoldgicos y digitales como internet...” (Fuente, 2022)

Modelo de Negocio: “El modelo de negocio es la estructura que define como una idea genera
valor a sus clientes y como se obtiene una recompensa al hacerlo. Con él, podremos saber y

comunicar si nuestra idea es viable, sostenible y escalable.” (Lopez, 2022)

Importaciones: “La importacion es el traslado de bienes y servicios del extranjero.
Primordialmente esta actividad depende de dos agentes, el que requiere el producto o servicio

y el que lo brinda o lo fabrica.” (Mones, 2021)

Exportaciones: “Exportar es la venta de bienes y servicios nacionales o nacionalizados para

uso o consumo en el exterior” (Ceballos, 2019)

Comercio internacional: “El comercio internacional se define como toda aquella actividad
economica en la que personas o0 empresas de diferentes paises, realizan un intercambio de

productos o servicios.” (Nanot, 2022)
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Resumen

Este trabajo aplicado de empresa se realiza con la finalidad de presentarle a la empresa
colombiana Interbusiness Company SAS un diagnostico de sus areas funcionales, las cuales
por ahora estan divididas en Comercial, Administrativa y Contable y de Partners. Ademas, se
busca evaluar la industria en la cual se encuentra la empresa para proponer un nuevo
mercado, dando a conocer sus posibles consumidores al igual que su competencia.

Para lo anterior, se llevaron a cabo analisis como DOFA cruzado, con el cual se dieron
a conocer las estrategias que podrian surgir de las relaciones entre sus factores internos y
externos. También se realizo un Lean Canvas con el fin de presentar de manera visual el
modelo de negocio para esta empresa. Asimismo, se cred un Customer Journey Map con el
cual se determind como se llevaria a cabo un proceso de compra con la organizacion,
entendiendo la experiencia del cliente de principio a fin.

Teniendo en cuenta lo anterior, se presentd un plan de mejora enfocado a obtener
revenue exponencial, exponiendo los posibles nuevos cargos, al igual que la nueva linea de
productos para importar al pais. Por otro lado, se definieron las estrategias alineadas al DOFA
cruzado desarrollado, detallando su rol en las areas de Mercadeo Comercial. Ademas, se
establecieron ciertos KPI’s ligados al CJM con los cuales se podria realizar una medicion de
los aspectos mas relevantes en caracter de servicio al cliente y su crecimiento de revenue y
experiencia.

Finalmente, se realizd una proyeccion de ventas y un PYG de Interbusiness Company
SAS, considerando la nueva linea de productos propuesta, para dar a conocer los cargos

necesarios que se deberan incluir para desarrollar este nuevo plan de mejora.

Palabras clave: Mercadeo Digital, Modelo de Negocio, B2B, Importaciones, exportaciones,

servicio, mascotas, comercio internacional
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Abstract

This applied company work is carried out with the purpose of presenting to the
Colombian company Interbusiness Company SAS a diagnosis of its functional areas, which
are divided for now into Commercial, Administrative and Accounting. In addition, it seeks to
evaluate the industry in which the company is located to propose a new market, making its

potential consumers known as well as its competition.

For the above, analyzes such as cross-SWOT were carried out, with which the strategies
that could arise from the relationships between its internal and external factors were revealed.
A Lean Canvas was also carried out in order to visually present the business model for this
company. Likewise, a Customer Journey Map was created with which it was determined how
a purchase process would be carried out with the organization, understanding the customer
experience from start to finish.

Taking into account the above, an improvement plan was presented focused on
obtaining exponential revenue, exposing the possible new charges, as well as the new line of
products to import into the country. On the other hand, the strategies aligned to the developed
cross.SWOT were defined, detailing their role in the areas of Commercial Marketing. In
addition, certain KPI’s linked to the CJM were established with which to measure the most
relevant aspects in terms of customer service and their growth in revenue and experience.

Finally, a sales projection and a PYG of Interbusiness Company SAS were made,
considering the proposed new line of products, to understand the necessary charges that must

be included to develop this new improvement plan.

Keywords: Digital Marketing, Business Model, B2B, Imports, exports, service, pets,

international trade
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Informacidn general de la empresa

InterBusiness Company es una empresa colombiana creada por Jonathan Pérez y
Carolina Contreras, que se especializa en el comercio internacional, con més de 15 afios de
experiencia en el sector. Nacen como una respuesta a la necesidad de asesoria,
acompafiamiento, auditoria y gestion de procesos de exportacion e importacion de pequefias y
medianas empresas con operaciones comerciales. Actualmente prestan servicios de asesoria
en temas relacionados al comercio exterior, como lo son: compras en el extranjero, gestion
aduanera, logistica internacional, y régimen cambiario; bajo la premisa de brindar soluciones

précticas y viables, agilizando procesos a la vez que minimizando los costos de sus clientes.
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1. Presentacion general

El comercio en Colombia constituye un pilar fundamental para fortalecer el desarrollo
productivo empresarial, de hecho, desde el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo se
tiene como objetivo mejorar la competitividad, sostenibilidad e incentivar la generacion de
mayor valor agregado, con el fin de consolidar la presencia de nuevos bienes y servicios en los
mercados internacionales. Asi como, acceder a mercancias que no se encuentran al interior del
pais, maquinaria que ayude a desarrollar la capacidad productiva y mayor oferta de productos

permitiéndole al consumidor encontrar mas opciones.

En la actualidad, Colombia cuenta con varios acuerdos comerciales que le permite tener
oportunidades para los empresarios del pais, estos acuerdos dan ventajas en cuanto al acceso a
los mercados, tarifas minimas, competencia leal y un marco legal claro. Bajo esto, de acuerdo
al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, Colombia esta asociada con Estados Unidos,
la Union Europea, México, el Triangulo Norte de Centroamérica (El Salvador, Guatemala y
Honduras), la Comunidad del Caribe (CARICOM), la Comunidad Andina (CAN), el Mercado
Comaun del Sur ( Mercosur), Chile, Canadé, la Asociacién Europea de Libre Comercio (Suiza

y Liechtenstein) y Venezuela.

Sin duda alguna, las importaciones y exportaciones son figuras importantes en el
desarrollo tanto del pais como del mundo empresarial. De acuerdo al reporte méas reciente
denominado Avance de Comercio Exterior No. 925 de septiembre 29 de 2022, las
importaciones colombianas aumentaron 9,3% en base CIF de $4.686 millones a $5.120
millones y en base FOB, un aumento de 9,1% de $4.316 millones, segln datos registrados en
declaraciones aduaneras electronicas a 4.708 millones de ddlares. El peso neto aumentara de

2.728 millones de kg en 2021 a 2.523 millones de kg en 2022, un aumento del 7,5 %.
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Por el lado de las exportaciones, el valor FOB aumentd un 15,3% de USD 2101 mil
millones a USD 2423 mil millones, mientras que el peso neto (excluido el petréleo) disminuyo
un 10,5% de 4746 millones de kg en 2021 a 4246 millones de kg en 2022, siendo China, Estados
Unidos, Brasil, México y Alemania, los cinco principales paises de origen de las importaciones
colombianas, que representan el 66,0% del precio CIF y FOB y el 63,0% del peso neto total,

respectivamente.

Segun la clasificacion estadistica de uso o destino econdmico internacional de la
CUODE, el 48,1% de las compras al exterior corresponden a “materias primas y productos
intermedios”, de las cuales las compras de productos quimicos y farmacéuticos representan el
14,4%. Le siguen los “bienes de capital y materiales de construccion” con el 28,6%, los
principales bienes importados son la “maquinaria industrial” con el 5,9% y por ultimo los
“bienes de consumo” con el 23,3% y los principales productos importados son el “transporte

privado”, que representa el 6,4%.

Y dentro de los destinos de exportacion méas importantes de Colombia fueron EE.UU,
Brasil, Israel, Holanda (Holanda) y Chile, que en conjunto suman 1141 millones. USD del
volumen total de exportacion durante este ltimo mes de septiembre del 2022 y representa el

47,1 % del volumen total de exportacion valor FOB y 46,9% del volumen.

Con este contexto y entendiendo la capacidad del comercio en Colombia, se realiza el
presente trabajo con el fin de identificar, mejorar y potencializar la empresa InterbusinessCo.
teniendo en cuenta que son una compafiia especializada en asesorias de comercio internacional.
y en aras de ser mas reconocidos a nivel nacional por el asesoramiento y soporte de los clientes
en areas como el Comercio Internacional, Compras en el Exterior, Nacionalizacion de
Mercancias (Gestion aduanera), Logistica Internacional, Transporte de Carga Internacional

(Aéreo y maritimo) y Régimen cambiario se despliega un plan de mejora para esta empresa
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bajo un analisis del sector, posibles tendencias que ayudarian a la compafiia a ser reconocida,
especialmente en el mercado de productos para mascotas, esto conociendo su esquema
funcional, competidores, mercado, buyer persona, fortalezas, amenazas, debilidades y

fortalezas.
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2. Analisis del sector, tendencias, competidores, mercado.

El sector del comercio exterior es esencial para la economia de Colombia, a pesar de
que el pais posee una gran cantidad de sectores que producen diversos productos para exportar,
en Colombia las importaciones siguen superando a las exportaciones por millones de dolares.
El pais maneja una amplia red de acuerdos comerciales que facilitan el acceso a oportunidades
para los empresarios nacionales y para aumentar el comercio exterior para entrar a mercados,
teniendo aranceles bajos y condiciones de competencia justa. EI Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo explica que Colombia posee en la actualidad Tratados de Libre Comercio
con Estados Unidos, Union Europea, Meéxico, el Tridngulo del Norte de Centroamérica
(Salvador, Guatemala y Honduras), la Comunidad del Caribe (Caricom), la Comunidad Andina
(CAN), el Mercado Comun del Sur (Mercosur), Chile, Canada, EFTA (Suiza y Liechtenstein),
Venezuela, Costa Rica, Panama, Israel, Corea, Cuba y Reino Unido. Ademas estad en
negociaciones con Emiratos Arabes Unidos, Turquia, Japon, TiSa y con los candidatos a

Estados Asociados a la Alianza del Pacifico.

Segun el DANE, en julio de este afio, el pais registrd un déficit en la balanza comercial
de US$494,2 millones FOB. A partir de esta informacion, se puede concluir que Colombia
importa mas de lo que exporta, dato importante para este analisis que junto a la experiencia de
la empresa Interbusiness Company SAS permite identificar que se debe enfocarnos en esta
actividad. Con respecto a las importaciones, el registro del DANE para julio del 2022 informa
que las importaciones fueron de US$6.890,9 millones CIF, presentando un aumento de 43,5%
con respecto a julio del 2021. A partir de la figura 1 se demuestra que durante los afios 2019 a

2022 las importaciones en el pais han ido aumentando.
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Figura #1

Valor CIF de las importaciones (Millones de délares CIF). Total Nacional. Julio 2019 p-julio
2022p
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Fuente: DANE (2022)

La entidad del DANE publica esta informacion basandose en cuatro grupos definidos
por la Organizacion Mundial de Comercio, estos grupos, segun la Clasificacion Uniforme del
Comercio Internacional son Agropecuario, alimentos y bebidas, Combustibles y productos de
las industrias extractivas, Manufacturas y otros sectores. La tabla 1 explica el valor CIF de estos
cuatro grupos, en esta se puede evidenciar que el mayor incremento fue el del grupo de
Manufacturas, el cual represento el 33,5% del aumento total, participando en un 74,0% del
valor CIF total de las importaciones, al cual le sigue el grupo Agropecuarios, alimentos y
bebidas con 13,3%, luego combustibles y productos de las industrias extractivas con 12,6%, y

otros sectores con 0,1%.
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Tabla #1

Valor CIF de las importaciones, variacion, contribucién y participacién segin grupos de

productos (OMC) Julio (2022/2019).

Julig® Enero-julio™
Grupos de productos (OMC) M9 22 \oiacién Contribuciéna Participacion Mvﬂmm (s Contrbuciona  Particpacién
Millones de dolares OF (%)  lavariacion (pp)  2022(%)  Millones de dolares CIF la variacion (pp) 2022 (%)

Total 45650 68909 509 509 04202 453971 492 492
Agrapecuarios, aimentos y bebidas' 8107 9183 504 87 133 30008 B5M3 834 83 144
Combustibles y prod de indusirias exiractivas” 4658 811 870 89 126 31770 53168 874 70 1"
Manufacturas® 34845 50970 463 353 740 23264 WATEE 42 37 737
Otres sectores® 40 45 130 00 01 M0 TS 1282 04 0.2

Fuente: DANE (2022)

De acuerdo con Euromonitor (2021), los Megatrends para Colombia de este afio estan
divididos en 8 secciones, la primera enfocada en el mundo digital con dispositivos conectados
a internet pues la conectividad estd cambiando la manera en que los colombianos viven,
trabajan, compran y juegan. La segunda en priorizar las experiencias y buscar productos y
servicios que les brindan estas experiencias de valor. La tercera en cambios en las dindmicas
familiares por las dificultades de mantenerse en la clase media del pais. La cuarta en la
existencia de mayor demanda por productos premium que les ayuden ahorrar tiempo. La quinta
va ligada a la exploracion de nuevas culturas y productos internacionales que buscan los

colombianos.

La sexta es el cambio en la preferencia de compra que han tenido los ciudadanos de este
pais, que aunque siguen prefiriendo las compras fisicas, se han ido acercando més a las compras
online. La séptima esta enfocada en mantener una vida sostenible en cuanto al medio ambiente,
el cuidado de los animales, las practicas laborales y los impactos positivos en las comunidades.

Por ultimo, el bienestar, los habitos de vida saludable dentro y fuera de casa.
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Figura #2

Megatrends Framework
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Fuente: Euromonitor (2021)

Con relacion a las tendencias anteriores, para este proyecto se decidié enfocar en la
séptima tendencia que habla sobre el cuidado de los animales. Como se puede observar en la
Tabla 2, el pienso para animales hace parte de los productos del grupo de Agropecuarios,
alimentos y bebidas que méas importa Colombia, esto cobra mayor sentido al ver el informe
sobre Cuidado de Mascotas del 2022 de Euromonitor que expone que en el pais existe la
tendencia de humanizacion de las mascotas, la cual ha conllevado a que sus duefios busquen
productos con etiquetas limpias e ingredientes mas naturales. Aungue la devaluacion del tipo
de cambio ha incrementado los precios de estos productos, este sector ha venido creciendo de
manera exponencial pues los estudios demuestran que los propietarios de mascotas estan

dispuestos a gastar en productos de excelente calidad para sus animales.



Tabla #2

Importaciones segun grupos de productos OMC. Enero-julio (2022/2019)p

20

::; Capitulo Descripcion Enero-julio 201% Enero-julio 2022 Variacién %  Contribucién a Contribucidn a
la varlacidn la variacion
(Millones de dolares CIF) del grupo (pp) total (pp)

Total 304202 45397 1 432 43,2

Agropecuarios, alimentos y bebidas 39928 6.5243 634 B34 83

i} Productos alimenticios yanimales wwos 30763 5.056,1 G4 496 6.5

o4 Cereales ypreparados de cereales 14872 21055 A 230 30

oa Pienzo para animales (excepto cereales ain moler) 4803 0180 IR 1.0 1.4

oF Café, 18, cacao, especias ysus preparados 1140 3024 1656 47 0.6

os Legumbres y frutas 3143 4587 45,3 kX 0.5

o2 Productos l4ckeos yhuevos de aves 1003 19405 03,0 25 03

03 Pescado (no incluldos los mamiferos marinos ), crustéceos, mo 2603 o 233 1.5 0.2

og Productos ypreparados comestibles diversos 2736 3258 181 1.3 0.2

o Came ypreparados de came 2385 2887 202 1.2 0.2

o8 Azlicares, preparados de azicar y misl 052 1262 N3 o8 0,1
Animales vivos no incluldoes en el

0o capiuo 02 115 13,7 192 a1 0.0

4 Acailes, grasas y ceras de origen animal yvegetal 3103 5202 65,7 53 a7

2 Materiales crudos no comestibles, excepto los combustibles 4217 6659 57.8 6,1 0.8

1 Bebidas yiabacos 1755 2730 556 24 03

Combustibles y prod. de industrias extractivas 34770 53168 BT 4 BT 4 7.0

3 Combustibles y lubricantes minerales y productos conaxos 28002 44704 68,5 56,3 508

Demés 456 8 BAT A 20 11,0 12

Manufacturas 232164 334TBE 44,2 442 33,7

5 Productos quimicos y producios conexos, nep. 6.080.7 98580 63,5 16,7 127

T Maguinaria y equipo de ransporte 106508 14 5478 36,6 16,8 128

& Articulos manufacturados, clasificades principalments segln 40516 60353 490 a5 6.5

el material
& Articulos manufacturados diversos 24234 20374 21,2 22 1.7
Otros sectores” 34,0 7.5 128,2 128,2 0,1

Fuente: DANE (2022)

En la Figura 3 se puede observar como la venta de productos del cuidado de mascotas

en Colombia ha crecido en gran manera los ultimos afios. Teniendo unas ventas equivalentes a

5,367 mil millones de pesos colombianos en el 2022, cifra que se espera siga aumentando,

llegando a 8,827 mil millones de pesos colombianos para el 2027. En la Tabla 3, se representan

los diferentes productos que hacen parte de la categoria de cuidado de mascotas y su

crecimiento desde el afio 2017 hasta el presente afio.



Figura #3

Ventas del Cuidado de Mascotas

Sales of Pet Care

5,367

Fuente: Euromonitor (2022)

Tabla #3

P

’}m EUROMONITOR
INTERNATIONAL

Ventas del Cuidado de Mascotas por Categoria: Valor 2017-2022

Table 3 Sales of Pet Care by Category: Value 2017-2022
COP billion

2017 2018 2019
Dog and Cat Food 2,543.8 2,6959 2,858.9
Other Pet Food 62.8 67.0 68.8
Pet Foed 2,606.5 27629 292786
Cat Litter 123.2 140.3 160.8
Pet Healthcare 10.3 10.6 10.9
Other Pet Products 269.1 296.5 3344
Pet Products 402.7 447.3 506.1
Pet Care 3,009.2 3,210.2 34337

Source:  Euromonitor International from official statistics, trade associations, trade press, company research,

store checks, trade interviews, trade sources

Fuente: Euromonitor (2022)

2020

3,164.2
68.2
3,2324
221.9
12.6
441.2
675.7
3,908.1

2022

4,253.9
70.5
4.324.4
325.7

702.8
1,042.4
5,366.7
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Para el 2021, las compafias con mayor cuota del mercado de cuidado de mascotas

fueron Nestlé, Contegral, Soya y Alimentos Polar, sin embargo Nestlé y Solla SA han venido

decreciendo, como se puede observar en la Figura 4 y se espera que para este afio sean superadas

por otras compafiias. A raiz de la crisis de la cadena de suministro, la disponibilidad de materias

primas se ha visto afectada, ain asi, se espera que Contegral, Italcol 0 Gabrica tengan un

crecimiento solido durante este afio. Por otra parte, la Figura 5 ilustra las marcas con mayor

cuota de mercado para este sector, siendo Ringo la lider de esta industria.



Figura #4
Cuota del mercado de las compafiias en el Cuidado de Mascotas

Company Shares of Pet Care lfl

% Share (NBOQ) - Retail Value RSP - 2021

Mestlé Purina PetCare de... I 16.0% v
Contegral S& ] 136% A
Solla SA | 104% V¥
Alimentos Polar de Colom... | 6.4% 'y
Gabrica SA I 62% A
Italcol de Occidente Lid... ] 61% A
Masterfoods Colombia Ltd... | 57% v
Royal Canin Colombia SAS | 30% A
Gesto Agro SAS | 21% A
Cipa SA | 13% F Y
Jaramillo Pets & Cia SCA | 1.0% A
Alimentos Mutrion SA | | 0.8% v
Almacenes Exito 54 | 08% ¥
Productos Alimenticios E... [ ] 05% ¥
Diamond Feeds Inc L} 0.5% v
Logus Representaciones S.. 1 0.4% 'y
Incros de Colombia EU | 01% v
Comercializadora Bogotan... | 01% 'y
Mascolandia SAS 1 o1% v
Others . 2T ¥

AR,
Fuente: Euromonitor (2022)
Figura #5

Cuota del mercado de las marcas en el Cuidado de Mascotas

Brand Shares of Pet Care |:|

% Share (LBN) - Retail Value RSP - 2021

Ringo I 97% Fy
Nutre Can | T9% v
Dog Chow _— 54% ¥
Gatsy - 36% A
Pedigree - 33 ¥
Dogourmet - 33% A
Donkan - 27% A
Chunky - 25% ry
Whiskas | 2.4% v
Cat Chow | 2.4% v
Felix -, 21% FY
Fofi Cat | 2% 'y
Hill's Prescription Diet [ | 21% F Y
Mimingo ] 19% F Y
Hill's Science Diet | ] 19% A
Royal Canin u 1.5% FY
Chunky Cats | | 14% 'y
Max [ ] 13% F Y
Pro Plan [ ] 12% v
Others L Y

m ELUROMONITOR
INTERMATIONAL

Fuente: Euromonitor (2022)
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Es importante mencionar la actual fluctuacion del délar y como esta afecta
negativamente el proceso de importacién y comercializacion de mercancia independientemente
del producto. Al devaluarse el peso colombiano con relacion al délar, las importaciones de
materia prima se ven afectadas pues sus precios incrementan, lo mismo sucede con los
productos tecnoldgicos que son consumidos diariamente ya que estos tendran precios mas
elevados. Al saber que al tener una tasa de cambio alta y los precios de ciertos productos
importados se encarecen, se concluye que estos comerciantes se vuelven menos competitivos

que los comerciantes nacionales.

A esta fluctuacion del dolar se le suman los conflictos en el entorno politico por los
cuales esta atravesando el mundo en estos momentos, siendo mas especificos, el conflicto entre
Rusia y Ucrania que afecta los precios de los productos pues también dificulta el acceso a
materias primas, incluyendo alimentos, energia y fertilizantes. Un ejemplo de este caso
viéndolo relacionado con el mercado de cuidado para mascotas, es que este conflicto ha
aumentado los precios de productos como el trigo, el cual es esencial para la produccion de
estos productos, en abril de este afio Bloomberg report6 que su precio ha aumentado en un 38%,

ademas de tener una disponibilidad limitada de aceite de girasol y pescado blanco.
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3. Diagnostico de la companiia en las areas: Comercial, Mercadeo, Financiero,

Administrativo y Produccion.

3.1 Andlisis general

Dentro de la compafiia no hay unas areas establecidas como tal, el manejo
administrativo, logistico, comercial y financiero lo hacen entre Jonathan y Carolina, sin
embargo, si tienen un contador externo y partners que les ayudan en el funcionamiento del

negocio. De acuerdo a esto, se puede hacer una division de labores de la siguiente manera:

Jhonathan Perez encargado de:

< Parte comercial.

« Visitar al cliente, mostrarle los servicios, realizar pre-costeo, cotizaciones, cerrar
negociacion.

< Tener contacto con los proveedores en el exterior y generar alianzas con ellos.

< Asesorar al cliente, en términos de coémo mitigar los gastos, como traer el producto para

que le salga mas barato y mejores opciones.
% Reclamaciones de mercancia.
% Negociaciones(nota crédito) con proveedores.

< Buscar nichos de mercado y proveedores.

Carolina Contreras encargada de:

« Parte administrativa y contable.

< Facturacion.

0

« Parte del proceso logistico (fecha, tema cambiario, embarcacion y cuando llega la

mercancia para nacionalizar)
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Contador:

< Manejo de programa contable por parte del contador interno, se le pasa la informacion
de ingresos y egresos (Carolina Contreras recibe esa data y se la pasa) para que este

pueda realizar informes, balance, estados financieros e impuestos.

Partners:

< Inspeccion y visitas de fabrica, preembarqgue, revisar mercancia, cantidades, calidad de
los productos de lo que se pidid para evitar que llegue mercancia que no es.

< Ayudan a hacer visitas cuando el proveedor no se sabe de donde salié o quién es, asi
como cuando no tienen contacto de una fabrica, proveedor o cliente, el partner esta
presente.

« Ayudan a hacer la documentacion de los proveedores.

Adicional, se tiene en mente para el préximo afio abrir una vacante para:

% Gestion administrativa (documentos, firmas, traer documentos del cliente).

< Gestion social media.

Bajo este esquema, aunque se entiende que es una pyme y no hay un equipo grande, si
es fundamental que se piensen en estrategias con el fin de expandir su capital humano y poder
delegar cargos, funciones y abrir areas para que el trabajo no se recargue en una sola persona,
sin duda alguna, la gestion comercial adecuada y el poder organizarse les permitird vender sus
servicios de manera mas efectiva y personalizada. Hay vacios en el area comercial, se necesita
tener mayor presencia en el mercado y la satisfaccion del cliente, asi como la misma gestion

comercial.
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A futuro se puede pensar en implementar un equipo de ventas, logistica, marketing,
financiero, servicio al cliente y social media méas consolidado que en conjunto permita tener la
medicién en tiempo real de la rentabilidad de la empresa, con esto habria una mayor orientacion
estratégica a la hora de tomar decisiones, se podrian desarrollar campafias efectivas de

marketing y tener profundo conocimiento tanto del cliente como del mercado en el que se opera.

Adicionalmente, con un equipo integrado de vendedores y con el entrenamiento
adecuado se podria traducir a mayor interaccion con los clientes potencializando el
cumplimiento de un determinado nivel de ventas y asegurar el cubrimiento de los costes y

obtencion de los suficientes recursos para expandir, invertir o desarrollar la empresa.

3.2 Analisis redes sociales

e Canal Whatsapp

Figura #6

Canal WhatsApp

WHATSAPP o wrmame El catalogo no es claro,

Interbusiness Company
mismos post que hay en
W instagram.

Hola si 8

Q/WIE|IR|T|Y UII|O|P

A/SID/FIGIHIJIKIL!R

4 Z X C VB NMKS

Al entrar se puede
determinar un mensaje
"Hola, quiero comenzar a
importar un producto"

Tienen linkeado el correo
y la pagina web

Fuente: Elaboracion propia
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Whatsapp es un canal que les permite tener mayor cercania con el cliente, dentro del
canal de contacto es el que mas destacan. Se resalta que tienen linkeado la pagina web y el
correo electronico, esto les permite direccionar y hacer un call to action en caso que quieran
cotizar o recibir informacion mas detallada. Sin embargo, el catalogo no es claro, no muestra
los servicios que ofrecen, el catadlogo son los mismos post que publican en Instagram y

Facebook, por lo cual no muestran un diferencial.
e Canal Instagram

Figura #7

Canal Instagram 1

INSTAGRAM

©)

Estd la url de la pagina pero no esté
linkeada, oprimes y esta en formato texto.

No hay highlights desarrollados. Estos
podrian agregar valor:
-Casos de éxito
-Servicios
-Contacto

. No hay una linea gréfica. Tipo de
letra poco amigable para leer.
Post con letra pequefia y mucho
texto.

Fuente: Elaboracion propia

La descripcion permite tener un concepto general de lo que es la empresa, sin embargo,
ponen la url de la pagina web como formato texto, el usuario no puede darle clic. Tienen la
linea de WhatsApp pero podrian activar el boton de contacto en vez de poner el nimero de

WhatsApp para tener un look and feel mucho mas limpio.
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No se manejan highlights Ilamativos, solo hay uno que no genera mayor interaccion,
pueden utilizarlo para crear mayor comunidad y que los usuarios cuando entren tengan una
visual mas grande de lo que hacen, por ejemplo, pueden poder un destacado de casos de éxito,

testimonios, proceso de importacion, diferenciales, servicio y contacto.

Figura #8

Canal Instagram 2

43 -

_Las redes sociales se pueden
pueden en los highlights

AR
@ rata_montan_ m
\9 simplementecaro [ rotew |
ﬂ . =8
Poco alcance 2&8325'720“ =

(3 interusinesso.
R

_En los captions no se suele poner nimeros
de teléfono o url porque el cliente no
puede dar clic para acceder a ellos
inmediatamente.

Hashtags estratégicos -

©)

Fuente: Elaboracion propia

Adicional, se evidencia, el poco alcance que tienen en la red, no hay un posteo constante
ni interaccion, el Gltimo post que se genero fue en el 2021, si una persona entra 'y ve la pagina
no tendréa claridad respecto si la empresa sigue en pie o si es real. En todos los post ponen datos

de las redes sociales, estos generan muchos call to action, no hay uno especifico.

Respecto al caption suelen poner nimero de WhatsApp y pagina web, es preferible

poner un texto corto con informacion de valor que datos de contacto porque el usuario no va
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ingresar directamente a esos links, tendria que salirse de Instagram y buscarlos generando un

dolor al cliente.

e Canal LinkedIn

Figura #9

Canal LinkedIn

LINKEDIN

No hay portada

— No hay descripcién de la compafiia

Asesaria en Comer,

Activity
Falta de presencia,
* interactividad y contenido
de valor.

Fuente: Elaboracion propia

No existe una presencia en esta red social, aunque se creo el perfil y pusieron la foto de
la compafriia no hay un contenido estratégico ni una planeacion del mismo que permita alcanzar

un publico, atraer o construir vinculos con aliados o interesados en el area del comercio exterior.

e Canal Facebook

La pagina de Facebook cuenta con imagen principal y portada, sin embargo, la portada
solo contiene la pagina web pero no genera un mayor atractivo o una primera vision respecto a
lo que es la empresa. No hay una descripcion para dar contexto sobre lo que ofrece la empresa,

los post son los mismos que hay en Instagram, por ende, se deduce que no hay una estrategia
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de contenido, ni un enfoque hacia el target al que quieren llegar. Sin embargo, se destaca el

hecho de tener el boton de WhatsApp directo y la informacion de contacto.

Figura #10

Canal Facebook
FACEBOOK

Portada poco atractiva

* Tienen botén de watsapp

» No hay descripcién de la compafiia

Fuente: Elaboracion propia
e Pagina Web

Se realiz6 el respectivo andlisis de la pagina web para saber qué tan optimizada estaba,
y con este informe se ve que el sitio puede mejorar puesto que su puntuacién global corresponde
a un 35%, donde el 67% que corresponde a variables de meta descripcion, keywords,
encabezados, imagenes, backlinks, url limpias, enlaces internos y externos, robots,
redireccionamiento, blog, formulario de conversion, dominios, optimizacion en movil, tamafio

de pagina, uso de Google analytics,.. entre otros, estan en estado negativo.
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Figura #11

Anélisis pagina web by Seigoo

Comparte tu puntuacion

Dominio :
http://interbusinesscompany.com.co
Fecha del informe : 29 Oct 2022, 21:30

f W G+ X
Bien (33%)
* S
Mal (67%)
A CEEEEEEEee——————

Fuente: seigoo.com

Figura #12

Meta descripcion y keywords

99  Vista previa Google

DETALLES v CONSEJOS w

Interbusiness Company SAS . BogotA; D.C. - Colombia
http://interbusinesscompany.com.co
Debido que su web no posse Metadescription, Google lo creara por si mismo.

Keywords No hay palabras clave definidas
DETALLES ¥ CONSEJOS ¥

Fuente: seigoo.com
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Dentro del analisis se recomienda fuertemente optimizar y hacer uso de estrategias SEO
y SEM, no existe una meta descripcion ni palabras claves, por ende, es muy complejo que los
usuarios los puedan encontrar en los buscadores principales, es dificil encontrarlos y méas adn

entender a simple vista lo que realiza la compafiia.

Figura #13

Analisis pagina web

+57 324 2763219 () Wimmmemicsivs

destacan en cuadros Mok cor X010 Jos: proyectns de fugsizos clentesy: hemos jogiado aflanzar fa relacion comercial

aspectos principales que

el usuario busca.

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al disefio de la pagina web, esta presenta un esquema sencillo y de rapido
acceso, en la pagina principal se visualizan cuatro cuadros que contienen informacion clave y
especifica respecto a los servicios principales y el contacto, lo que le permite al usuario entender
si la empresa ofrece lo que él busca y si finalmente decide dar ese paso siguiente y empezar a

cotizar e iniciar negocio con InterbusinessCo.
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Figura #14

Anélisis pagina web servicios

Informacion de
servicios que ofrece la
compafifa

- Busqueda de productos en el exterior - Seguro Internacional

- Solicitud y envio de muestras - Nacionalizacion de la mercancia

- Contacto directo con fabricantes - Acompaiiamiento giro divisas

- Verificacion de fabricas y compaiiias - Legalizacion de giros al exterior o

monetizacion

- Coordinacion logistica
- Auditoria y asesoria en régimen
cambiario

Fuente: Elaboracion propia

El hecho de que tengan un apartado especial para mostrar los servicios hace que el
cliente pueda averiguar y comparar entre otras empresas y decidirse finalmente por aquella que
le brinde ese elemento diferenciador, es una gran ventaja competitiva, pues genera interaccion

personalizada y eficaz.

Figura #15

Analisis pagina web informacion de contacto

Informacion de
contacto, se tiene un
call to action

I}E.T,‘{Fd( {tj WhatsApp @ i

Fuente: Elaboracion propia
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Junto con lo mencionado anteriormente, esta interaccion y servicio personalizado se
refuerza al tener informacién de contacto, se le da bastante importancia al canal de WhatsApp
y al correo electronico, este apartado tiene disefio claro para dar ese call to action. Sin embargo,
se tiene una seccion de redes sociales que pueden confundir al usuario y desvirtuar el objetivo
principal que seguramente en este punto es que la persona escriba por WhatsApp, pregunte por

los servicios, requiera una negociacion y se logre la conversion.

Figura #16

Anélisis pagina web redes sociales

INUCSITUS
redes sociales.

Enlazan muchas redes Sonbiions impeny <57 320 2763210
sociales, puede
generar confusion.
linked in
WhatsApp

0 InterBusinessCo. +57 324 2763219

Fuente: Elaboracion propia
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4. Customer Journey Map actual de la compafiia

Figura #17

Buyer Persona

NOMBRE MERCADO

Carlos Ramirez [ 34

Empresa

Empresa de accesorios para mascotas
Sector comercial
15 empleados directos activos

Actividad comercial a través de canales de e-commerce

Retos

Cumplir con meta de ventas mes a mes
Minimizar costos de importacion para generar mayoer utilidad

Garantizar la venta de productos de primera calidad y lograr ser reconocidos por esto

Frustraciones Motivaciones
Datos demograficos ) ) }
Costos de im portacion volatilese Lograr crear una empresa solida que
inestables permanezca en el mercado
" Male Aos
- “ ane Poca confianza en proveedores Crear un legado familiar

©® Bogota DC
Married
Empresario

72.000USD

Fuente: Elaboracion propia

El Buyer Persona propuesto para InterBusiness Company corresponde a lo que seria el
cliente ideal para la empresa, para este caso, Carlos Ramirez es un empresario que cuenta con
una empresa de comercializacion de productos para mascotas, en la que actualmente se trabaja
a través de la importacion de bienes para su posterior venta. Carlos busca mejorar las
condiciones de importacion con las que actualmente cuenta la empresa, y estd orientado a

encontrar una manera mas estable, segura y confiable de traer su producto al pais. Para
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InterBusiness Co este seria el cliente ideal ya que tienen la oportunidad de ofrecer tanto su
asesoria como el servicio de importacion para un cliente estable y con poder adquisitivo que le

permitird ampliar su posicion en el mercado a la vez que diversificar su portafolio.

El Customer Journey Map elaborado para el caso de InterBusiness Company. Para la
elaboracion de este se tomd como contexto un potencial cliente interesado en adquirir los
servicios de la empresa para su propio negocio, en el que requerira la importacion de materia
prima extranjera para llevar a cabo su actividad economica. En el modelo de InterBusiness
Company se selecciond este cliente como el cliente promedio al que apunta la empresa,
teniendo en cuenta cada uno de los momentos de la interaccion del cliente con InterBusiness
Company, entendiendo el reto que implica cada uno de estos y analizando las oportunidades de

mejora que se pueden implementar en cada una de las etapas.

Ver anexo 1. Customer Journey Map
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5. Presentacion del Modelo de Negocio con la ficha de Planeacion estratégica

Figura #18

Interbusiness Company Lean Canvas

Lean Canvas

PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL SEGMENTO DE
* ! VALOR UNICA . 5 CLIENTES

1C

METRICAS CANALES

HIGH-LEVEL

ALTERNATIVAS CONCEPT

EARLY ADOPTERS

I

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la figura 18, al realizar el analisis del modelo de negocio de
Interbusiness Company mediante el Lean Canvas, se identificd que dentro de la empresa se
presenta una gran debilidad en lo relacionado a su fuente de ingresos, pues actualmente tiene
una fuerte dependencia a un cliente principal, el cual es el Holding de empresas. Ademas de
esto, se suma el hecho de que el mercado de consultoria en comercio internacional en Colombia
se encuentra muy saturado y esto dificulta mas el crecimiento de la empresa dentro de la
industria.

De la mano de esto, se tuvieron en cuenta las posibles alternativas que tienen los clientes
potenciales al momento de buscar una asesoria en comercio internacional y se identificaron dos
de ellas que son relevantes para Interbusiness Company SAS. La primera de ellas es laempresa

Impomex de Colombia Ltda. la cual es una agencia de carga que cuenta con 20 afios de
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experiencia en gestion de comercio internacional. La segunda es el grupo empresarial COEX
que se enfoca en la integracion de los puntos de la cadena logistica en el comercio
internacional, con experiencia en aduanas.

Teniendo en cuenta esto, se propone como posible solucion el desarrollo de una nueva
linea de servicio en donde se enfoquen principalmente en importar mercancia de un sector en
auge como lo es los productos para mascotas. Esta nueva linea de negocio tendria como
segmento de mercado a aquellas empresas con interés de exportacion de minimo 1 contenedor
20 STD, aproximadamente 9 '300.000 COP (Hapag-Lloyd, 2022). El potencial de éxito que
tiene esta propuesta se basa en que la empresa cuenta también con mas de 15 afios de
experiencia en el sector y partners expertos en los paises de origen, con enfoque principal en

China, las cuales son ventajas espaciales frente a la competencia.



Figura #19

DOFA cruzado

0 InterBusinessCo.

OPORTUNIDADES - O

1.Tratados de Libre
Comercio con
diversos paises.

2.Tendencia de
humanizacién de
mascotas

3.Aumento en las
ventas de productos
para el cuidado de
mascotas en
Colombia

4. Aumento de
mascotas en el hogar
colombiano

AMENAZAS - A

1.Fluctuaciones en la
Tasa Representativa
del Mercado

2.Conflictos que
afectan la obtencién
de materia prima

3.Contrabando

4. Competidores
directos

5.Control y regulacion
por parte de la DIAN

6. DOFA cruzado

FORTALEZAS -F
1.Asesoramiento
personalizado.
2.Gran contacto con
proveedores y alianzas en
el exterior.
3.Buen flete internacional,

transporte y aranceles.

4.Conocimiento y
experiencia del comercio
y los incoterms.

ESTRATEGIAS FO

FO 1 - Diversificacién
concéntrica: Desarrollar una
linea de negocio especializada
en importacién de productos
para mascotas con los mismo
servicios que se ofrecen
actualmente dentro de
Interbusiness Company

ESTRATEGIAS FA

FA 1 - Alianzas: Fortalecer las
alianzas existentes con aliados
internacionales y lograr la
obtencion de mejores
condiciones comerciales que
eviten la obtencién oportuna
de materia prima

FA 2 - Estrategia Financiera:
Busqueda de asesoria en
temas financieros que permita
la obtencion o adquisicion de
productos financieros que
ofrezcan proteccién en caso
de fluctuaciones agresivas de
la TRM.

DEBILIDADES -D

1.Fuerte dependencia de
un unico cliente

2.No se tiene proyeccién de
ventas, poca claridad de
los costos fijos y variables,
al igual que la
rentabilidad generada
por la empresa.

3.Falta de personal en el
area administrativa.

4.Poca inversion y
reconocimiento en redes
sociales.

ESTRATEGIAS DO

DO 1 - Desarrollo de
productos: Ofrecer un nuevo
servicio por un fee mensual en
donde se importen
mercancias en tendencia por
temporadas

DO 2 - Penetracion en el
mercado: Contratar una
persona experta en mercadeo
digital para desarrollar una
estrategia de posicionamiento
para Interbusiness Company

ESTRATEGIAS DA

DA 1- Captacién de clientes:
Desarrollar estrategias que
permitan el fortalecimiento y
reconocimiento de la marca
para encontrar nuevos clientes
significativos que diversifiquen
el portafolio y hagan frente a
los competidores directos.
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Fuente: Elaboracion propia

6.1 Oportunidades

6.1.1 Tratados de Libre Comercio. Como se menciond en la primera parte de este
proyecto, Colombia cuenta con Tratados de Libre Comercio con una gran cantidad de
paises y se encuentra ademas en proceso para firmar otros mas. Estos acuerdos
comerciales representan una oportunidad pues permiten acceder a mas productos en

mas paises con condiciones favorables como aranceles bajos en competencia justa.

6.1.2 Tendencia de humanizacion de mascotas. Como se explica en el primer punto,
durante este afio se ha visto una mayor tendencia a humanizar a las mascotas, esto
quiere decir que ahora las personas consideran a sus mascotas como seres humanos y
quieren brindarles los mejores productos pues algunos hacen parte de sus familias.
Euromonitor expone esta tendencia justificAndose con que ahora las personas buscan
productos de excelente calidad y con ingredientes naturales, sin importar si esto
representa un gasto mayor al esperado pues por sus mascotas estan dispuestos a
hacerlo. Esto es una oportunidad pues ahora mas que nunca las personas estan
verdaderamente preocupadas por los productos que compran para sus mascotas pues

quieren que sean los mejores sin importar el valor.

6.1.3 Aumento en las ventas de productos para el cuidado de mascotas en
Colombia. La herramienta Euromonitor ha permitido identificar que desde el afio
2019, las ventas en los productos para el cuidado de mascotas han ido aumentando,
siendo el valor para este afio de 5,367 mil millones de pesos colombianos y se espera
que para el 2027 sea de 8,827 mil millones de pesos colombianos. Esto es una

oportunidad pues demuestra que esto es un fendmeno que se mantendra de esta
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manera en el largo plazo.

6.1.4 Aumento de mascotas en el hogar colombiano. Segun el Diario El
Colombiano, las cifras de adopcidn de mascotas, mas especificos perros y gatos, en el
pais aumentaron de forma exponencial a raiz de la pandemia de COVID-19. La
cuarentena conllevo a que una gran cantidad de las personas que vivian solas
adquirieran una mascota y aquellas que ya tenian una, adoptaron una mas durante el
confinamiento. El impacto durante estos ultimos afios ha sido tan grande, que el
DANE empezé a considerar los productos para mascotas como parte de la canasta

familiar.

6. 2 Amenazas

6.2.1 Fluctuaciones en la Tasa Representativa del Mercado. La subida del dolar ha
tenido un gran impacto para los colombianos en distintos sectores, en este caso, esta
fluctuacion desencadena que suba el precio de las importaciones, lo cual representa
una amenaza para InterBusinessCo pues sus clientes podrian considerar dejar de

importar productos dada la situacion.

6.2.2 Conflictos que afectan la obtencion de materia prima. La guerra entre
Ucrania y Rusia ha afectado a los fabricantes de comida para mascotas por la poca
disponibilidad de materias primas, lo cual ha conllevado a que los precios de estos
alimentos hayan subido. Segin Bloomberg, tan solo el precio del trigo, materia prima
para la fabricacién de este tipo de productos, ha aumentado en un 38% este afio, esta
compafiia también menciona que en el primer trimestre del afio, Nestlé Purina que
como sabemos es el principal competidor de cuidado para mascotas en Colombia,

tuvo que aumentar sus precios en un promedio de 7,7% a raiz del conflicto entre estos
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paises. Como el punto anterior, esto representa una amenaza pues los clientes podrian

desistir de importar por el conflicto actual.

6.2.3 Contrabando. Los productos que ingresan al pais por medio del contrabando
mantienen precios que son dificiles de igualar para aquellos productos que son
importados formalmente, esto se considera como una amenaza pues el consumidor va
a preferir comprar el producto mas econémico, desincentivando a aquellas empresas
que quieras importar de manera legal teniendo que vender sus productos a un mayor

precio.

6.2.4 Competidores directos. La tendencia a la humanizacion de mascotas y el
aumento en la adopcién de perros y gatos en el pais, ha conllevado a que cada dia
nazcan nuevos competidores para este sector. Unos de los mas importantes son Laika
y Puppis que mediante aplicaciones y tiendas fisicas ofrecen tanto alimentos como
accesorios para mascotas. Segun La Republica, Laika cuenta con 300.000 usuarios y
esperan alcanzar los 2 millones, ademas Puppis cuenta con 48 tiendas en Colombiay
Argentina. También cabe resaltar empresas como Nestlé Purina, Contegral y Solla que
tienen la mayor parte de la cuota del mercado para los productos de cuidado de
mascotas en Colombia. Existen algunas empresas y marcas reconocidas que se
encuentran posicionadas en el mercado, dificultando de cierta manera el incentivo por

importar productos nuevos o diferentes a los que se consiguen en estos lugares.

6.2.5 Control y Regulacion por parte de la DIAN. La Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales cuenta con una serie de tramites aduaneros que se deben cumplir
para importar productos al pais. Segin cada producto, habra unos requisitos, permisos,
autorizaciones y documentos que deberan estar en regla para que la DIAN considere

aceptable una importacion. Es clave recalcar que esto incluye ademas unos costos que
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hay que asumir por la nacionalizacion de los bienes. Tomando como ejemplo la
importacion de alimentos para perros y gatos acondicionados para la venta al por
menor (codigo 2309.10.20.00) , la DIAN determina un gravamen arancelario es del
10% con un IVA del 5%, ademas que dependiendo del pais del cual se esté
importando se tendrian que afiadir gravamenes adicionales, y se debe contar con los
documentos de Concepto de Insumos, el documento Zoosanitario de Importacion y la

Licencia o Registro de Venta expedidos por el Instituto Colombiano Agropecuario.

6.3 Fortalezas

6.3.1 Asesoramiento personalizado. Buen manejo de la cadena de importacion.
logistica desde origen hasta la bodega del cliente. Se realiza un gran acompafiamiento
con el cliente, se le asesora en términos de cual seria su mejor opcion, como mitigar
los gastos, como traer el producto para que le salga mas barato, coémo evitar engafios o

pérdidas, reclamaciones de mercancia, pre-costeo, entre otros.

6.3.2 Gran contacto con proveedores y alianzas en el exterior. Conocen muchas
personas y empresarios en China, estos partners en China permiten hacer inspeccion
de fabricas evitando fraudes, que la mercancia si corresponda a lo pedido, y que todo
se haga bajo las normas legales evitando insatisfaccion por parte del cliente, retencion

de mercancia y pérdidas en el proceso.

6.3.3 Buen flete internacional, transporte y aranceles. Las buenas habilidades de
negociacion son un gran activo para las negociaciones exitosas de fletes, ya que como
compafiia conocen las tarifas de referencia para los mercados internacionales de
antemano y es clara cuando trata con agencias de envio. Conocen los impuestos y

derechos de importacion que tienen que pagar y las tarifas que pueden utilizar.
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6.3.4 Conocimiento y experiencia del comercio y los incoterms. La experiencia en
la industria y el conocimiento de Incoterms de Jonathan ayudan a los proveedores y
compradores a establecer términos claros desde el comienzo de las negociaciones. Se
sabe que comercian FOB, el vendedor entrega las mercancias en el puerto
especificado por el comprador, colocando las mercancias a bordo y utilizando CIF -
Costo, seguro y flete (Cost, Insurance and Freight) en consecuencia, donde el
vendedor corre con el costo de las mercancias especificadas. Puerto de destino Costo

del seguro y envio.

6.4 Debilidades

6.4.1 No se tiene proyeccidn de ventas. Tomar malas decisiones basadas en
conjeturas puede crear inestabilidad y dificultar el crecimiento de su negocio. En este
sentido, un pronostico de ventas es una referencia técnica de rendimiento formulada

por indicadores y métricas claras.

6.4.2 Poca claridad de los costos fijos y variables, al igual que la rentabilidad
generada por la empresa. Si una empresa no tiene un sistema de costos adecuado, es
mas probable que tome malas decisiones, y no tenga un control adecuado sobre sus
finanzas y no pueda planificar, administrar y evaluar los procesos de trabajo de
manera rentable. Sin conocer el porcentaje de dinero invertido o capital que se ha
ganado o recuperado, no hay forma de saber si una inversion ha funcionado bien o

mal.

6.4.3 Falta de personal en el &rea administrativo. En el momento Jhonathan Perez y
Carolina Contreras son quienes manejan la compafiia. Por ende, las tareas que son

muy operativas como papeleo, recoleccion de firmas y documentos les quitan
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demasiado tiempo haciendo que su foco no esté en otras cosas. Adicional, al ser una

pyme surgen demasiadas tareas que a veces se quedan cortas por falta de personal.

6.4.4 Poca inversidn y reconocimiento en redes sociales. Tuvieron problema con la
persona que les hacia la publicidad, no les queda tiempo de publicar y de mover las
redes sociales. Su principal movimiento va en Whatsapp, sin embargo, no tienen una

estrategia clara de contenido o presencia en la misma.

6.5 Estrategias
e FO 1 (F1, F2, F3, F4, 02, O3, O4) - Diversificacion concéntrica: Desarrollar una
linea de negocio especializada en importacion de productos para mascotas con los
mismo servicios que se ofrecen actualmente dentro de Interbusiness Company. Dentro
de esta linea de negocio, se va a aprovechar la experiencia, el conocimiento y los
aliados/proveedores estratégicos ubicados en China para brindar una asesoria
personalizada a un segmento mas especifico, como lo son las empresas interesadas en
importar productos para mascotas, en donde pueden encontrar precios competitivos y

orientacion en el proceso de importacion de productos para mascotas.

e DO 1 (D1, D2, 02, O3, 0O4) — Desarrollo de productos: Ofrecer un nuevo servicio
dentro de la linea especializada en productos para mascotas en donde se ofrezca la
importacion de mercancia en tendencia en épocas especificas del afio (temporada de
vacaciones, temporada de lluvias, Halloween, etc.) en donde se cobra un fee y se les
garantice a los clientes que en esta épocas recibiran la mercancia que esta mas fuerte en

el mercado en ese momento.
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e DO 2 (D3, D4, 02, O3, 04) — Penetracion en el mercado: Contratar una persona
experta en mercadeo digital para que desarrolle una estrategia en donde se aproveche la
fuerte tendencia relacionada con las mascotas, se empiece a posicionar la empresa
dentro de las redes sociales y asi encontrar nuevos clientes para este segmento de

mercado.

e FA 1 (F2, F3, A2, A4, A3) - Alianzas comerciales: Desarrollar una estrategia que
permita la identificacion de la materia prima mas solicitada teniendo en cuenta factores
como clientes y temporadas, para buscar establecer y/o crear las alianzas comerciales
que resulten mas beneficiosas tanto para la empresa como para los clientes, de manera
que se pueda ofrecer mejores condiciones a ambas partes y lograr la fidelizacion de los

clientes actuales asi como la obtencion de nuevos para hacer frente a la competencia.

e FA 2 (F4, Al, A5) - Estrategia financiera: Crear o contratar un equipo especializado
en temas financieros que brinde asesoria y opciones a la empresa para la proteccion en
caso de fluctuaciones agresivas en las tasas cambiarias, a través de productos

financieros como: derivados, forwards, swaps, opciones y/o futuros.

e DA 1 (A1, D3, DA) - Captacién de clientes: A través de estrategias de mercadeo y de
penetracion de mercado, lograr mayor visibilidad y reconocimiento para la empresa,
que permitan la obtencién de nuevos clientes y la fidelizacion de los mismos por medio
de un equipo administrativo que atienda cada una de las etapas del proceso de

relacionamiento tanto con clientes como con proveedores.
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7. Definir y determinar el plan de mejora enfocado a obtener revenue exponencial

Como resultado del anélisis y el estudio que se realizo a la empresa InterBusiness Company,
se ha establecido una propuesta que responde a las principales necesidades y objetivos de la
compafiia tanto en el largo como el mediano plazo, a través de estrategias que involucran a
todas las areas de la empresa, buscando desarrollar un plan que genere revenue de forma

exponencial de manera sostenida en el tiempo.

Para el plan de mejora de InterBusiness Company se identificaron ciertos puntos clave en
los que es necesario trabajar de manera progresiva para obtener los resultados esperados, estos
puntos incluyen éareas fundamentales de la empresa como lo son: el area financiera, area

comercial y area de mercadeo.

En primer lugar, se ha identificado la necesidad de establecer funciones y areas especificas
para cada uno de los trabajadores de la empresa, asi como la creacién de nuevos puestos
especializados gque garanticen la reparticion de labores y agilidad en procesos, por lo que se

propone el siguiente organigrama para la empresa:

Figura #20

Organigrama (Plan de mejora)

5 o

Jonathan Pérez Carolina Contreras ‘ ‘
CEQ CEQ

Area Comercial Area Administrativa

e

n

Fuente: Elaboracion propia
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Para este caso, se ha determinado que se deben asignar los roles especificos de
acuerdo a las areas de especializacion de cada uno de los CEO de la empresa. Jonathan Pérez
seria el CEO lider del &rea comercial, y Carolina Contreras seria la CEO lider del area
administrativa. Ademas de los partners que actualmente sirven de soporte en cada una de las
areas, sera necesaria la creacion de un nuevo puesto de analista de mercadeo que trabajara de
la mano del area comercial, para la cual se realizara la contratacion de un profesional en
mercadeo con un salario de 3°000.000 COP mensuales. Por otro lado, sera también necesaria
la creacion de un puesto de auxiliar administrativo, el cual se contratara por valor de
2°500.000 COP mensuales y trabajara como parte del area administrativa a cargo de Carolina.
Adicionalmente se fijar4 un salario para los CEO de la empresa por valor de 4’000.000 COP

mensuales.

Teniendo en cuenta que, se trabaja bajo el supuesto de que para el siguiente afio el
cliente con el que se esta trabajando actualmente aumente su nivel de importaciones en un
4%, se espera que los ingresos de la empresa se ubiquen alrededor de los 228°000.000 COP

para la linea de negocio de los servicios actuales.

Asi mismo, sera a través del area comercial que se establecera la meta de obtencion de
tres nuevos clientes regulares dentro de la nueva linea de negocio enfocada en productos para
mascotas, para los cuales se prestara el servicio de busqueda y estudio de proveedores que
actualmente se ubica en un valor de 400 USD, que se traduciria en 2°000.000 COP bajo una
tasa de cambio de 5.000 COP/USD, una visita a fabrica por valor de 700 USD o 3°500.000

COP, y la contratacion de importaciones por un valor de 104°000.000 COP.

Por ultimo, se propone la creacion de cursos dirigidos a empresarios y emprendedores
especializados en la internacionalizacion de las empresas y las ventajas de la importacion para

la obtencion de recursos, el cual estara disponible de manera asincronica en la pagina web.
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Para estos cursos se sugiere un valor de 20 USD o 100.000 COP vy se espera vender 20 en el

siguiente afio.
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8. Estrategia(s) a desarrollar en el area comercial/mercadeo

Dentro de este concepto definimos las siguientes estrategias para dos areas en especifico:

8.1 Mercadeo

Enlazados con la estrategia DO2 de penetracion de mercado, se necesita llegar a mas
clientes y para esto se ha de crear un plan de marketing, en donde se realice primeramente
contratacién de una persona experta en mercadeo digital (redes sociales y posicionamiento
SEO/SEM) para que desarrolle una estrategia en donde se aproveche la fuerte tendencia
relacionada con las mascotas, se empiece a posicionar la empresa dentro de las redes sociales
y buscadores para asi encontrar nuevos clientes para este segmento de mercado y claro esta en
general para Interbusiness Company.

Con la creacion de esta area no solamente se impulsaria contenido de valor, se planearia
una parrilla mensual de contenido, se ejecutarian copys y post adecuados si no que adicional se
realizaria una optimizacion web que incluya todas las estrategias técnicas y de marketing
utilizadas para obtener trafico, interactuar con los usuarios y convertirlos en clientes.

Dentro de la optimizacion de pagina web, sera fundamental apelar a estrategias SEO y SEM
para posicionar a Interbusiness Co en los primeros resultados de un motor de busqueda y
aumentar las posibilidades de captar clientes, esto con el fin que si alguien busca palabras en el
buscador como “importar a Colombia” “importar productos a Colombia” “mercancia china a
Colombia” Interbusiness Co pueda estar en esos primeros lugares. Para esto se recomienda
iniciar con posicionamiento orgéanico (SEO) y utilizar recursos como Uber Suggest o google

ads para que se pueda crear una meta descripcion y tener keywords adecuadas.



Figura #21
Ubersuggest keywords

Ubersuggest N
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Fuente: Ubersuggest

Por ejemplo, al utilizar UberSuggest y poner como palabra clave “importar productos”

salen varios resultados respecto a volumen de busqueda y el CPC que se genera en dado caso

que se pague como Advertising.

Figura #22

Ubersuggest key ideas
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Fuente: Ubersuggest
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Adicional, esta pagina te arroja ideas de lo que mas buscan las personas en torno a
importar productos, con lo cual se tiene un insight alto sobre cuéles serian esas palabras o frases
fundamentales para poder estar posicionados. Bajo esto se evidencia que el volumen en general
de las personas en Colombia que buscan informacién sobre como importar productos es alta,
durante este mes se han realizado en volumen mas de 280 busquedas.

Por ende, en la figura 20 se propone la siguiente metadescripcion, la cual contiene palabras
claves y un call to action claro y sencillo.

Figura #23

Comparativo descripcion actual vs Mockup propuesta meta descripcion

Descripcién actual
http:iinterbusinasscompany. cam.co - Translate this pagea

Interbusiness Company SAS . Bogota D.C. - Colombia

Contamos con mas de 15 anos de expariencia en comercio axtarior, gracias a nuestro

conoccimiento hemes culminado con éxito los proyectos de nuestres clientes ..

Propuesta

http:/finterbusinesscompany.com.co - Translate this page

Interbusiness Company SAS| Empresa Comercio Internacional
Acompafiamaes en el procezo de importacidn v exportacion, msjore sus costos Y
Crezca suU negocio con nosotros. Empresa reconocida y confiable 2 nivel nacions

iContactenos ahora!

You visited this page on 1112722,

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a redes sociales, se propone solidificar presencia en Instagram, dejando en
descripcion los servicios principales que ofrece la compafiia, hacer uso de emoticones, dejar
linkeada la pagina web para que direccione de una vez y afiadir el en el botdn de contacto el

canal de WhatsApp directamente.
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Figura #24

Mockup Perfil Instagram

Interbusinesscompany

149 376 366
Posts Followers  Following

InterBusiness Company SAS
Comercio Internacional

@ Asesoria en comercio exterior
» Importacién de productos

& Busqueda de proveedores

8 Aduanera

http://interbusinesscompany.com.co/
Bogota-Colombia
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BUSQUEDA DE
PRODUCTOS EN
EL EXTERIOR

Fuente: Elaboracion propia

Tal cual como se muestra en la figura 21, es fundamental dejar historias destacadas que
proporcionen valor tales como informacion de clientes, servicios, sobre la compafiia y consejos
précticos a la hora de importar mercancia. En cuanto al look and feel de la pagina se propone

seguir tonos azules y blancos alineados al color base del logo ya establecido.
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Figura #25

Mockup Perfil Instagram
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iContactanos! & X
¥importaciones #importarcolombia #comercio #mercanclachina

7 comments

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 22 se evidencia un post tipo carrusel en el que se inicia con una pregunta
para generar interés y captacion del cliente para poder ver completo el carrusel de imagenes y
recibir la informacién completa respecto a los servicios que ofrecen. Se plantea un caption
Ilamativo finalizando con un call to action.
Adicional, se propone la incursion de Tik Tok debido al reconocimiento, engagement y alcance
que le proporcionaria a la empresa en aras de poder captar mayor publico y generar un

contenido mucho mas organico, del dia a dia y menos branded.
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Figura #26

Mockup Perfil TikTok
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Fuente: Elaboracion propia
8.2 Comercial

En el area comercial y siguiendo nuestra estrategia de DA 1 de captacion de clientes es
esencial definir primero y tener claros los objetivos a mediano y largo plazo de Interbusiness
Company en aras de visualizar el panorama y entender las acciones a tomar. En esta gestion
comercial se propone seguir una serie de técnicas y estrategias para llegar al publico objetivo,
vender sus servicios, desarrollar relaciones mas solidas con los clientes, mejorar la

colaboracion, optimizar el proceso de ventas, personalizar las interacciones y optimizar la
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rentabilidad.

Para lograr esa cercania con los clientes y poder conquistar a nuevos se propone un
lineamiento interno dentro de la compafiia en el que se de enfoque al inbound marketing bajo

las siguientes premisas:

e Atraer: en esta primera etapa y con la incursion en redes sociales se pretende crear
contenido de valor, las redes sociales se convertiran en ese mejor aliado, se necesita de

estas técnicas digitales o de voz a voz para atraer extrafios y convertirlos en visitantes.

Para este proceso de atraccion y tomando como fuerte la experiencia de Jhonathan Perez
y Carolina Contreras se propone lanzar un curso de importacion “Conoce lo badsico para
empezar a importar mercancia. Un curso en el que te daremos tips y elementos claves
para aventurarte en este mundo”, dentro de este curso ademas de tener un mddulo
basico de importacion, se tendra un médulo de importacion de productos para mascotas
en donde se explicara al publico esa tendencia, el por qué viene en auge y la gran

oportunidad de negocios detras de esta.

Junto con esto, las personas que participen en este curso que se lanzara por redes
sociales y se le enviara a aquellos clientes que ya tengan, se podran atraer a nuevas
personas, recolectar data importante, dar contenido de valor y ofrecer a aquellos
participantes nuevos la oportunidad de tener una asesoria personalizada para

embarcarse en este mundo.

e Convertir: Después de lograr tener cautivados a esos visitantes bien sea porque entraron
a la pagina o redes sociales de interbusiness company hay que generar estrategias para
poder convertirlos en leads, para esto, dentro de los mismos posts 0 pagina se puede

crear un espacio de formulario para que ese visitante deje sus inquietudes o se suscriba.
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En este caso se resalta que la pagina web como se menciond previamente tiene una
seccidn de contacto, ideal que esta quede con las redes o contactos principales linkeados
de manera correcta. Se aconseja dejar Whatsapp, Instagram y TikTok y afiadir un
formulario para que los visitantes dejen sus preguntas y puedan ser contactados
posteriormente.

Concluir: Este lead que entra ya a Interbusiness Company no solo se interesa por el
propio servicio de importacion si no por aquella propuesta de valor que ofrecen, en este
punto esos leads son cruciales tenerlos en una base de datos, si bien no se recomienda
iniciar con un software complejo o contratar otra persona, si es bueno tener un archivo
en Excel en el que se pueda ir recopilando la data de los clientes y definir esos gustos,
productos frecuentes, preguntas que suelen hacer para definir qué tipo de contenido
mediante mailing se le puede hacer llegar que sea de su interés de acuerdo a la
temporada y lograr que ese lead pase hacer un cliente.

Fidelizar: Luego de tener esos clientes cautivados y motivados a realizar su proceso de
importacion hay que convertir a esos clientes en suscriptores, hacer que esos clientes
siempre los elijan usando contenido personalizado, enviando recordatorios, dandoles

tips Unicos, hablarles de las tendencias y darles todo el acompafiamiento personalizado.
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9. KPI'S enfocados en el cliente partiendo del CIM.

A partir del Customer Journey Map, se extrajeron algunos aspectos relevantes que la

empresa debe tener en cuenta para realizar una medicion sobre su desempefio en términos de

crecimiento y mejora en el servicio al cliente. Para esto, se presenta a continuacion una lista de

indicadores por areas con los cuales se busca mejorar el rendimiento y promover que el cliente

tenga una buena experiencia de compra, manteniendo su satisfaccion y futura fidelizacion

9.1 Comercial

indice de fidelizacion: A partir de este indicador se busca medir qué tan propenso esta
un cliente a repetir una compra en una empresa. De esta manera, se identifica a los
clientes que hay que retener, entendiendo sus necesidades y fomentando su confianza

para generar mayor lealtad.

(N° de clientes x n° de compras totales) / 100

Valor del tiempo de vida del cliente: Este indicador mide la cantidad de ingresos que
le da un cliente a la empresa durante un determinado periodo de tiempo. Esta métrica le
sirve a la empresa de prediccidn sobre el beneficio que le brinda mantener una relacién

con un cliente en especifico.

(Ticket promedio x compras promedio por cliente por afio) x tiempo promedio de

retencion de clientes

Cuota de mercado relativa: El cuidado para mascotas es un mercado cada vez mas
concurrido, en el cual ya existe cierto nivel de competencia. Por lo anterior, es necesario
tener en cuenta la participacion que la empresa tiene frente a este mercado con relacion

a la competencia.
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(Ventas de la empresa / Ventas totales del mercado) x 100

9.2 Mercadeo

e Costo de adquisiciéon de clientes (CAC): Con este indicador, se busca medir la
cantidad de dinero necesario para que un lead se convierta en un cliente. Teniendo esto
en cuenta, para la empresa serd mas sencillo tomar decisiones frente a su presupuesto

para el area de Mercadeo.

C.A.C = Costo total de ventas y marketing / N° de clientes adquiridos en cierto periodo

e Visitantes del sitio web: Al tener presente el nimero de visitas al sitio web de la
empresa se conoce el volumen de trafico que ha recibido la pagina web durante un
periodo de tiempo, con esto se entiende si el contenido presentado es de facil y

entretenida navegacion para el cliente.

# de visitas registradas al sitio web

e Nivel de engagement: Este indicador mide la cantidad de interacciones que tiene la
empresa en redes sociales en términos de alcance de seguidores o tamafio de la
audiencia. Para InterBusiness Company SAS es importante tener estas medidas
presentes pues determinaran si sus clientes estan interactuando con su contenido y

sienten interés frente a él.

(Total de Interacciones / Alcance de la publicacion) x 100

e Tasa de conversion: Esta tasa mide el porcentaje de visitantes que llegan al sitio web
y realizan una conversion, es decir, una accion deseada dentro de la pagina. Al tener
este indicador, la empresa puede identificar al cliente y comprender las oportunidades

que se pueden aprovechar para futuras campafas.
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(N° de conversiones en un periodo) / N° total de visitas) x 100

9.3 Financiero

e Margen de utilidad neta: A partir de este indicador, es posible conocer el porcentaje
de ingresos que tendria la empresa después de restar todos sus gastos operativos,

intereses o0 impuestos.

Utilidad bruta — impuestos — intereses — depreciacion — gastos generales

e Tasa de crecimiento sostenible: Esta métrica representa la tasa maxima que una
empresa puede lograr sin aumentar su nivel de endeudamiento y haciendo uso de
financiamiento propio. Con esto, la organizacion puede observar al ritmo al cual esta

creciendo en un determinado periodo de tiempo.

Rentabilidad de los capitales propios (ROE) x tasa de retencion de beneficios

e Flujo de caja neto: Este indicador demuestra la cantidad de flujo de efectivo que

maneja la empresa después de cumplir con sus obligaciones financieras.

EBITDA — Cambio en el capital circulante — CAPEX (gastos de capital) — Pago de

deudas

e Rentabilidad: A partir de esta métrica es posible saber la cantidad de ingresos recibidos
por inversiones y actividades, guiando a la empresa a conocer las estrategias que han

brindado mejores rendimientos.

(beneficio neto/inversiones) X 100.

e Rentabilidad de la inversion (ROI): Este indicador mide los resultados de las

inversiones realizadas, de esta manera es posible conocer las inversiones que generaron
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mejores resultados o las cuales presentaron fallas.

(ganancia obtenida — inversion) / inversion

9.4 Cliente

e Ratio de devoluciones / Ratio de reclamaciones: Es importante tener en cuenta la
cantidad de devoluciones que se le realizan a la empresa pues esto constituye una venta

perdida.

(Devoluciones / compras) x 100

e Ratio de reclamaciones: Al recibir un gran nimero de reclamaciones frente al producto
se proyecta una mala calidad del servicio que esté ofreciendo InterBusiness Company

SAS.

(Reclamaciones / compras) x 100

e Indice de satisfaccion del cliente: Este indice mide la satisfaccion que siente el cliente
frente a la empresa, su compra o interaccion con la misma. Es esencial tenerla en cuenta
pues permite actuar de manera rapida y eficaz frente a una sensacion de insatisfaccion

por parte del cliente.

N° de valoraciones positivas / Total de valoraciones obtenidas

e Net Promoter Score: Este indicador permite conocer el grado de satisfaccion de un
cliente considerando la posibilidad de que recomiende la empresa a alguien mas,

midiendo a su vez la lealtad.

% promotores - % detractores
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10. Proyeccion de ventas para el afio 2023

Teniendo en cuenta el plan de mejora en donde se incluye una nueva linea de negocios

se plantea la siguiente proyeccién de ventas:

Tabla #4

Proyeccion de ventas afio 2023 - Trimestre 1

Qi1
Servicio/Mes ene-22 feb-22 mar-22
Valor de importacién cliente] $ 1.600.000.000 | $ 900.000.000 | $ 780.000.000
Importacion mercancia (Tarifa de 2,5%) $  40.000.000 | $ 22.500.000 | § 19.500.000
Busqueda y estudio de proveedores 3 2.000.000 | $ - 3 2.000.000
Visita a las fabricas
Valor de importacién cliente| $ - $ 3 500.000.000
Impotacién linea especializada mascotas (Tarifa de 5%) $ - $ - $ 25.000.000
Accesorios y ropa| $ - $ $ 15.000.000
Juguetes| $ - $ - $ 10.000.000
Curso online $ - $ 200.000 | $ 300.000
VENTAS TOTALES COP 3 42.000.000 | $ 22.700.000 | $ 46.800.000
Fuente: Elaboracion propia
Tabla #5
Proyeccion de ventas afio 2023 - Trimestre 2
Q2
Servicio/Mes abr-22 may-22 jun-22
Valor de importacién cliente| $ 720.000.000 | $ ©94.000.000 | $ 600.000.000
Importacién mercancia (Tarifa de 2,5%) $ 18.000.000 | $ 17.350.000 | $  15.000.000
Busqueda y estudio de proveedores $ - $ - $ 2.000.000
Visita a las fabricas $ 3.500.000 | § - b
Valor de importacién cliente| $ 350.000.000 | $ 260.000.000 | $ 100.000.000
Impotacion linea especializada m tas (Tarifa de 5%) $ 17.500.000 | $ 13.000.000 | $ 5.000.000
Accesorios y ropal| $ 10.500.000 | $ 7.800.000 | $ 300.000
Juguetes| $ 700.000 | $ 5.200.000 | $ 200.000
Curso online $ - 3 - $ 300.000
VENTAS TOTALES COP $ 35.500.000 | $ 30.350.000 | $  22.300.000

Fuente: Elaboracion propia



Tabla #6

Proyeccion de ventas afio 2023 - Trimestre 2

Q3
Servicio/Mes jul-22 ago-22 sept-22
Valor de importacién cliente] $ 520.000.000 | $ 580.000.000 | $ 750.000.000
Importaciéon mercancia (Tarifa de 2,5%) $  13.000.000 | $ 14.500.000 | $ 18.750.000
Busqueda y estudio de proveedores $ - $ - $ -
Visita a las fabricas $ - $ - $ -
Valor de importacién cliente] $ 130.000.000 | $ 120.000.000 | $ 160.000.000
Impotacioén linea especializada mascotas (Tarifa de 5%) $ 6.500.000 | $ 6.000.000 | $ 8.000.000
Accesorios y ropa| $ 3.900.000 | $ 3.600.000 | $ 4.800.000
Juguetes| $ 260.000 | $ 2.400.000 | $ 3.200.000
Curso online $ 200.000 | $ 300.000 | $ 200.000
VENTAS TOTALES COP $ 19.700.000 | $ 20.800.000 | $ 26.950.000
Fuente: Elaboracion propia
Tabla #7
Proyeccion de ventas afio 2023 - Trimestre 7
Q4
Servicio/Mes oct-22 nov-22 dic-22
Valor de importacién cliente| $ 908.000.000 | $ 600.000.000 | $ 500.000.000
Importacién mercancia (Tarifa de 2,5%) $ 22,700.000 [ $ 15.000.000 | $ 12.500.000
Busqueda y estudio de proveedores $ - $ - $ -
Visita a las fabricas $ - $ - $ -
Valor de importacion cliente| $ 280.000.000 | $ 180.000.000 | $ -
Impotacién linea especializada mascotas (Tarifa de 5%) $ 14.000.000 | $ 9.000.000 | $ -
Accesorios y ropa $ 8.400.000 | $ 5.400.000
Juguetes| $ 5.600.000 | $ 3.600.000
Curso online $ 300.000 | $ 200.000 | $ -
VENTAS TOTALES COP $ 37.000.000 | $ 24.200.000 | $ 12.500.000
Fuente: Elaboracion propia
Tabla #8
Proyeccion de ventas afio 2023 - Total
Servicio/Mes
TOTAL
Valor de importacion cliente|
Importacion mercancia (Tarifa de 2,5%) $ 228.800.000
Busqueda y estudio de proveedores $ 6.000.000 | $ 238.300.000
Visita a las fabricas $ 3.500.000
Valor de importacion cliente|
Impotacién linea especializada mascotas (Tarifa de 5%) $ 104.000.000
Accesorios y ropa| $  59.700.000 | $ 106.000.000
Juguetes| $  31.160.000
Curso online $ 2.000.000
VENTAS TOTALES COP $ 340.800.000

Fuente: Elaboracion propia




11. PYG con los nuevos servicios incluidos y cargos necesarios a incluir

Tabla #9

PyG Interbusiness Company afio 2023

2023 Mensual
Ingresos Ventas 344, 300. (00 28.601.667
Descuentos Ventas
Devoluciones Vantas
INGRESOS NETOS 344, 300. 000 28.691. 66T
Costo de ventas -132.821.136 -11.068.428
UTILIDAD (PERDIDA] BRUTA 211.478. 864 17.623.239
Margen Bruto 61, 42%
GASTOS OPERACIONALES -130.674.516 -10.888. 543
Gastes de Adminlstratives -65.T66. 506 -5.480.550
Peraonal -41.506. 596 -3.458.883
Arriendo -12.000. (00 1. 000, OO0
Servicioa -5.040.000 -420.000
Honorarios -6 000, D00 -500.000
Legales -500.000 -41.8867
Cafetesia, Papeleria -T20.000 -60. 000
Gastos de Ventas 64, 907. 920 -5.408. 993
Personal -49.807. 420 -4. 150,660
Otrod gastos de ventas -15. 100. 000 -1.258.333
UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACIONAL B0.804. 348 6.733.606
Margen Operacional 23,47%
Ingresos Financiencs
Gastes Financlercs -2.742.698 -218.558
Comisionea Bancarias -2.220.000 -185.000
Intereses y Deacuentos i} il
4 % MIL -522 608 -43.558
UTILIDAD (FERDIDA) ANTES DE
IMPUESTOS TH.061.650 6.505.137
Impuesato de Renta 273577 -2.2T6. 798
Proviskin Impuesto de Industria y
Comercic -2 375670 -197.4973
UTILIDAD (PERDIDA) 48, 364. 402 4.030.367
Margen Neto 14,05%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla #10

Costos de personal necesario para prestar el servicio

Personal necesario para prestar el servicio
Cargo Salario Mensual Salario Anual
Consultor - Jonathan $ 5.534.214 | § 66.410.568
Consultor - Carolina $ 5.534.214 | § 66.410.568
Total Anual $ 132.821.136

Fuente: Elaboracion propia



Tabla #11

Gastos de personal administrativo y de marketing

Personal Administrativo

Fuente: Elaboracion propia

Tabla #12

Gastos operacionales

Fuente: Elaboracion propia

Tabla #13

Comisiones bancarias

Auxiliar adminstrativo/a $ 3.458.883 | % 41.506.596
Total Anual | $ 41.506.596
Personal de marketing
Profesional marketing $ 4.150.660 | $§ 49.807.920
Total Anual | $ 72.000.000
Servicios y Arriendo
Concepto Valor mensual/bimestral | Valor anual
Luz $ 100.000 | $§  1.200.000
Agua $ 200.000 ['$  1.200.000
Lineas maoviles $ 100.000 | $§  1.200.000
Internet $ 120.000 | §  1.440.000
Arriendo $ 1.000.000 | $ 12.000.000
Total $  3.600.000
Otros gastos administrativos
Concepto Valor mensual Valor anual
Honorarios Contador $ 500.000 | $  6.000.000
Camara de comerio (Legales] - $ 500.000
Otros gastos de ventas
Concepto Valor mensual Valor anual
Pautas marketing $ 1.000.000 | $ 12.000.000
Licencia Cobus Group $ -1%  3.000.000
Dominio Pagina web $ -1 % 100.000
Total $ 15.100.000
Comisiones Bancarias
Concepto Valor mensual | Valor anual
Sucursal virtual $ 60.000 | $ 720.000
Comisones por tranferencias internacionaled $ 75.000 | $ 1.500.000
Total $ 2.220.000

Fuente: Elaboracion propia
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12. Conclusiones

Se concluye que el sector del cuidado de mascotas ha mantenido una tendencia de
crecimiento desde la crisis del COVID-19, se espera que en los préximos afios esta industria
empiece a tomar mas fuerza apoyandose del consumo que estan dispuestos a hacer los duefios
de mascotas. Es relevante tener en cuenta para el tema de las importaciones lo que es la
fluctuacion de la tasa representativa del mercado y los conflictos politicos por los que se
enfrenta el mundo en este momento, lo anterior con el fin de prever un posible incremento en
la mayoria de las materias primas.

Asi mismo, se reconoce la importancia de tener un area de marketing en el que se pueda
consolidar una estrategia sélida de contenido y optimizacion de pagina web para que
Interbusiness Company pueda posicionarse, ser reconocida y lograr llegar a més clientes. El
reconocimiento y posicionamiento en las principales redes como Tik Tok, Instagram, Whatsapp
y claramente en buscadores es critico para el crecimiento de esta.

La creacion y consideracion de un Buyer Persona y un Customer Journey Map relevante
y representativo es fundamental para la creacion de una estrategia comercial y de mercadeo,
que asegure que se tenga al cliente como eje principal y que todas sus necesidades, deseos y
objetivos estan siendo tenidos en cuenta en cada parte del proceso, de manera que se logre

completa satisfaccion, y fidelizacion del cliente

Finalmente, tomando en consideracion el analisis realizado a lo largo del presente
trabajo, el presupuesto de ventas y el PYG, se puede afirmar que el plan de mejora y las
estrategias a implementar dentro de la empresa Interbusiness Companys establecen un
panorama favorable en términos econémicos. Esto teniendo en cuenta que se consolida una

estructura clara de costos y gastos y se establece una nueva linea de negocio y un nuevo
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producto con los cuales, ademas de alcanzar un punto de equilibrio, se logra tener utilidad

positiva.
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