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Glosario

Comision: Porcentaje que percibe un agente sobre el producto de una venta o
negocio (RAE, 2023a).

Cosméticos: Dicho de un producto: Que se utiliza para la higiene o belleza del
cuerpo, especialmente del rostro (RAE, 2023b).

Exportacion: Las exportaciones son bienes y servicios que se producen en un pais
y se venden a compradores de otro. Estas, junto con las importaciones, conforman el
comercio internacional (Adex, 2023, parr. 2).

Facturacion: Las facturas son aquellos documentos que reflejan el valor y los datos
de una transaccion comercial. El conjunto de facturas que engloba todas las ventas
de bienes o servicios de una empresa es su facturacion (Dobano, 2024, parr. 4).
Gerente: Es la persona que controla, dirige y coordina una determinada
organizacion o, por otro lado, una parte de la misma (Morales, 2020, parr. 1).
Noémina: Una némina es el registro financiero que una empresa realiza sobre los
salarios de sus empleados, bonificaciones y deducciones (SumUp Facturas, 2024,
parr. 1).

Planificacion: Plan general, metodicamente organizado y frecuentemente de gran
amplitud, para obtener un objetivo determinado, tal como el desarrollo arménico de
una ciudad, el desarrollo econdmico, la investigacion cientifica, el funcionamiento
de una industria, etc. (RAE, 2023c¢).

Presupuesto: Computo anticipado del coste de una obra o de los gastos y rentas de
una corporacion. Cantidad de dinero calculado para hacer frente a los gastos

generales de la vida cotidiana, de un viaje, etc (RAE, 2023d).



9. Regional: En este caso una empresa regional es una organizacion de tamafio
limitado, que distribuye bienes o servicios a un nimero de clientes restringido ya
que sus ventas estan circunscritas a una region o a una provincia (Pacheco, 2022,
parr. 2).

10. Salario: El salario, también conocido como paga, sueldo o remuneracion, es la
cantidad de dinero que recibe regularmente un trabajador o empleado a cambio de

un tiempo de trabajo determinado (Concepto, 2024, parr. 2).



Resumen

Comercializadora Romar busca elaborar un presupuesto de ventas orientado al canal
moderno en Colombia. Este documento tiene como objetivo general desarrollar el
presupuesto, mejorando la eficacia de los perfiles de gerentes de ventas y detallando los

numeros del presupuesto.

Los objetivos especificos incluyen la creacion de perfiles para gerentes y
supervisores de ventas, el desarrollo del perfil de un vendedor detallista, la presentacion de
un organigrama regional y la desagregacion del presupuesto regional. Con esta
informacion, Comercializadora Romar podra realizar una planificacion estratégica alineada
con las dindmicas actuales del mercado, asegurando un enfoque eficiente y efectivo en el

desarrollo de su presupuesto de ventas.

Palabras Clave:

Planificacion, Presupuesto, Perfiles, Cosméticos, Ventas.
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Abstract

Comercializadora Romar seeks to develop a sales budget oriented to the modern
channel in Colombia. The general objective of this document is to develop this budget,

improving the effectiveness of the sales manager profiles and detailing the budget numbers.

Specific objectives include the creation of profiles for sales managers and
supervisors, the development of a retail salesperson profile, the presentation of a regional
organization chart and the breakdown of the regional budget. With this information,
Comercializadora Romar will be able to conduct strategic planning aligned with current
market dynamics, ensuring an efficient and effective approach to the development of its

sales budget.

Keywords:

Planning, Budget, Profiles, Cosmetics, Sales.
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Introduccion

En los ultimos afios, la industria de la cosmética y el maquillaje en Colombia ha
experimentado un crecimiento significativo, convirtiéndose en un sector vital para la
economia nacional. Este desarrollo ha sido impulsado por una creciente demanda de
productos de belleza y cuidado personal, asi como por un cambio en los habitos de
consumo hacia una mayor atencion a la salud y el bienestar. El analisis del sector cosmético
en Colombia es fundamental para contextualizar el desarrollo del presupuesto de ventas.
Este analisis proporciona una vision integral de las tendencias del mercado, los desafios y

las oportunidades que enfrentan las empresas en este sector.

1. Objetivo General

Desarrollar el presupuesto de ventas para Comercializadora Romar en Colombia,
especificamente para el canal moderno, aplicando y potenciando todos los aspectos
necesarios para crear perfiles de gerentes de ventas y desglosar los nimeros del

presupuesto.

2. Objetivos Especificos

- Definir los perfiles del gerente y del supervisor de ventas.
- Desarrollar el perfil del vendedor, en este caso un vendedor detallista.
- Entregar el organigrama de la regional para la cual elaboraremos el presupuesto.

- Obtener la desagregacion del presupuesto dentro de la regional.
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3. Analisis Detallado del Sector Cosmético

En Colombia, se puede decir que la industria de los cosméticos y del maquillaje ha
crecido significativamente en los ultimos afios, impulsado en primer lugar por un creciente
interés en la belleza y lo relacionado con el cuidado personal desde la recuperacion de la
pandemia del COVID-19, lo cual representa un impacto significativo en la economia del

pais por el impacto que genera en el empleo y el consumo interno (Statista, 2024).

De acuerdo con Kantar World International, se estima que un 74% de los hogares en
Colombia consumen productos pertenecientes al segmento de la belleza. Tras la pandemia,
las tendencias en cuanto a consumo cambiaron, creando un foco a la salud y al autocuidado,
lo cual llevo a proyectar para finales del 2023 que el gasto en estos productos continuaria
aumentando en un 12.1%, donde los cosméticos mas demandados incluirian polvos,
pestaiiinas, labiales y esmaltes de ufas, sin dejar de lado productos tendencia en consumo y

produccion como los perfumes, cremas y mascarillas (Emis, 2023).

En 2022, la facturacion de productos de belleza en Colombia llegd a cerca de 58.7
billones de pesos, con 30.4 billones destinados a cuidado personal y limpieza. Por este
motivo, Colombia se posiciona como un mercado lider y fortalecido en consumo de
productos destinados al cuidado de la piel; de hecho, es el cuarto pais a nivel Latinoamérica
con el mayor numero de compras en productos de aseo y de belleza, con productos

capilares representando un mercado de 1.1 mil millones de dolares anuales (Emis, 2023).
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Adicionalmente, en el Valle del Cauca, mas del 50% del tejido empresarial esta
enfocado en clusteres de moda y belleza. Desde el afio 2017, el mercado de cuidado
personal y belleza ha crecido mas del 10% anual, alcanzando un tamafio de mercado de

10.2 billones de pesos (Emis, 2023).

El sector cosmético incluye maquillaje, articulos de aseo personal, color y
tratamiento capilar. En promedio, las mujeres en Colombia gastan 1.2 millones de pesos al
afo en productos de maquillaje y belleza y los principales paises a los que se exporta son
Pert, Ecuador, México, Chile y Estados Unidos, mientras que los principales origenes de

importaciones son México, Estados Unidos, Brasil, Espaia y Francia (Emis, 2023).

Otro aspecto a resaltar es que el mercado colombiano de cosméticos esté
caracterizado una nueva tendencia a enfocarse en productos organicos y naturales, en suplir
la demanda de productos cruelty-free y veganos, y en usar la influencia de las redes sociales

en las decisiones de compra (Faster Capital, 2024).

La competencia en el mercado colombiano de cosmética y maquillaje es intensa,
con marcas nacionales e internacionales luchando por la preferencia del consumidor. Entre
los principales competidores se encuentran Unilever, Bel Star y Procter & Gamble (Emis,

2024).

El crecimiento de la industria cosmética en Colombia también enfrenta desafios
como la competencia desleal y la regulacion gubernamental en materia de seguridad y

etiquetado de productos (Esenttia, 2024).
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El mercado de productos cosméticos en Colombia esta creciendo, con expectativas
de que aumente de USD 241.15 millones en 2023 a USD 358.28 millones para 2028, con

una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 8.24% (Mordor Intelligence, 2023).

En 2024, Colombia estd viendo cambios significativos y tendencias en
sostenibilidad y transparencia. Los consumidores prefieren productos efectivos que utilicen
ingredientes naturales y respeten el medio ambiente, alineandose con valores éticos y

ecologicos (EMR, 2024):

Con base en informes de expertos, el crecimiento en la cosmética vegana se
proyecta a tener un crecimiento anual del 10% hasta 2027, esto significa una
oportunidad para la industria de alinearse con las tendencias emergentes. Ademas,
es importante que las empresas contintien adaptandose a las preferencias cambiantes
de los consumidores, especialmente en lo relacionado con la sostenibilidad y la

tecnologia (Esenttia, 2024, parr. 6).

Algunas de las tendencias adicionales en el mercado de cosméticos en Colombia

segun Laboratorio de Cosmética (2024) incluyen:

1. Cosmética personalizada: Se hace uso de la inteligencia artificial (IA) para
satisfacer necesidades especificas de los consumidores, ya sea durante su
experiencia al comprar o al seleccionar los productos deseados.

2. Mayor enfoque en productos naturales: Se desarrollan los diferentes
productos con ingredientes como neem, aloe vera, sandalo y té verde, con el fin
de que estos vayan mas alineados con la produccion de productos mas naturales

y menos invasivos.
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3. Implementacion de tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC):
Todo esto con el fin de mejorar la eficiencia y la experiencia del cliente desde el
inicio hasta el final del proceso de compra.

4. Crecimiento de las ventas en linea: Se ofrece a los consumidores la capacidad
de comparar diferentes marcas y elegir productos que se adapten a sus
necesidades, todo desde un mismo landing page.

5. Intensa competencia: A nivel Latino América, Colombia ocupa el cuarto lugar
en ventas de productos de maquillaje y cosméticos, haciendo que este sea

reconocido y continue en aumento en ventas.

En conclusiodn, la industria cosmética en Colombia muestra un horizonte prometedor
y lleno de dinamismo. El continuo crecimiento del sector resalta la importancia de que las
empresas adopten tendencias emergentes y respondan a las demandas cambiantes de los
consumidores. Este enfoque estratégico puede posicionar al pais como un lider destacado
en el escenario global de la belleza y el cuidado personal. La evolucion hacia la
sostenibilidad, la personalizacion y la adopcion de tecnologias avanzadas, impulsada por
cambios en los habitos de consumo, mayor poder adquisitivo y una inclinacién hacia
productos que promueven el bienestar y la sostenibilidad sefiala un futuro brillante para la

industria de cosméticos en Colombia.
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4. Perfil Gerente de Ventas

El gerente de ventas de la Comercializadora Romar debe planificar, ejecutar y
supervisar las estrategias de ventas mas competitivas. Asi mismo, debe delegar
responsabilidades a cada miembro de la empresa, dependiendo de las habilidades que

encuentre en ellos.

Es la persona encargada de aumentar las ventas de la organizacion por medio de su
liderazgo. Debe ser capaz de dirigir y desarrollar sus habilidades en este puesto y, a
la vez, motivar a otras personas que también son habiles para tomar esta actividad

gerencial (Indeed, 2023, parr. 2).

Dentro de las funciones que debe desarrollar, se encuentran motivar a su equipo de
trabajo como se menciona anteriormente, analizar las cifras de ventas y planificar los
presupuestos de ventas, establecer metas y objetivos, ademas de especificar los objetivos de
cada vendedor. Igualmente, debe redactar los informes de ventas, gestionar la capacitacion

del personal, redactar los informes de ventas, entre otras.

Sobre sus areas de responsabilidad, se encuentra el disefio de la gerencia de ventas,
donde debe definir el perfil del equipo de ventas y sus funciones, los tipos de ventas y su
pronéstico, la estructura del plan de ventas y la compensacion del equipo. De igual forma,
se encarga de la administracion de la gerencia de ventas, aqui debe supervisar y motivar las
ventas, ademas de capacitar a su equipo y realizar un reclutamiento en ventas. También, es
responsable de la profesionalizacion del equipo de ventas, donde entrena a su equipo para
tener dominio de servicio al cliente y un comportamiento y comunicacioén adecuadas con

este.
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Finalmente, el gerente debe interactuar con todas las areas de la empresa, desde el
area logistica, inventarios, finanzas y cartera, recursos humanos, mercadeo, hasta la parte
de produccion. De esta manera podra realizar una gestion eficaz, ya que permite una vision
total, mejora la coordinacion, fortalece la comunicacion, facilita la resolucion de problemas

y la adaptacion al cambio.

5. Perfil Supervisor de Ventas

El Supervisor de Ventas de Comercializadora Romar debe ser un lider accesible y
proactivo, con al menos tres anos de experiencia en ventas y formacion en Administracion
de Empresas, Marketing, Ventas o areas relacionadas. Este profesional es responsable de
conocer detalladamente las habilidades de cada vendedor, asegurando su desarrollo y

maximizacion de su rendimiento.

Algunas de las areas de las que el Supervisor de Ventas de la empresa es

responsable, son:

1. Recursos Humanos: Debe participar activamente en la seleccion y
reclutamiento de nuevos vendedores, garantizando que se cumplan los perfiles y
estandares de la empresa. Ademas, debe conocer detalladamente las habilidades
de cada vendedor, asegurando su desarrollo y maximizacion de su rendimiento.

2. Desarrollo y Capacitacion: Debe organizar y supervisar programas de
capacitacion en ventas para mantener al equipo actualizado y altamente
capacitado. Ademas, acompanar la implementacion y seguimiento de los planes
de motivacion e incentivos para la fuerza de ventas, asegurando que estos se

ejecuten de manera efectiva.
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3. Operaciones de Ventas: Supervisar de cerca el desempeiio de los vendedores,
realizando visitas regulares a los puntos de venta, ofreciendo apoyo y
orientacion. También, debe monitorear y evaluar el cumplimiento de las metas y
estrategias de ventas establecidas por la empresa.

4. Atencion al Cliente: Actuar como mediador en las diferencias que surjan entre
los vendedores y los clientes, buscando soluciones que beneficien a ambas
partes y mantengan la satisfaccion del cliente. Y finalmente, servir como primer
punto de contacto tanto para el equipo de ventas como para los clientes en caso

de conflictos.

Este perfil integral asegura que el Supervisor de Ventas pueda guiar y motivar a su
equipo, resolver conflictos de manera efectiva, y contribuir al éxito general de

Comercializadora Romar en la region Costa.

6. Perfil Vendedor-Detallista

Dentro de las que podrian definirse como las principales funciones del vendedor con
enfoque detallista, estan poder ofrecerle, venderle y asesorar a cada uno de los clientes con
lo que se relacione los productos de Comercializadora Romar, sobre todo enfocandose en
satisfacer las necesidades especificas de esos clientes con caracteristicas detallistas. Este rol
implicaria para la persona escogida un alto nivel de interaccion constante y personalizada
con los clientes, para garantizar que cada uno de ellos reciba la atencion y el soporte que
necesita para lograr adquirir los productos de la mejor manera posible y sin el mas minimo

inconveniente.
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Por estas razones, se requeririan habilidades y competencias como una
comunicacion efectiva y eficaz, facilidad en la negociacion y un alto grado de
adaptabilidad, responsabilidad y organizacion para que en su visita pueda utilizar las
estrategias mas convenientes que aseguren la venta. De la misma manera, el vendedor
deberia ser proactivo al hacer seguimiento postventa para confirmar el nivel de satisfaccion
de los usuarios y con esta informacion realizar los respectivos informes. Ademas, seria
importante que tenga la disposicion de atender capacitaciones que lo ayuden a mantenerse

actualizado y a mejorar sus habilidades.

En lo relacionado a experiencia y a educacion, el vendedor detallista deberia contar
con un titulo profesional en Administracion de Empresas, Mercadeo o afines, y contar por
lo menos con 2 o 3 afios de experiencias en el area de ventas/comercial (seria positivo si la
experiencia es en el sector cosmético). También se consideraria importante que esté

familiarizado con herramientas de ventas, como software o CRM.

Finalmente, el perfil personal del vendedor deberia estar orientado hacia los
clientes, enfocandose mucho en satisfacer y exceder sus expectativas en cada interaccion.
Debe ser altamente motivado y enérgico, con una actitud positiva hacia el trabajo y un

fuerte compromiso con la €tica, valores y metas de Comercializadora Romar.

7. Analisis del Salario y el P&G

Para efecto de la construccion de este presupuesto, vamos a tener dos perfiles de
vendedores. Uno es un vendedor consultor junior, que va a tener un canal detallista, y el
nimero dos, es un representante de ventas (supervisor), quien va a tener a cargo la regional,

para poder cumplir con el presupuesto de ventas. El salario del consultor junior se compone
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por su salario basico, mas su salario de comisién por cumplimiento de ventas, el basico del
salario, mas toda la parte de su constitutivo salarial, que conlleva la prima, cesantias,
intereses de las cesantias, salud y pension, para tener un valor de 2.614.400. Sumado a ello,
este cargo tendré un auxilio de transporte de 200.000 y un auxilio de comunicaciones de
50.000, para que al final la némina de cada uno de estos trabajadores (vendedores junior

detallista), sea de 2.914.400.

En el caso del vendedor supervisor, estd compuesto de su salario basico por
2.000.000, por comision a cumplimiento de ventas 1.000.000 (la comision se le va a pagar
si cumple su presupuesto en pesos a partir del 90% y maximo, si lo cumplid, hasta el 105%,
esto en ambos casos, tanto en el consultor junior, como en el supervisor), y por su
constitutivo salarial. Ademads, tendra un auxilio de transporte de 800.000 y un auxilio de
comunicaciones de 100.000, es decir, que el costo de la ndmina mas lo que necesitamos
para que el desempefie su gestion esta en 5.560.000. Para efecto de este presupuesto, como
gerentes necesitamos Unicamente estos dos perfiles para desarrollar el presupuesto de

ventas de la regional Costa, que tiene un presupuesto de 2.304.000.000, para el afio 2024.

Figura 1. Salarios y P&G.

Salario Basico S 1.360.000
Comisién S 360.000
Basico+Salario+ Constituvo Salarial (Prima,cesantias,interesescesantias. S 2.614.400
Auxilio de Transporte S 200.000
Auxilio de comunicaciones S 50.000
Costo de lanémina de este consultor esde $ 2.914.400 52%
Salario Bésico S 2.000.000
Comisién $ 1.000.000
Basico+Salario* Constitutivo salarial $ 4.560.000
Auxilio de Transporte+comunicaciones S 800.000
Auxilio de comunicaciones S 100.000
Costo de lanémina de este supervisor esde S 5.560.000 52%

Fuente: Elaboracion propia.



Figura 2. Gerente de canal moderno.

Fuente: Elaboracion propia.
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16%

‘ Gerente de CANAL MODERNO ‘

$ 11.520.000.000
25%
‘Cundhamar/ﬂngoﬁ s 2.&80.000.0;‘
20%
o / $2.304.000.000
Barranquilla T
10%
‘ Pacifico/Cali $1.152.000.000 ‘
12%
Antioquia/
‘ Medellin $1.382.400.000 !
4%
‘ Lianos/ $ 460.800.000
Villavicencio
6%
‘ Boyacé/ $691.200.000 ‘
Tunja
7%
‘ Eje Cafetero / Pereira $ 806.400.000 ‘
B%
Tolima / Huila $921.600.000
Ibague
8%
Santander $921.600.000
/Bucaramanga

[Total aRo 2024

$ 11.520.000.000

Ahora bien, el consultor junior lo minimo que debe vender en esta zona, para poder

pagarle una nomina de 2.914.400, con un costo del producto del 42%, un trasporte del

mismo del 5%, pagar gastos de mercadeo que es un 6%, estimar devoluciones o dafios de

productos que no nos van a pagar porque se dafiaron en el camino, el cual pesa un 13%, y

pagando un impuesto regional del 1%. La utilidad antes de impuestos, para que por lo

menos nos de punto de equilibrio, lo minimo que debe vender un consultor por zona son

9.730.215, y a su vez, el supervisor debe vender minimo 16.861.723, para poder dar punto

de equilibrio antes de impuestos.
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Figura 3. P&Gs.
P&G de Consultora Por Zona VIVIANA P&G de Consultora Por Representante de Ventas
CAROLINA

Valor de laNémina $  2.914.400 30% g:::\l;:rﬁer Valor de laNémina $ 5.560.000 30%
Costo del producto $ 4.366.170 42% Costo del producto $  8.338.109 45%
Transporte del producto S 485.130 5% Transporte del producto S 926.457 5%
Mercadeo S 582.156 6% Mercadeo $ 1.111.748 6%
Averias de producto S 1.261.338 13% Averias de producto $  2.408.787 13%
Rete ICA $ 97.026 1% Rete ICA $  185.291 1%
Utilidad Antes de Impuestos S 3.620 0% Utilidad Antes de Impuestos S 1.261 0%

Fuente: Elaboracion propia.

8. Descripcion del Presupuesto Anual y la Estructura de la Compaiiia

Esta compatiia para la que estamos organizando el presupuesto, tiene unas ventas
totales anuales en pesos de 72.000.000.000, es el presupuesto para el 2024. De igual forma,
tiene en su organigrama cuatro canales de venta, con los que hace el total de la venta de la
compaiiia, se dividen en el area de exportaciones, que pesa el 8% del presupuesto anual de
la compafiia, un canal de ventas tradicional (locales informales), que tiene un 75% de
participacion. Luego, tenemos un canal emergente B2B, que hace el 1% de la facturacion
de la compatfiia, y un canal moderno que es toda la venta de grandes superficies, el cual
tiene un peso del 16%, con estos cuatro canales se logra el 100% del presupuesto de ventas

de la compaiiia.

Histéricamente se ha venido logrando asi y tiene un presupuesto de ventas para el
2024 de 72.000.000.000, para ese mismo afo se proyecta que el canon de exportaciones
debe facturar 5.760.000.000 con el 8% de participacion, en el canal tradicional con el 75%,
una venta de 54.000.000.000 anual, el canal B2B con una venta de 720.000.000 con su
participacion relativa del 1% y el canal moderno con su participacion del 16%, una venta de

11.520.000.000. Al interior de cada uno de estos canales, se desagregan exportaciones en
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cinco paises, Ecuador, Perti, Panamé y Costa Rica, en el canal tradicional la venta se hace a
través de regionales y en el canal B2B, se est4 desarrollando un cliente (Avianca), de la
venta institucional para esta empresa y la meta es que este canal traiga mas clientes, en el
que nos encontramos nosotras como gerentes, es en el canal moderno, el cual tiene que
hacer 11.520.000.000 anuales y también a su interior lo hace a través de las regionales

asignadas, para poder obtener la venta del presupuesto asignado.

Para este trabajo, nosotras como gerentes nacionales vamos a desagregar el
presupuesto de la regional Barranquilla/Atlantico, y a continuacion vamos a presentar el
presupuesto que le asignaremos a esta regional, para poder entregar una desagregacion de
un equipo comercial en esta zona. Esta es la estructura comercial de la compafiia de
72.000.000.000 de ventas anuales para el 2024, en resumen, dividida en cuatro canales de
venta, una participacion relativa del 8% en exportaciones, 75% canales tradicionales, 1%
canal B2B, 16% en el canal moderno y de esta manera se encuentra la composicion de la

compaiiia.

Figura 4. Presupuesto de ventas total.
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Fuente: Elaboracion propia.

9. Presupuesto del Canal Moderno para Atlantico/Barranquilla

Asumido la gerencia regional de la costa, especificamente de
Atlantico/Barranquilla, se tiene la tarea de desagregar el presupuesto, teniendo como
principio inicial que representamos el 10% de las ventas nacionales en el canal moderno,
con un presupuesto de $2.304.000.000 COP, donde trabajaremos con las cifras de este
presupuesto para asignar una cuota al equipo comercial y de ventas de esta zona, actividad

que se desarrollara en detalle en el siguiente punto.

10. Vendedores Necesarios por Zona

Al momento de definir el nimero maximo de vendedores necesarios para nosotros
por zona, es fundamental considerar el presupuesto total que se nos ha asignado, que
asciende a $2.304.000.000 pesos colombianos. Este presupuesto se desglosa en los
siguientes componentes: el costo del producto es de $967.680.000 (42%), el descuento
comercial es de $230.400.000 (10%), el transporte del producto es de $115.200.000 (5%),
los costos administrativos son $230.400.000 (10%), mercadeo $138.240.000 (6%), Rete
ICA $23.040.000 (1%), salarios para las vendedoras $279.782.400 (12.1%), el salario del
supervisor de ventas $66.720.000 (2.9%), y los gastos operacionales $230.400.000 (10%),

dejando una utilidad antes de impuestos de $22.137.600 (1%).
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11. Grupo de Puntos de Venta por Vendedor

Con un equipo de ventas de 8 vendedoras y un supervisor, cada vendedora debe
alcanzar una meta anual de $288.000.000 para cubrir estos costos y alcanzar el objetivo sin

pérdidas.

Figura 5. Presupuesto anual para region Atlantico.

[ Atlantico Ppto en pesos parael afi0 2024 | ANUAL
P&G Venta ANO $ 2.304.000.000
Costo de Pro $  967.680.000 42%
Dtos Comerciales $_230.400.000 10%| gte comercial
Transporte Producto S 115.200.000 5%
Administrativos S 230.400.000 10%
Mercadeo 6% S 138.240.000
Rete ICA -Ito regional S 23.040.000
8 Salar!o Prom * ( Nro de consultoras)* 12 ml?ses 5 gte comerc!al
i) Salario representante de ventas (1) supervisor , gte comercial
Gastos Operacionales 230.400.000
Uti Antes de Impuestos 22.137.600 | 1%

Valor Salario Consultora

Valor salario Representante de ventas

Fuente: Elaboracion propia.

Mensualmente, el equipo de ventas debe generar $192.000.000 COP en ventas, lo
que significa que se hard una apertura de ocho zonas las cuales deben vender cada una
$24.000.000 COP por mes, para asi tener asegurado la atencion plena de los clientes y las
metas pactadas para cada vendedor. Todo esto es necesario para distribuir equitativamente

el presupuesto y asegurar el cumplimiento de las metas financieras establecidas.

12. Presupuesto Trimestral por Vendedor

Por otro lado, se establecido un presupuesto trimestral de ventas (Q) y un
presupuesto especifico por vendedor para cada trimestre. En el primer trimestre (Q1), el

presupuesto total asignado es de $476.425.369 COP, lo que se traduce en $59.553.171 COP



por cada vendedora. Durante el segundo trimestre (Q2), el presupuesto global es de

$526.963.040 COP, con un objetivo de $65.870.380 COP por vendedora.

Figura 6. Presupuesto por Q1 y Q2 en la Costa.
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Ppto x Q 2024 Costa

Ql

$

476.425.369

526.963.040

N° de vendedores por mes y ppto x Q

$

59.553.171

-

65.870.380

Fuente: Elaboracion propia.

El tercer trimestre (Q3) cuenta con el mayor presupuesto, totalizando $662.473.651

COP y $82.809.206 COP por vendedora. Finalmente, el cuarto trimestre (Q4) tiene un

presupuesto total de $638.137.940 COP, con una meta de $79.767.242 COP por vendedora.

Esta planificacion trimestral destaca que el Q3 es el periodo en el que se espera alcanzar el

mayor volumen de ventas.

Figura 7. Presupuesto por Q3 y Q4 en la Costa.
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638.137.940

$
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$

82.809.206

79.767.242

Fuente: Elaboracion propia.

13. Objetivos de Venta por Vendedor

Cada vendedora tiene objetivos de ventas trimestrales y anuales establecidos en su

region. Para el primer trimestre (Q1), cada vendedora debe alcanzar una meta de

$59.553.171 COP. En el segundo trimestre (Q2), la meta se incrementa a $65.870.380

COP. El tercer trimestre (Q3) es el periodo con la mayor exigencia, con un objetivo de

$82.809.206 COP por vendedora. Para el cuarto trimestre (Q4), cada vendedora debe

cumplir una meta de $79.767.242 COP. En total, cada vendedora tiene un objetivo anual de

ventas de $288.000.000 COP. Estos objetivos estan disefiados para asegurar que la region
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cumpla con sus metas financieras anuales y se mantenga en el camino del crecimiento

sostenible.

14. Conclusiones

Al concluir el desarrollo de este proyecto, se pueden extraer conclusiones
importantes que ayudan a demostrar la importancia de realizar un analisis y una
planificacion a detalle para generar una buena gestion de ventas. Desarrollando un analisis
profundo del sector de los cosméticos en Colombia y en el mundo, proporciond las
tendencias, el entorno competitivo y las oportunidades de crecimiento en el mercado actual,

elementos importantes para la toma de decisiones inteligentes de las empresas.

Ademas, al crear el presupuesto de ventas del canal moderno para la region de la
costa, se recalco la importancia de una buena planificacion, ya que elaborar un presupuesto
organizado permite asignar los recursos de manera eficaz, y es mas facil crear metas claras

para el equipo de ventas que puedan alcanzar, ya que se basan en datos y célculos.

Igualmente, cuando se definieron los perfiles del gerente, del supervisor y del
vendedor, se entiende la importancia de establecer los roles y sus responsabilidades
especificas para que estos entiendan las tareas que deben realizar y orienten su trabajo al

cumplimiento de las metas de la organizacion.

Concretar el numero necesario de vendedores por zona ayuda de manera
significativa a cumplir con el presupuesto de las compaiiias y a no desperdiciar recursos
cuando no es necesario. Ademas, hacer un monitoreo constante con ayuda de la definicion
de los presupuestos trimestrales, se vuelve esencial para identificar las desviaciones y asi

poder corregir cualquier punto en la estrategia.
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Por ultimo, se pudo evidenciar que una herramienta importante para mantener el
costo de ventas dentro de los limites establecidos por el presupuesto y también para lograr
que la empresa sea sostenible con el tiempo, es el uso del P&G en la estructura salarial, que
al final se alinea con los objetivos de venta trimestrales y anuales, para asegurar que cada

vendedor pueda ser efectivo y eficiente en pro de los objetivos de la empresa.
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