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Resumen 

  BOLD es una empresa que nace en el año 2001 creada en Brasil, inicialmente bajo 

el nombre de “Acrílicos Santa Clara” y por temas de expansión en el marco internacional 

adapta el nombre de BOLD en el año 2011;  BOLD es una empresa de innovación 

industrial donde su manufactura goza de la más alta calidad, enfocada siempre en ofrecer al 

cliente productos como láminas de Acrílico, Alucobond, Policarbonato Macizo y 

Policarbonato Alveolar que se utiliza en el sector de construcción y diseño el cual es muy 

demandado en la actualidad.  

  Se analizarán las funciones para el cargo de Asesor comercial y como desde este 

proceso se podrá construir la estrategia adecuada de cubrimiento de clientes potenciales en 

este sector. 

  Teniendo en cuenta los 19 años de experiencia con los que BOLD cuenta en este 

mercado; se ve la oportunidad de plantear una mejora que contribuya a su posicionamiento 

en Colombia donde con 1 año de presencia en el país ha tenido unos buenos resultados 

cuantitativos y cualitativos que pueden ser mejores con la implementación de una estrategia 

enfocada en el cubrimiento de clientes potenciales que ayude a identificar en donde 

estamos presentes y en donde debemos fortalecernos para construir marca y ayudar al 

desarrollo de estrategias que permitan incrementar nuestra cartera de clientes, nuestras 

ventas por producto y el posicionamiento de la misma.  

  Esta estrategia de cubrimiento identifica aspectos importantes como: Primero, 

información de la participación en el mercado, con la cual se puede realizar estrategias 

enfocadas en el crecimiento de este. Segundo, construcción de marca como aliado 
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estratégico de alto estándar de calidad para proyectos de construcción y diseño. Tercero, 

clasificación de clientes potenciales que permitan alianzas estratégicas. Cuarto, 

Cubrimiento zonal que permita el crecimiento de ventas en cada uno de sus productos.  

  Todo esto con la intención de potenciar a BOLD como un proveedor estratégico y 

dar un cumplimiento a los objetivos de crecimiento en Colombia.  
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Introducción 

Este informe surge basado en las funciones de practicante en el área comercial, 

desempeñando el cargo de Asesor Comercial en BOLD; desde esta área se puede plantear 

estrategias que generen oportunidad de crecimiento a la empresa. Para la elaboración de 

esta estrategia de cubrimiento de clientes, se tuvo en cuenta el entorno y la información con 

la cual se logra encontrarlos, con el fin de convertirnos en un aliado para el desarrollo de 

proyectos de construcción y de diseño por parte de Empresas Colombianas.  

Esta propuesta surge de las debilidades y oportunidades con las cuales el área 

comercial cuenta para encontrar e identificar a los clientes, los cuales son contactados para 

exponer nuestros  productos con el fin de que los clientes los utilicen en sus proyectos y 

basados en el comportamiento de la competencia se percibe una gran oportunidad de 

crecimiento en el acompañamiento adecuado, destacando el servicio al cliente (visitas); 

como una gran alternativa para conseguir la construcción y posicionamiento de la marca.  

Teniendo en cuenta que el mercado colombiano es muy susceptible a las visitas 

presenciales se hace necesario fortalecer el cubrimiento de los clientes permitiendo llegar a 

más empresas dedicadas a este mercado, que nos generen un efecto bumerang en 

recomendaciones voz a voz y nos ayude a una elaboración de cartera de clientes, funcional 

y estratégica, que genere un beneficio bilateral el cual este enfocado en llegar a fidelizar al 

cliente. 

Es por ello la importancia de alimentar y mantener actualizada dicha cartera, donde 

se pueda detallar la situación económica de los clientes que existen en Bogotá, es decir, si 
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sus compras están aumentando o disminuyendo y cuáles son los factores que están 

contribuyendo a este resultado, en cuales Empresas tenemos presencia y en cuales no y he 

aquí la importancia de clasificar a estos clientes para según su ubicación en la Ciudad poder  

identificar cual sería una estrategia adecuada para fidelizarlos a BOLD. (Nirian, s.f) 

En la actualidad contamos con herramientas de búsqueda como Google que nos 

permite encontrar clientes y junto con los barridos de zona, podemos nutrir una base de 

datos más robusta y funcional, que sea una verdadera herramienta para cada Asesor 

Comercial donde se pueda analizar nuevas oportunidades de negocio en el sector. (Nirian, 

s.f) 

Se reconoce la alta demanda de estos productos de construcción y de diseño en la 

actualidad y por consiguiente se hace importante enfocar al área comercial en adquirir 

mejores resultados reconociendo los clientes estratégicos con los que cuenta el mercado 

colombiano enfocado en Bogotá y de esta manera adquirir información exacta de los 

clientes que ayudaran a potenciar a BOLD como un proveedor importante en la 

construcción y el diseño ofreciendo productos con altos estándares de calidad internacional. 
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La Empresa 

1.1 Aspectos Generales 

 

            Figura 1  

Línea del tiempo Historia Bold 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Bold el mundo nos inspira, 2020) 

 

Nota: Elaboración propia 
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1.1.1 Misión, Visión y Valores 

La Empresa Bold tiene como alineación lo siguiente 

Misión 

“Nos impulsa el deseo de un CRECIMIENTO continuo y sostenible.” (Bold el 

mundo nos inspira, 2020) 

Visión:  

¡CRECER, CRECER Y CRECER! 

Buscamos ser un referente nacional en los segmentos Industrial, Construcción Civil 

y Comunicación Visual, CRECIENDO con sencillez, agilidad y buena relación. 

Nuestro CRECIMIENTO se llevará a cabo a nivel nacional e internacional 

aumentando el mercado y abriendo nuevas sucursales, enfocadas a agregar valor, a 

través de servicios complementarios a los artículos de reventa. (Bold el mundo nos 

inspira, 2020) 

Principios  

1 En primer lugar, respetamos a DIOS, en todas sus denominaciones, y a la     

FAMILIA como base de la sociedad; 

2 Miremos GRANDE. Tenemos aversión a: “Es imposible o no posible”; 

3 EL MUNDO nos inspira; 

4 LAS PERSONAS son nuestro mayor ACTIVO. Premiamos nuestra “CASA DE LA 

PLATA”, dando lugar a CRECIMIENTO por méritos propios; 

5 Servimos al CLIENTE con alegría, humildad y flexibilidad, buscando ser un 

referente en la relación con el mismo; 
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6 Somos una empresa formada por PROPIETARIOS. LOS PROPIETARIOS asumen 

sus resultados; 

7 Liderazgo, por EJEMPLO. Hacemos lo que decimos; 

8 Somos RÁPIDOS y eficaces. Hacemos MÁS con menos; 

9 Siempre somos VERDADEROS y OBJETIVOS. No necesitamos artificios para 

lograr o explicar algo; 

10 Somos económicos, con el objetivo de obtener más recursos para apoyar nuestro 

CRECIMIENTO de forma sostenible y RENTABLE. (Bold el mundo nos inspira, 

2020) 

1.2 Ubicación Geográfica 

Figura 2  

Ubicación cede Bold Colombia  

 

 

 

 

 

 

Nota: Autopista Medellín km 7, Celta Park, Funza. Ubicación geográfica Bold. 

Tomada de Google Maps [Fotografía], Google, 2020,  
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1.3 Estructura Organizativa  

Figura 3 

Estructura Organizativa 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaboración propia 

 

1.4 Unidad o departamento en el que se desarrolla la practica 

Área Comercial que identifica a todos los clientes potenciales buscando una 

fidelización que construya un crecimiento en las ventas.  
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1.4.1 Análisis DOFA 

Tabla 1. Análisis DOFA 

 

 

Nota: Elaboración propia  

INTERNOS 

1. Competencia de precios y calidades 

2. No tenemos una organización de 

clientes por zona 

3. Importadores esporádicos que 

perjudican los precios del mercado

4. Desventaja con empresas que venden 

sin IVA

5. Bajas de precios constantes por parte 

de la competencia 

6. Marcas nacionales tienen la 

posibilidad de fabricación de colores y 

calibres específicos 

7. Bastantes intermediarios como 

distribuidores ponen sobrecostos a los 

clientes finales, esto hace que se 

pierdan negocios por aun no identificar a 

estos clientes. 

1.Expansión de cartera de 

clientes por medio de visitas

2. Estrategias de Marketing en redes 

sociales y tienda Online 

3. Apertura de tiendas por ciudad 

4. Crecimiento profesional en la 

empresa

5. Variedad de medidas, colores y 

espesores que la competencia no 

brinda

6. Reducción de costos de importación 

con el fin de mejorar precios de venta

7. Proyección de exportaciones a países 

cercanos como Perú, Ecuador, Bolivia, 

etc.

EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES 

1. Variedad de opciones en fidelización 

con el cliente     

2. Análisis de la competencia 

3. Excelente calidad, protección y 

garantía en nuestros materiales 

4. Habilidad de negociación en 

proyectos                

5. Buen manejo en temas de alzas y 

bajas de precios

con respecto al dólar     

6. Excelentes bonificaciones por 

cumplimiento de metas    

7. Personal con amplia experiencia en 

nuestros materiales    

1.  Tiempos de Importación                                  

2. Disminución de stock

3. Desconocimiento de algunos clientes 

importantes 

4. No hay una base unificada para 

identificar la participación en el mercado

5. Bajo interés en la expansión de cartera 

de clientes 

 6. No se está realizando un cubrimiento 

total de las zonas asignadas 

7. Bajo seguimiento a clientes que aún 

no nos compran

OPORTUNIDADES AMENAZAS
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Planteamiento de plan de mejora  

2.1 Planteamiento central  

Tomando como base la manera actual de cómo se están realizando las visitas a los 

clientes se hace muy importante realizar un énfasis en la expansión de clientes por zona por 

parte de cada Asesor comercial, debido a que las bases de datos que en el momento se 

encuentran disponibles, falta bastante información que aterrice la clasificación de cada 

cliente, solo se puede ver su nombre, dirección, teléfono y correo; esta información es 

importante pero de igual manera está muy básica en relación con Bogotá. 

 Teniendo en cuenta lo anterior se evidencia que esta base de datos no está 

actualizada por todos los Asesores, lo que hace imposible evidenciar de manera exacta 

cuales son nuestros clientes potenciales, cuales aún no nos compran, cuales zonas debemos 

realizar más énfasis en investigación, etc. Es decir, esta base de datos no sirve para revisar 

el porcentaje de participación en el mercado que estamos teniendo en Bogotá, falta bastante 

información que le permita al Comercial identificar a cuáles clientes debe hacer más 

seguimiento y a cuáles no, este proceso está perjudicando el crecimiento de las ventas 

debido a que los asesores se están concentrando en sus clientes Pareto y no se están 

centrando en conseguir clientes nuevos.  
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Figura 4 

Cubrimiento clientes actual 

 

 

 

 

 

 



Estrategias de cubrimiento Bold Colombia                                                                       16 
 

 

 

 

 

Nota: Elaboración propia. 
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2.2 Importancia, limitaciones y alcances  

Importancia 

• Adquirir datos cuantitativos y cualitativos del mercado colombiano enfocado en 

Bogotá. 

• Aseguramiento de cubrimiento con una correcta organización de la base de datos por 

zona. 

• Fortalecimiento en el stock conociendo el consumo más relevante de los clientes  

• Estabilidad de margen permitiendo descuentos a clientes de volumen  

Limitaciones 

• Para garantizar el resultado debe ser un trabajo en conjunto con toda el área comercial.  

• Actualización de la base de datos por parte de toda el área comercial.   

• Identificación oportuna de descuentos adicionales a clientes específicos. 

• Falta de análisis de la información 

Alcance  

• Organización de la base de clasificando por zona y según el tamaño del cliente 

(Grande, mediano o pequeño) 

• Incremento en las ventas por producto identificando a clientes importantes. 

• Revisión de materiales de consumo por cada cliente que evidencie si el consumo 

aumenta o disminuye 

• Expansión de cartera de clientes y el uso del mismo como una herramienta en el Área 

Comercial  
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2.3 Objetivo General  

Identificar los clientes que utilizan y transforman nuestros materiales, 

clasificándolos por zona en Bogotá, unificándolos en una base de datos, la cual sea una 

herramienta para expandir la cartera de clientes de BOLD Colombia y contribuya a la toma 

de decisiones comerciales, con el fin de aumentar las ventas.  

 2.3.1 Objetivos Específicos 

• Clasificar a todos los clientes identificados por la parte comercial en las siguientes 

zonas de Bogotá, (Norte oriente, norte occidente, sur oriente y sur occidente)  

• Conocer y analizar cuáles son las líneas de interés de los clientes, lo cual evidencie la 

participación de los materiales ofrecidos en Bogotá.  

• Analizar las ventas que se han tenido durante el año 2020 lo cual permita evidenciar las 

alzas y bajas del mercado en Bogotá.  
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Contenido plan de mejora 

 3.1 Propuesta de Mejora. 

Base de datos 

 (Anexo 1): En el presente se evidencia una organización básica de datos generales 

del cliente que más que organizar o identificar al cliente, la idea general fue dejar un 

registro de los clientes que cada Asesor Comercial había visitado y poder mitigar el cruce 

de clientes es decir, que los demás Asesores visitaran al mismo cliente y trataran de 

venderle, esto pasaba bastante debido a que como se evidencia no hay una zona específica 

por cada Asesor y en cada nombre de cliente no hay una forma de identificar si ese cliente 

ya compro o no. De igual manera Esta base de datos no incluía que material utilizaba el 

cliente y no permitía identificar su foco de producción en transformación de material. 

Figura 5 

Base de datos inicial  

 

Nota: Elaboración propia 
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Nueva Base de datos Organizada  

Se realizará una verdadera organización en una base de datos que pueda 

proporcionar información de valor tanto a los vendedores como a toda el área comercial 

que permita ver el panorama de forma más exacta y ayude a  la realización de estrategias de 

crecimiento, esta organización contemplara repartir a Bogotá en zonas, clasificar a los 

clientes, enumerar cuantos clientes hay por zona, evidenciar que materiales utiliza el 

cliente; esta re organización en una base de datos será el mapa a utilizar por el área 

comercial e impulsara un crecimiento constante y verdadero seguimiento a los clientes. 

Con el fin de reducir las debilidades presentadas se busca implementar estrategias 

que nos permitan optimizar la toma de decisiones con lo cual se tenga en cuenta el 

comportamiento del mercado Colombiano enfocado en Bogotá con el desarrollo de la 

estrategia de cubrimiento de clientes permitirá tener los datos cuantitativos y cualitativos 

para enfocar el equipo comercial en establecer relaciones con clientes estratégicos, los 

cuales generaran información de consumo por producto relevante que permitirá ajustar los 

temas relacionados con stock y precio disponible para abastecer correctamente el mercado 

y adquirir un crecimiento en las ventas constante buscando el posicionamiento de la marca. 

(Anexo 2): El presente consiste en una organización enfocada y detallada donde se 

evidencia, Material que maneja el cliente, localidad donde se ubica y a cuál zona pertenece, 

con esta información será de manera más sencilla identificar cuantos clientes existen por 

zona, que material es el que tiene más presencia en cada sector y cuales clientes están 

trabajando con nuestros materiales y cuales aún no lo han hecho. Teniendo en cuenta la 

información explicada anteriormente se busca enfocar la expansión de cartera de clientes, 

las ventas por producto y garantizar un cubrimiento mejor con el fin de crear una 
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información acertada que sirva como base para la creación de estrategias comerciales de 

crecimiento.  

Figura 6 

Nuevo cubrimiento de clientes  
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Nota: Elaboración propia. 
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Figura 7 

            Base de datos con contenido por zona  

 

Nota: En esta base de datos vemos mejor clasificación del cliente y por zona. 

Elaboración propia. 

Figura 8 

            Venta por producto mensual 
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Nota: Esta tabla muestra las ventas por producto mensual del año en curso 2020. 

Elaboración propia 

(Anexo 3): Con el fin de lograr esta organización se hizo necesario revisar el mapa 

de Bogotá por localidades donde se tuvo como objetivo la división de 4 partes de este mapa 

que permitiera un foco en cada zona y una concentración de cubrimiento mejor, es en este 

escenario hace parte del crecimiento y cubrimiento de la cartera de clientes con el fin de 

focalizar las visitas de manera masiva por cada sector que conforma a Bogotá. 

 

 

Figura 9 

            Mapa por localidades  

 

Nota: Se muestra la clasificación por localidad para un mayor entendimiento. 

Tomada de alcaldía mayor de Bogotá [Fotografía], alcaldía local de Teusaquillo, s.f 
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 3.2 Conclusiones   

• Según los resultados encontrados luego de unificar los clientes en una Base 

de datos por zonas en Bogotá, se logra identificar que los clientes están concentrados en la 

zona Norte oriente y Sur oriente.  

•  Basados en las líneas de interés de los clientes se evidencia que el material 

Alucobond es uno de los menos vendidos, pero también ha demostrado un crecimiento en 

sus ventas mensuales, por lo cual se concluye que se requiere una estrategia en captación de 

clientes de este rubro y enfoque del área comercial en incrementar las ventas del mismo.  

• Se logra evidenciar con la base de datos la importancia de organizar los 

clientes por zona, lo que permitió encontrar nuevos clientes y generar nuevas ventas, 

ayudando a el objetivo de un cubrimiento acertado y estratégico en Bogotá.  

• Cumpliendo con la expansión de cartera de clientes se logró encontrar un 

cliente en Perú el cual hizo posible la primera exportación por parte de BOLD en Colombia  

• Teniendo en cuenta las líneas de interés de los clientes el policarbonato a 

tenido altas y bajas en las ventas, lo que evidencia la importancia de ser competitivos en 

precio, calidad y disponibilidad para mantener un crecimiento constante.  

• Se logra identificar clientes estratégicos los cuales cuentan con una oferta en 

el precio más baja por parte de la competencia, evidenciando así, la importancia de diseñar 

una lista de precios enfocada a clientes de volumen. Este diseño nuevo de lista, nos ayudara 

a expandir nuestra cartera de clientes y las ventas de nuestros materiales.   
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Seguimiento práctico profesional  

4.1 Resumen de la Práctica profesional 

Búsqueda de clientes, realización de citas donde se exponga el uso de cada material 

y sus propiedades diferenciarías de la competencia, creación y alimentación de base de 

datos de los clientes que se trabajan, negociación con el cliente cuando son pedidos de 

volumen para llegar a un acuerdo y buscar concretar el proyecto, realizar barridos por zona 

que garantice una expansión de clientes y un cubrimiento más completo, creación de 

nuevos clientes, seguimiento diario a los clientes y a sus proyectos para garantizar la 

presencia de BOLD de manera constante. Las actividades principales son investigación, 

acercamiento y definición de proyectos; esto garantiza un crecimiento y un enfoque a los 

objetivos presentados mes a mes en alcanzar el presupuesto. 

 

4.2 Ciclos 

4.2.1. Ciclo 1 (17 junio - 17 Julio) 

 

Logros Dificultades 

Actividades 

* Organización y solicitud de

 documentos para asignación de 

cupos de crédito 

* Crecimiento de Cartera de Clientes 

* Búsqueda e investigación de clientes Potenciales en cada uno de 

nuestros productos Acrílico, Policarbonato y Alucobon. 

* Creación y unificación de una base de datos de clientes 

contactados y concretados

* Concentración por zona para mejor cubrimiento 

* Reporte diario de clientes contactados para tener registro 

* Fidelización de clientes 

estratégicos

* Incremento en las ventas de 

Acrílico  
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4.2.2. Ciclo2 (17 Julio – 17 agosto) 

 

4.2.3. Ciclo 3 (17 agosto – 17 sep.) 

 

Logros Dificultades 

* Encontrar clientes por teléfono y 

convencer al cliente de la calidad 

del producto y explicar porque 

somos la mejor opción en 

materiales de Acrílico, 

policarbonato y Alucobond. 

Actividades 

* Unificación de base de datos con los demás asesores comerciales 

* Incremento en los clientes contactados diarios 

* Cubrimiento de la zona asignada (zona sur) 

* Recuperación de cartera para dinamizar los pedidos 

* Visitas con clientes estratégicos para el desarrollo de caretas y 

pantallas de desinfección buscando ventas de Volumen

* Reporte diario de clientes contactados para llevar control 

* Incrementos en los proyectos 

de caretas y pantallas de 

desinfección con material 

Acrílico BOLD

Logros Dificultades 

Actividades 

* Incremento en las visitas presenciales con clientes estratégicos 

* Cubrimiento y aumento de creación de clientes nuevos en la zona 

asignada 

* Recuperación de clientes con la implementación de plan Alfa, un 

plan de ayuda de pago de facturas vencidas con el fin de seguir las 

relaciones comerciales y brindar alivios al cliente

* Realización de barridos por zona para identificar que clientes 

atendemos y cuales no

* Reporte diario de clientes visitados y contactados para llevar 

control

* Incremento en la facturación 

a clientes nuevos 

* Incremento del presupuesto 

de ventas mensual 

* Dificultad al encontrar 

alternativas de pago con lo cual se 

fuera flexible con el cliente, pero 

de igual manera asegurando la 

estabilidad financiera de la 

empresa 
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4.2.4. Ciclo 4 (17 sep. – 17 Oct) 

 

 

4.2.5. Ciclo 4 (17 oct. – 17 Nov) 

 

 

 

Logros Dificultades 

* Organización de base de datos por zonas, clasificación de 

clientes, seguimiento a clientes que no nos compran

* Expansión de la cartera de clientes buscando los clientes de 

volumen que asegure crecimiento de ventas por producto

* Investigación de proyectos donde se busque eliminar 

intermediarios y llegar al cliente final

* Capacitación a personal nuevo de la dinámica comercial con los 

clientes

* Creación de clientes 

estratégicos nuevos

* Incremento en ventas del 

alucobond 

* Dificultades para encontrar 

clientes finales para eliminar 

intermediarios 

Actividades 

Logros Dificultades 

* Creación de clientes 

estratégicos nuevos

* Incremento de la cartera de 

cliente en zona 

* Dificultades para encontrar 

información de importación y 

disminución de costos 

Actividades 

* Creación de clientes nuevos y ventas a los mismos

* Estudio de la competencia 

* Investigación de estrategia para disminuir los precios de 

importación 

* Afiliación de clientes 
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4.2.6. Ciclo 4 (17 Nov – 17 Dic) 

 

 

 

 

 

5. Anexos  

Anexo 1: División por Zonas  

Para realizar una expansión de clientes y que esto lleve a un cubrimiento adecuado 

por zona es muy necesario enfocar a los empleados en áreas en las cuales cada Asesor 

Comercial busque sacar el mejor provecho de la misma, con esta organización será mucho 

más ordenado el seguimiento a cada cliente que a largo plazo tendrá como resultado crear 

una relación comercial estratégica y duradera. Tomando como base los mapas de Bogotá 

por localidades se distribuyó Bogotá de una forma estratégica, como se muestra a 

continuación.  

 

 

 

Logros Dificultades 

Actividades 
* Análisis a precios de la competencia con clientes de volumen 

*  Incremento de el volumen en ventas 

* Identificar clientes potenciales para nuevo producto (PETG)

* Creación de nuevos clientes 

* Cubrimiento de zona 

* Recaudación de cartera 

* Se identificaron nuevos 

clientes en la zona, los cuales 

* Contracción del mercado por 

contingencia actual COVID
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Figura 10 

Distribución por zona  

Nota: División de Bogotá por 

zona y localidades. Adaptada de alcaldía mayor de Bogotá [Fotografía], alcaldía local de 

Teusaquillo, s.f 
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Anexo 2 

Estrategias Matriz DOFA 

 

 

 

Nota: En este cuadro podemos evidenciar las estrategias de la matriz DOFA. 

Elaboración propia 

• Incentivar la creación de nuevos clientes con 

bonificaciones enfocado

 en hacer crecer la cartera de clientes

•  Desarrollar promociones constantes

que incentiven las compras de volumen

• Analizar al detalle los meses adecuado de 

importación y ocupar el

total del contenedor para reducir costos

• Fortalecer la base de datos enfocada

en hacer un cubrimiento por Zona

cada vez mejor entendiendo el

comportamiento de consumo de estos clientes

• Incentivar el valor agregado que 

tienen nuestros materiales 

para que el consumidor nos 

conozca por calidad y precio.

ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)

• Análisis de ventas por referencia

que permita proyectar acertadamente

la referencias en stock

•  Identificar clientes de volumen, los

cuales se les proporcione precios 

competitivos para aumentar las ventas

 

• investigar clientes que puedan hacer una 

verdadera distribución en países cercanos que nos 

genere aliados estratégicos para exportar nuestros 

materiales

•  Analizar clientes que compren volumen

de nuestros materiales en tiendas BOLD

eliminando los intermediarios

•  Satisfacer las necesidades del mercado 

colombiano enfocado en Bogotá, teniendo en 

cuenta el consumo de colores, calibres y 

referencias más demandadas para hacer crecer las 

ventas 

ESTRATEGIAS (DO) ESTRATEGIAS (DA)
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