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Resumen

BOLD es una empresa que nace en el afio 2001 creada en Brasil, inicialmente bajo
el nombre de “Acrilicos Santa Clara” y por temas de expansion en el marco internacional
adapta el nombre de BOLD en el afio 2011; BOLD es una empresa de innovacion
industrial donde su manufactura goza de la més alta calidad, enfocada siempre en ofrecer al
cliente productos como laminas de Acrilico, Alucobond, Policarbonato Macizo y
Policarbonato Alveolar que se utiliza en el sector de construccion y disefio el cual es muy

demandado en la actualidad.

Se analizaran las funciones para el cargo de Asesor comercial y como desde este
proceso se podra construir la estrategia adecuada de cubrimiento de clientes potenciales en

este sector.

Teniendo en cuenta los 19 afios 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 afio de presencia en el pais ha tenido unos buenos resultados
cuantitativos y cualitativos que pueden ser mejores con la implementacion 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,
informacion de la participacion en el mercado, con la cual se puede realizar estrategias

enfocadas en el crecimiento de este. Segundo, construccion de marca como aliado
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estratégico de alto estandar de calidad para proyectos de construccién y disefio. Tercero,
clasificacion 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 intencion de potenciar a BOLD como un proveedor estratégico y

dar un cumplimiento a los objetivos de crecimiento en Colombia.
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Introduccion
Este informe surge basado en las funciones de practicante en el area comercial,
desempefiando el cargo de Asesor Comercial en BOLD; desde esta area se puede plantear
estrategias que generen oportunidad de crecimiento a la empresa. Para la elaboracion de
esta estrategia de cubrimiento de clientes, se tuvo en cuenta el entorno y la informacién con
la cual se logra encontrarlos, con el fin de convertirnos en un aliado para el desarrollo de

proyectos de construccion y de disefio por parte de Empresas Colombianas.

Esta propuesta surge de las debilidades y oportunidades con las cuales el area
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 acompafiamiento adecuado, destacando el servicio al cliente (visitas);

como una gran alternativa para conseguir la construccion 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
mas empresas dedicadas a este mercado, que nos generen un efecto bumerang en
recomendaciones voz a voz y nos ayude a una elaboracion 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 situacion economica de los clientes que existen en Bogota, es decir, si
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sus compras estan aumentando o disminuyendo y cuales son los factores que estan
contribuyendo a este resultado, en cuales Empresas tenemos presencia y en cuales no y he
aqui la importancia de clasificar a estos clientes para segun su ubicacion en la Ciudad poder

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

En la actualidad contamos con herramientas de busqueda como Google que nos
permite encontrar clientes y junto con los barridos de zona, podemos nutrir una base de
datos mas 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 construccién y de disefio en la
actualidad y por consiguiente se hace importante enfocar al area comercial en adquirir
mejores resultados reconociendo los clientes estratégicos con los que cuenta el mercado
colombiano enfocado en Bogota y de esta manera adquirir informacion exacta de los
clientes que ayudaran a potenciar a BOLD como un proveedor importante en la

construccion y el disefio ofreciendo productos con altos estandares de calidad internacional.
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La Empresa

1.1 Aspectos Generales

Figura 1

Linea del tiempo Historia Bold
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? 2 um local comercial en platos v materias primas con la
Dmd?EﬂlapaItE'lflﬂﬂElﬁdElﬂ el barrio de Vila Lalan creacién de la marca Bold.
realde:_n:u dal 3r. Arlindo en Jaragui do Sul - SC.
Benedito Sebaold.
Tnidad SP New Factory Park ¥y Unidad BH Entrar Al AMercado
5 # Finaliza la construnecidn del polizono Internacional
Abre su primera sucursal industrial con m3s de 12.000 m2 en Comienza 2 exportar
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ter-:-.a.a socursal, ubicada en produciende lamuinas su primera sucursal :En. el esctenior.
Curitiba — PR acrilicas en Brasil whicada en Bogots - Colomhia,

2018

Se abre la coarta sucurszal de Bold
en 330 Jozé do Fio Preto, la
sepunda en el sxtado de B30 Paulo.

TUnidad STREP

(Bold el mundo nos inspira, 2020)

Nota: Elaboracién propia
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1.1.1 Mision, Vision y Valores
La Empresa Bold tiene como alineacion lo siguiente
Misién
“Nos impulsa el deseo de un CRECIMIENTO continuo y sostenible.” (Bold el

mundo nos inspira, 2020)
Vision:
iCRECER, CRECER Y CRECER!

Buscamos ser un referente nacional en los segmentos Industrial, Construccion Civil
y Comunicacion Visual, CRECIENDO con sencillez, agilidad y buena relacion.
Nuestro CRECIMIENTO se llevard 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 articulos 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 aversion 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 alegria, humildad y flexibilidad, buscando ser un

referente en la relacion 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 RAPIDOS vy eficaces. Hacemos MAS con menos;

9  Siempre somos VERDADEROS y OBJETIVOS. No necesitamos artificios para
lograr o explicar algo;

10  Somos econdmicos, con el objetivo de obtener mas recursos para apoyar nuestro
CRECIMIENTO de forma sostenible y RENTABLE. (Bold el mundo nos inspira,

2020)

1.2 Ubicacion Geografica

Figura 2

Ubicacion cede Bold Colombia
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Nota: Autopista Medellin km 7, Celta Park, Funza. Ubicacién geogréafica Bold.

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

Figura 3

Estructura Organizativa

2 BOoLD

Gerente General B
Vinicios Ferst Pires [ PP

Gerente Comercial
William Alonso

Coordinacion Administrativa Jefe :‘;gl:-:hr; Contabilidad

Asesor E-commerce Asistente Administrativa

Asistente Comercial £ Auxiliar Logisti
Alexandra Rojas Marlen Tibata uxiliar Logistico

Jhen Mario Tique

Nota: Elaboracion propia

1.4 Unidad o departamento en el que se desarrolla la practica
Area Comercial que identifica a todos los clientes potenciales buscando una

fidelizacion que construya un crecimiento en las ventas.
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1.4.1 Analisis DOFA

Tabla 1. Analisis DOFA

13

FORTALEZAS

DEBILIDADES

INTERNOS

1. Variedad de opciones en fidelizacion
con el cliente

2. Anadlisis de la competencia

3. Excelente calidad, protecciéony
garantia en nuestros materiales

4. Habilidad de negociacién en
proyectos

5. Buen manejo en temas de alzas 'y
bajas de precios

con respecto al délar

6. Excelentes bonificaciones por
cumplimiento de metas

7. Personal con amplia experiencia en
nuestros materiales

1. Tiempos de Importacién

2. Disminucién de stock

3. Desconocimiento de algunos clientes
importantes

4. No hay una base unificada para
identificar la participacién en el mercado
5. Bajo interés en la expansidn de cartera
de clientes

6. No se estd realizando un cubrimiento
total de las zonas asignadas

7. Bajo seguimiento a clientes que aun
Nno nos compran

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

EXTERNOS

1.Expansion 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. Reduccién de costos de importacion
con el fin de mejorar precios de venta
7. Proyeccién de exportaciones a paises
cercanos como Peru, Ecuador, Bolivia,
etc.

1. Competencia de precios y calidades

2. No tenemos una organizacion de
clientes por zona

3. Importadores esporadicos 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 fabricacion de coloresy
calibres especificos

7. Bastantes intermediarios como
distribuidores ponen sobrecostos a los
clientes finales, esto hace que se
pierdan negocios por aun no identificar a
estos clientes.

Nota: Elaboracion propia
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Planteamiento de plan de mejora
2.1 Planteamiento central

Tomando como base la manera actual de como se estan realizando las visitas a los
clientes se hace muy importante realizar un énfasis en la expansion 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 informacidn que aterrice la clasificacion de cada
cliente, solo se puede ver su nombre, direccion, teléfono y correo; esta informacion es
importante pero de igual manera esta muy basica en relacién con Bogota.

Teniendo en cuenta lo anterior se evidencia que esta base de datos no esta
actualizada por todos los Asesores, lo que hace imposible evidenciar de manera exacta
cuales son nuestros clientes potenciales, cuales ain no nos compran, cuales zonas debemos
realizar mas énfasis en investigacion, etc. Es decir, esta base de datos no sirve para revisar
el porcentaje de participacion en el mercado que estamos teniendo en Bogota, falta bastante
informacidn que le permita al Comercial identificar a cuales clientes debe hacer mas
seguimiento y a cudles no, este proceso esta perjudicando el crecimiento de las ventas
debido a que los asesores se estan concentrando en sus clientes Pareto y no se estan

centrando en conseguir clientes nuevos.
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Figura 4

Cubrimiento clientes actual

|
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L 3
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5. Sareviza con el cliente, que
matariales necasiia

f. Se confinma disponibilidad en
mventarie

l
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COniTa enfrega, ransferencia
o credita)

Incluir datos comoa:
Empraza. nombre
cliente, d:ra:u-nn,
carren v ielefonn.

Fevisar material de
interas v llavar
mmestras fsicas para
oheequiar. (Acoilico,
Arp o Policarhanato)

Fevizion dal doommenta
imventario enviado a
dizric por bodaga,

Se ervia certificacion
bamcaria o se smvls
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requeridos para
solicitnd de crédito.

15



Estrategias de cubrimiento Bold Colombia

8. Sarealiza cotizacidn

0. Fevizian estado de
cartera

Creacidn de Excal
com Items, cantidades,
direccian v forma de
pago

Se revisa cuadro de
CUPOS ¥ Cartera

anvizdo por
l cantabilidad 2 veces
al mas.
JAldia
a Ha?
l I Informar al clients
0. Enviar padido a
facturacion .
A la espera
del pago en
mora
Enviar zogorie de
paz v ealvo 2
camtabilidad

Nota: Elaboracion propia.

16



Estrategias de cubrimiento Bold Colombia 17

2.2 Importancia, limitaciones y alcances
Importancia
+ Adquirir datos cuantitativos y cualitativos del mercado colombiano enfocado en
Bogota.
« Aseguramiento de cubrimiento con una correcta organizacion de la base de datos por
zona.
» Fortalecimiento en el stock conociendo el consumo més 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 area comercial.
« Actualizacion de la base de datos por parte de toda el area comercial.
« Identificacion oportuna de descuentos adicionales a clientes especificos.

« Falta de analisis de la informacion
Alcance

« Organizacion de la base de clasificando por zona y segun el tamafio del cliente
(Grande, mediano o pequefio)

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

* Revision de materiales de consumo por cada cliente que evidencie si el consumo
aumenta o disminuye

« Expansion de cartera de clientes y el uso del mismo como una herramienta en el Area

Comercial
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2.3 Objetivo General

Identificar los clientes que utilizan y transforman nuestros materiales,
clasificandolos por zona en Bogot4, unificandolos 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 Especificos
« Clasificar a todos los clientes identificados por la parte comercial en las siguientes
zonas de Bogotd, (Norte oriente, norte occidente, sur oriente y sur occidente)
« Conocer y analizar cuales son las lineas de interés de los clientes, lo cual evidencie la
participacion de los materiales ofrecidos en Bogota.
* Analizar las ventas que se han tenido durante el afio 2020 lo cual permita evidenciar las

alzas y bajas del mercado en Bogota.
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Contenido plan de mejora
3.1 Propuesta de Mejora.

Base de datos

(Anexo 1): En el presente se evidencia una organizacion bésica de datos generales
del cliente que méas que organizar o identificar al cliente, la idea general fue dejar un
registro de los clientes que cada Asesor Comercial habia visitado y poder mitigar el cruce
de clientes es decir, que los demas Asesores visitaran al mismo cliente y trataran de
venderle, esto pasaba bastante debido a que como se evidencia no hay una zona especifica
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 incluia que material utilizaba el

cliente y no permitia identificar su foco de produccion en transformacion de material.

Figura 5

Base de datos inicial

Informacion muy basica
del cliente, no se evidencia localidad o
No se evidencia a que
un enfoque )
- ~ Zona pertenece_
_ PERSONADE _ TELEFONODE _ - BARRIO _ — A
ASESOR CIUDAD. = CLIENTE v e = e = EMAIL = zona = DIRECCION = m‘
Bryan |Bogota PubliAcril info@publiacril.com.co Carrera 70 # 31-46 sur
Bryan Bogota Acri Disefio y Formas ?;?2?49?2;0241556543 / Av. calle 6 # 26-69
) ventas@ideacril comiid | -
Bryan Bogota Ideacril 3134244115 eacril@gmall com Carrera 55 # 70-21 S¢
Bryan Bogota Serviavisos RyB Fernando 3202739137 info@servifnuisnsryb co Carrera 72k # 36-93 sur
Bvan | pogota Neon Y Led Solutions 3186455183 C"me";'t"k‘]%“ig:j'e"s"' Tv. T8¢ # 01-6b
neoncolors04@hotmail
Bryan Ricardo Mufioz  |3228380500 com/ Calle 27 sur # 51a-44
proyectos@remodeland
Bogota o.net.co
Bryan Bogota Grupo Domus §:34103525f36095 info@grupedomus.com Carrera 28 # 10-40
Bryan |Bogota Dicees Group Publicitario servicio@dicoes.co Carrera 28 # 12-15
BYan |nnonta City Graphics Adrana 3123742749 shygraphics imp@gmil Carrera 26 # 10-40

Nota: Elaboracién propia
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Nueva Base de datos Organizada

Se realizard una verdadera organizacion en una base de datos que pueda
proporcionar informacion de valor tanto a los vendedores como a toda el area comercial
que permita ver el panorama de forma mas exacta y ayude a la realizacion de estrategias de
crecimiento, esta organizacion contemplara repartir a Bogota en zonas, clasificar a los
clientes, enumerar cuantos clientes hay por zona, evidenciar que materiales utiliza el
cliente; esta re organizacion en una base de datos sera el mapa a utilizar por el &rea
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 Bogota con el desarrollo de la
estrategia de cubrimiento de clientes permitira tener los datos cuantitativos y cualitativos
para enfocar el equipo comercial en establecer relaciones con clientes estratégicos, los
cuales generaran informacion de consumo por producto relevante que permitira 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 organizacion enfocada y detallada donde se
evidencia, Material que maneja el cliente, localidad donde se ubica y a cuél zona pertenece,
con esta informacion sera de manera mas sencilla identificar cuantos clientes existen por
zona, que material es el que tiene mas presencia en cada sector y cuales clientes estan
trabajando con nuestros materiales y cuales ain no lo han hecho. Teniendo en cuenta la
informacion explicada anteriormente se busca enfocar la expansion de cartera de clientes,

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

crecimiento.

Figura 6

Nuevo cubrimiento de clientes

l Se enfoca la bisqueda en cubrir
1. Buscar cliente por internet !a zona correspondiente, se
v contactarlo 17 investigan empresas de
. distribucién v transformacion
del material
3. Incluir registro del cliente
en base de datos (ver Incluir datos basicos v
figura’d) beeeee adicionar, material de
interéz bharrio, zona, estado
l del cliente.

4. Clasifacion del cliente Diferencias =i ez un cliente de

| volumen el cual debe tener
l una lista correspondiente

3. Programar una visita si ze

. Fevizar material de interés
requiere para tostrar log — )
fuctos v levar muestras fisicas
para obsequiar. (Acrilico,
l Acp o Policarbonato)

5. Seenvia lizta de precios v

portafolio de productos Se analiza =1 es un cliente ds

volumen o estandar para enviar
12 lista correspondiente
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Fevizar com el clisrta que factar no le
pertnite comprar en BOLD.

|

Buscar solucion estratagica

Nota: Elaboracion propia.

camprat

|

§. Sz revisa con el cliente, que
rnateriales necesita

l

7. ESa confinma disponibilidad en
myentario

l

2. Saconfinma con el clients
meatodo de pago. (Efective
CanTa entrega, transferencia,
cradito, pagos con PEE)

l

©. S resliza cotizacian

l

10. Revizion estado da
Cartera

10. Enviar padida a
facturacion

. Zereviza el Estado del cliente

Se anexa ficka teomica v
Farantia =i es solicitads

Revizidn del documents
imvestario enviado 2
dizrio por bodega.

Ze amvia certificacica
bancaris o se envia
docwmentos

| requeridos pars
salicitad de crédito.

Craacitn de Excal
com ftems, cantidades,
direccion v forma de
pago

Se revisa cuadro de
CUPas Y CAMErE
envizda par
cattabilidad 2 veces
al mas,

A 2 ezpera
dal pazo en
mora

1

Enviar zoparte de

pazysahio a
camtabilidad
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Informar al clienta
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Figura 7

Base de datos con contenido por zona

23

é(f:)RILI Contactado, M. f lor verde | Me indi lasificacion del
Im‘]ica =1 POLICA Culizadu, 1 -E‘ mues l‘:'l en color verde 10s i\ .E mdica clasiiicacion de
ritEn i png,{)NA 55p:%ﬂcadnl cliente de Volumen localidad cliente por zona
interes ACP encido,  Afe indica el estado del
.. Perdide 2
cliente
- o .I 2 DO p 3 o‘ : L ONO D T I T o
5 Serviavisos info@serviavisosr Carrera 72k #
Acril
Bryan Bogota riico § Contactado RyB Fernando 3202739137 yb-com Kennedy 36-93 sur SUR ORIENTH
5 3134103526/36 | info@grupodomu .
Bryan Bogota Acrilico RContactado Grupo Domus 09531 i los martires | Carrera 28 # 10-40§ SUR ORIENT!
5 Dicoes Group servicio@dicoes.c .
Bryan Bogota Acrilico | Rontactado / Publicitario S los martires | Carrera 28 # 12-15 {SUR ORIEN
- > - Adriana citygraphics.imp -
Acril =
Bryan Bogota rilica CW City Graphics salabarrieta 3123742749 il los martires | Carrera 28 # 10-40 R ORIENTE

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

Elaboracion propia.

Figura 8

Venta por producto mensual

»BOoLD
RESUMEN DE VENTAS

2020

Ventas por Lineas de Productos - 2020
AP

Ensro $ 133 431.081,10 [62,12% | 5 7.995.403,00 | 3,75% | § 51 326.655,00 [24,36%| 5 1156358100 5,42% |5 s5.273.830,00
Febrero $ B0970.260,44 |43,47%| 5 6942 580,00 | 3,73% | § 46.772.290,00 | 25,11%| 5 45 649.488,00 |26,66%| 5 1926.791,00
Marzo $ B84.779.731,00 |42,07% | § 67.085.051,50 (33,29%| § 21.765.007,50 [10,80%| S 19.600.309,00 | 9,73% |5 8.288.811,00
Abril 5 147.477.649,00 |90,30% | § 7.8B1.631,00 | 4,83% |5 504436500 | 3.09% | 5 - 0,00% | § 2.914.019,%0
Mayo 5 200.420.568,00 |65,71% | § 22.729.109,00 | 7,45% | 5 65.313.765,50 (21,81%| S 5.045.654,00 | 1,65% | 5 11.485.841,10
Junig S 355.422.687,15 [72,98%| S 26.211.250,00 | 5,38% | S 69.679.687,00 |14,31%| S 15.652.502,00 | 3,21% | S 20.015.925,00
Julic 5 169.591.275,00 |47,43% | 5 59.680.136,00 (16,69% | 5 86.480.627,00 |24,19% | S 19.340.500,00 | 5.41% | 5 22.464.737.46
| Agosto S 141.447.365,00 |49,78% | 5 36.683.070,00 [12,91% | 5 52.826.343,00 |18,59%| S 41.299.245,00 |14,53% | 5 11.888.673,00
Septiembre | 5 226.652.910,00 (45 77% | 5 71.315.500,00 (14, 20% | 5 97.288.744.00 (19 65%| 5 83.250.559.00 [16,81% | 5 16.713.383 00
Octubre S 192 312.800,00 |46,01% | 5 45283 500,00 |11,07%| 5 58.782.500,00 [14,06%| 5 112 306.750,00 [2687%| 5 &£235s.550,00
Moviembra

Diciembre

TOTAL 2020 | 1.731.512.336,69 [55.66% | 352.807.236,50 [11,345% | 555.884.024,00 [17,87%| 357.708.988,00 [11.50% | 113.228.567.46
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Nota: Esta tabla muestra las ventas por producto mensual del afio en curso 2020.

Elaboracion propia

(Anexo 3): Con el fin de lograr esta organizacion se hizo necesario revisar el mapa
de Bogota por localidades donde se tuvo como objetivo la division de 4 partes de este mapa
que permitiera un foco en cada zona y una concentracion 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 Bogota.

Figura 9

Mapa por localidades

I AGUAS DE BOGOTA

CIUDAD LIMFIA
B Ascocapmal

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

Tomada de alcaldia mayor de Bogota [Fotografia], alcaldia local de Teusaquillo, s.f
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3.2 Conclusiones

. Segun los resultados encontrados luego de unificar los clientes en una Base
de datos por zonas en Bogota, se logra identificar que los clientes estan concentrados en la
zona Norte oriente y Sur oriente.

. Basados en las lineas 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 gue se requiere una estrategia en captacion de
clientes de este rubro y enfoque del area 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 permitié encontrar nuevos clientes y generar nuevas ventas,
ayudando a el objetivo de un cubrimiento acertado y estratégico en Bogota.

. Cumpliendo con la expansion de cartera de clientes se logré encontrar un
cliente en Peru el cual hizo posible la primera exportacion por parte de BOLD en Colombia

. Teniendo en cuenta las lineas 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 més baja por parte de la competencia, evidenciando asi, la importancia de disefiar
una lista de precios enfocada a clientes de volumen. Este disefio nuevo de lista, nos ayudara

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



Estrategias de cubrimiento Bold Colombia 26

Seguimiento practico profesional

4.1 Resumen de la Practica profesional

Busqueda de clientes, realizacion de citas donde se exponga el uso de cada material
y sus propiedades diferenciarias de la competencia, creacion y alimentacion de base de
datos de los clientes que se trabajan, negociacion 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 expansion de clientes y un cubrimiento mas completo, creacion 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 investigacion,
acercamiento y definicion 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)

Actividades

* Crecimiento de Cartera de Clientes

* BUsqueda e investigacion de clientes Potenciales en cada uno de
nuestros productos Acrilico, Policarbonato y Alucobon.

* Creacion y unificacion de una base de datos de clientes
contactados y concretados

* Concentracion por zona para mejor cubrimiento

* Reporte diario de clientes contactados para tener registro

Logros Dificultades
* Fidelizacién de clientes
estratégicos * Qrganizacion y solicitud de
* Incremento en las ventas de | documentos para asignacion de
Acrilico cupos de crédito
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4.2.2. Ciclo2 (17 Julio — 17 agosto)

Actividades

* Unificacion de base de datos con los demés asesores comerciales
* Incremento en los clientes contactados diarios

* Cubrimiento de la zona asignada (zona sur)

* Recuperacién de cartera para dinamizar los pedidos

* Visitas con clientes estratégicos para el desarrollo de caretas y
pantallas de desinfeccion buscando ventas de VVolumen

* Reporte diario de clientes contactados para llevar control

Logros Dificultades

* Encontrar clientes por teléfono y
* Incrementos en los proyectos|convencer al cliente de la calidad

de caretas y pantallas de del producto y explicar porque
desinfeccion con material somos la mejor opcion en
Acrilico BOLD materiales de Acrilico,

policarbonato vy Alucobond.

4.2.3. Ciclo 3 (17 agosto — 17 sep.)

Actividades

* Incremento en las visitas presenciales con clientes estratégicos

* Cubrimiento y aumento de creacion de clientes nuevos en la zona
asignada

* Recuperacion de clientes con la implementacion 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

* Realizacion de barridos por zona para identificar que clientes
atendemos y cuales no

* Reporte diario de clientes visitados y contactados para llevar
control

Logros Dificultades

* 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

* Incremento en la facturacion
a clientes nuevos

* Incremento del presupuesto
de ventas mensual
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4.2.4. Ciclo 4 (17 sep. — 17 Oct)

Actividades

* Organizacion de base de datos por zonas, clasificacion de
clientes, seguimiento a clientes que no nos compran

* Expansion de la cartera de clientes buscando los clientes de
volumen que asegure crecimiento de ventas por producto

* Investigacion de proyectos donde se busque eliminar
intermediarios y llegar al cliente final

* Capacitacion a personal nuevo de la dindmica comercial con los
clientes

Logros Dificultades

* Creacion de clientes
estratégicos nuevos

* Incremento en ventas del
alucobond

* Dificultades para encontrar
clientes finales para eliminar
intermediarios

4.2.5. Ciclo 4 (17 oct. — 17 Nov)

Actividades

* Creacion de clientes nuevos y ventas a los mismos

* Estudio de la competencia

* Investigacion de estrategia para disminuir los precios de
importacion

* Afiliacion de clientes

Logros Dificultades

* Creacion de clientes
estratégicos nuevos

* Incremento de la cartera de
cliente en zona

* Dificultades para encontrar
informacion de importacion y
disminucion de costos
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4.2.6. Ciclo 4 (17 Nov — 17 Dic)

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

* Incremento de el volumen en ventas

* |dentificar clientes potenciales para nuevo producto (PETG)
* Creacion de nuevos clientes

* Cubrimiento de zona

* Recaudacion de cartera

Logros Dificultades
* Se identificaron nuevos * Contraccién del mercado por
clientes en la zona, los cuales |contingencia actual COVID

5. Anexos

Anexo 1: Division por Zonas

Para realizar una expansion de clientes y que esto lleve a un cubrimiento adecuado
por zona es muy necesario enfocar a los empleados en areas en las cuales cada Asesor
Comercial busque sacar el mejor provecho de la misma, con esta organizacién sera mucho
mas ordenado el seguimiento a cada cliente que a largo plazo tendra como resultado crear
una relacién comercial estratégica y duradera. Tomando como base los mapas de Bogota
por localidades se distribuy6 Bogoté de una forma estratégica, como se muestra a

continuacion.
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Figura 10

Distribucion por zona

h DISTRIBUCION POR ZONA BOGOTA

NORTE ORIENTE

SUR ORIENTE
4 = et ™
. ' \_ V
o h way ﬂ
Bosa
NORTE OCCIDENTE SUR OCCIDENTE

Nota: Division de Bogota por
zona y localidades. Adaptada de alcaldia mayor de Bogoté [Fotografia], alcaldia local de

Teusaquillo, s.f
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Anexo 2

Estrategias Matriz DOFA

31

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (FA)

¢ Andlisis de ventas por referencia
que permita proyectar acertadamente
la referencias en stock

¢ |dentificar clientes de volumen, los
cuales se les proporcione precios
competitivos para aumentar las ventas

e investigar clientes que puedan hacer una
verdadera distribucidn en paises cercanos que nos
genere aliados estratégicos para exportar nuestros
materiales

¢ Analizar clientes que compren volumen
de nuestros materiales en tiendas BOLD
eliminando los intermediarios

o Satisfacer las necesidades del mercado
colombiano enfocado en Bogota, teniendo en
cuenta el consumo de colores, calibresy
referencias mas demandadas para hacer crecer las
ventas

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS (DA)

¢ [ncentivar la creacion de nuevos clientes con
bonificaciones enfocado
en hacer crecer |la cartera de clientes

e Desarrollar promociones constantes
que incentiven las compras de volumen

¢ Analizar al detalle los meses adecuado de
importaciéon y ocupar el
total del contenedor para reducir costos

¢ Fortalecer la base de datos enfocada

en hacer un cubrimiento por Zona

cadavez 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.

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

Elaboracion propia
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