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Resumen

El presente informe de consultoria es el resultado de un estudio aplicado a la empresa de calzado
infantil Suenos, Moda & Estilo S.A.S., organizacion catalogada como pequenia empresa del sector
manufacturero de Bucaramanga, su objetivo es el desarrollo de una estrategia de mercadeo en el
entorno digital con componentes innovadores que reconfiguren el relacionamiento comercial,
posicionamiento de marca y reorientacion de su modelo de negocio en el mercado colombiano. La
necesidad de disefiar una dindmica de reorientacion surgié de la situacion financiera y comercial
de la organizacion generada por factores socio econdmicos externos y variables del mercado que
presionan a la empresa a recomponer su modelo de negocio debido a la disminucidon de volumen
de ventas, constituyendo una amenaza de supervivencia para la misma. Para encontrar las
soluciones a esta problematica, se desarrolld un diagnostico empresarial con la aplicacion de una
metodologia clasica avalada por la Organizacion Internacional de Trabajo aplicando matrices de
andlisis de orden interno y externo y con informacion complementaria recopilada mediante la
observacion directa al proceso aplicado por la compaiiia en relacionamiento comercial y venta de
sus productos. Como resultado, se formularon acciones estratégicas a desarrollar en el corto,
mediano y largo plazo con objetivos especificos, escenarios de incursion y mecanismos de
verificacion acordes a su capacidad operativa y econdémica. Su implementacion fortalecerd la
participacion en el segmento de produccion y comercializacion de calzado infantil femenino bajo
la modalidad de maquila y la oportunidad de incursion en el canal de venta directa al consumidor
final.

Palabras clave: productividad, competitividad, calzado, mercadeo, posicionamiento
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Abstract

This consulting report is the result of a study conducted on the children's footwear company
Suefios, Moda & Estilo S.A.S., an organization classified as a small business within the
manufacturing sector in Bucaramanga, its objective is to develop a digital marketing strategy
featuring innovative components that reshape commercial relationships, brand positioning, and the
reorientation of its business model within the colombian market. The need to devise a reorientation
strategy arose from the organization's financial and commercial situation driven by external
socioeconomic factors and market variables which compelled the company to restructure its
business model in response to declining sales volumes, thereby threatening its very survival. To
identify solutions to this issue, a business assessment was conducted using a classic methodology
endorsed by the International Labour Organization. This involved applying internal and external
analysis matrices, complemented by information gathered through direct observation of the
company's processes regarding commercial relationships and product sales. As a result, strategic
actions were formulated for implementation in the short, medium, and long term, featuring specific
objectives, market entry scenarios, and verification mechanisms aligned with the company's
operational and financial capacity. Their implementation will strengthen participation in the
production and marketing of girls' footwear under a contract manufacturing model, while also
creating opportunities to enter the direct to consumer sales channel.

Keywords: productivity, competitiveness, footwear, marketing, positioning
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Introduccion

Esta consultoria abarcé componentes internos y externos en cuanto a la capacidad de esta
empresa de calzado infantil femenino ubicada en Bucaramanga, con el fin de crear una estrategia
de mercadeo que genere el posicionamiento y el relacionamiento comercial de esta marca hacia
zonas exploradas de manera incipiente en el mercado nacional.

Aplicando un modelo de diagndstico de innovacion se evalud la situacion interna de la
compaiiia validando su capacidad de produccion e integrando métodos de investigacion de la
cadena de valor aplicada a la organizacién empresarial, incluyendo el método de 5Sw2h y la
herramienta de profundizacion de los cinco por qué con el objetivo de hallar la causa que origina
la disminucidn en sus ventas y el descenso en su rentabilidad.

Posteriormente con la observacion al entorno externo se implementaron herramientas de
estudio del contexto actual del sector y la forma en que este influye a la compaiiia, se caracterizaron
elementos de orden politico, econdomico, social, tecnoldégico, medio ambiental y legal y
adicionalmente se robustecid el andlisis con el estudio del entorno competitivo y el
comportamiento de los actores que intervienen en todo el ciclo comercial.

Con la informacion validada se desarrolld un panorama de vision condensada en una matriz
que aportd insumos claves, identificacion de brechas y disefio de las estrategias que permitan
acortar la distancia entre el estado actual y la proyeccion del estado ideal de la empresa, su
adaptacion del modelo de negocio con acciones y tacticas dirigidas a las necesidades del mercado
actual y la continuidad y vigencia de esta unidad productiva en el mercado de la manufactura

bumanguesa, santandereana y colombiana.
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1. Informacion general de la consultoria

1.1 Perfil de la empresa

La empresa Suefios, Moda & Estilo SAS BIC es una pequeia organizacion santandereana
ubicada en el sector nororiental de la ciudad de Bucaramanga, se dedica a la manufactura de
calzado infantil para dama mediante la modalidad de maquila desarrollando modelos y marcas
propias para almacenes de retail y plataformas de cadena a nivel nacional.

Es una sociedad de acciones simplificada con mas de 20 afios de presencia y trayectoria en
el mercado de la elaboracién de calzado, actualmente cuenta con una planta de personal de
produccion y administrativo con un promedio de 30 colaboradores que varia de acuerdo a la
demanda de producto variable de acuerdo a la temporada del afio, los articulos que ofrece estan
enmarcados en el segmento de la moda infantil para nifias hasta los 12 afios como lo son: sandalias,

tenis, bolsos y correas hechos con materias primas suministradas por proveedores de la region.

1.1.1 Mision
Esforzarnos continuamente para producir el mejor calzado y accesorios para el mercado
infantil, integrados con un apasionado equipo humano, técnico y los mejores proveedores;

contribuyendo a un modelo econémico sostenible.

1.1.2 Vision
Ser industria modelo en la fabricacion de prestigiosas marcas infantiles a nivel nacional e
internacional, estructurando una prospera unidad de negocio con impacto econdmico, social y

ambiental.



ESTRATEGIA DE MARKETING SUENOS, MODA & ESTILO 12

1.1.3 Valores corporativos

La empresa adopta unos pilares como filosofia de trabajo basados en la responsabilidad y
cumplimiento de los procesos internos y externos; se enfoca en el cumplimiento de metas con ética
y transparencia; busca la innovacion constante en el disefio de sus productos orientados a la mejora
continua y la satisfaccion de los clientes externos y a su vez explora en el fortalecimiento de las
habilidades y destrezas de su equipo de trabajo para coadyuvar en su crecimiento y desarrollo

sostenible.

1.1.4 Practicas ambientales
La redefinicion del modelo de negocio de la fabrica como empresa verde generd un impacto
en el orden econdmico, social y ambiental el cual la compromete con la sostenibilidad y aumenta

su competitividad y productividad en la industria manufacturera santandereana.

1.2 Objeto de la consultoria

Desarrollar una estrategia de marketing innovador para la visibilidad online de la empresa
Suefios, Moda & Estilo SAS BIC.

Dicha estrategia abarca componentes de posicionamiento de marca, relacionamiento con
nuevos clientes y retencion de los actuales con métodos de comunicacion de doble via a través de
las tecnologias existentes en materia de cobertura y oferta comercial con grandes cadenas de retail
y almacenes de cadena de gran superficie.

Adicionalmente se espera realizar una exploracion y lanzamiento del canal de venta directa

dirigida al consumidor final aprovechando el alcance y el poder de penetracion de los sistemas de
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comunicacion digitales y plataformas de interaccion social administradas de manera empresarial

y enfocada a resultados comerciales.

1.3 Justificacion

Suefios, Moda & Estilo SAS BIC se enfrenta a un mercado competitivo en el sector de la
fabricacion y venta de calzado en el que es fundamental diferenciarse por medio de tacticas de
marketing innovadoras para aumentar su posicion frente a su competencia directa.

En la actualidad, la compaiiia tiene una presencia digital reducida y una interaccion limitada
con su mercado objetivo el cual se compone de relaciones B2B (business to business), generando
una afectacion de sus ventas y disminuyendo su visibilidad en un escenario donde el comercio
mayorista y el reconocimiento de marca en canales digitales se expande a un ritmo acelerado.

En diversos medios de comunicacion especializados, la representante del gremio que agrupa
a los industriales del calzado en Colombia ACICAM (asociacidon colombiana de industriales del
calzado, el cuero y sus manufacturas), revel6 que en el ano inmediatamente anterior el alto
volumen de ingreso de productos de contrabando, la venta masiva de articulos en plataformas
digitales asiadticas como Shein y Temu que distribuyen sus productos a precios por debajo del costo
de produccién colombiano y la intensa competencia interna en cuota de mercado que derivé en
temporadas prolongadas de descuento, son factores que han afectado la rentabilidad del sector. En
el mercado colombiano, la informacidn disponible sefiala que solo el 35% del consumo de estos
productos corresponde a la produccion formal nacional (Vargas, 2025, Parr. #1-5).

La necesidad de crear un plan integro que abarque campafas creativas, canales digitales y
analisis de tendencias justifica la consultoria en estrategias de marketing innovador para mejorar

la competitividad.
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Esta estrategia se sustenta en la busqueda de bienestar economico de las empresas con la
integracion de su vision adaptada a la creacion de valor para sus productos y servicios (Sattarovich,
2025).

La eleccion del plan adecuado permitira a la compaiia adaptarse a lo que demanda el
mercado y de esta manera fortalecer su identidad y presencia de marca y evolucioén de su modelo
de negocio.

Existen recursos y actividades clave por medio de los cuales las empresas tienen la
oportunidad de crear valor: reconociendo y regenerando productos y plazas, reconsiderando la
cadena de valor productiva y asocidndose en clusteres locales. El dinamismo en la adaptacion al
cambio, la transformacion a través de la innovacidn y la correcta orientacion en el plan evolutivo
de la empresa en estos instantes de crisis pretenden ademads de tener rentabilidad, conservar y hacer
aportes a la generacion de empleo en este campo (Dyduch et al., 2021).

Los emprendedores y empresarios tienen inicialmente como objetivo principal generar
ganancias y crecer en el mercado, desconocer el impacto de la tecnologia de las comunicaciones
en sus negocios es una falla recurrente en los modelos tradicionales de creacion de micro empresas
en medida por el desconocimiento de las estrategias de posicionamiento vigentes, incluirlas desde
el inicio es una decision fundamental y prioritaria (Kutchera et al., 2020).

Este es un ejercicio consultivo para generar esos pasos hacia la consecucion de los objetivos de
expansion en el mercado nacional. Por medio de encuentros presenciales bajo la modalidad de
entrevista con el gerente general de la empresa, el sefior Raual Julidn serrano Meneses, quién es un
referente del sector del calzado en la ciudad, comparte su conocimiento integral en el proceso de
manufactura de calzado en su organizacion, en dichos escenarios se indago6 sobre la situacion de

la misma, soportado en los estados financieros de la compaiiia del afio inmediatamente anterior y
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su comparacion frente al afio 2024 avalados por revisoria fiscal, adicionalmente, a través de la
observacion directa en campo en la planta de produccion de la fabrica, encontrando una reduccion

considerable en la operatividad derivada de la situacion a analizar.

2. Proceso de desarrollo de 1a consultoria

Estructurar el proceso adecuado de desarrollo de este importante instrumento de resolucion
de problemas requiere de una capacidad de sintesis y de comunicacion asertiva entre los actores
involucrados en el analisis de la situacion a resolver. Existe una necesidad puntual: reversar la baja
visibilidad de la compafia en un mercado que estructuralmente funciona en la presencia de canales
de comercializacion en los que el reconocimiento de marca, el disefio, la vistosidad y la
incorporacion de las tendencias de la moda son sus principales puntos fuertes.

Mediante procesos y fases de investigacion y observacion de la situacion de la compaiiia
realizados de manera presencial y en entrevistas presenciales con el gerente de la misma, se
realizan acercamientos y visitas a la planta de produccion con el objetivo de identificar las posibles

causas de la situacion a resolver.

Figura 1. Visita presencial a la planta y entrevista con el ierente de la empresa.

#
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En estos encuentros presenciales y posteriormente en diversas comunicaciones entabladas
con el representante de la empresa, se establece la necesidad de crear una metodologia que permita
el estudio y andlisis de los entornos que afectan de manera directa a la compaiia y las
consecuencias que tendria la fibrica si no se realiza un plan de choque que mitigue el efecto
adverso de la disminucion de o6rdenes de compra que padece la industria y particularmente esta
empresa. Con estas premisas, se realiza un plan de analisis por fases representado en el siguiente

esquema.

Figura 2. Fases de desarrollo de la consultoria.

Anadlisis del microentorno (Identificacion del problema)

Autodiagndtico empresarial cadena de valor Matriz VRIO

\/
Problema vs sintoma (causa raiz)
SW2H Cinco por qué’s?

\ /
Arbol de problemas

Analisis de la empresa como sistema integral

\/
Analisis Externo

PESTEL Cinco fuerzas de Porter

\/
Matriz DOFA

Resultados e identificacion de brechas por ejes del sistema empresarial

Inventario de brechas

o
Iniciativas y aportes estratégicos
Corto plazo Mediano plazo Largo plazo

Recomendaciones estratégicas

La empresa se enfrenta en la actualidad a un reto critico: la competencia en el segmento de
mercado le ha generado una caida significativa en ventas en el afio inmediatamente anterior y la

proyeccion en ventas para este afio 2026 estd en balance negativo, adicionalmente existe una



ESTRATEGIA DE MARKETING SUENOS, MODA & ESTILO 17

desconexion con los canales digitales en el ecosistema B2B que evoluciona rapidamente. Esta fase
de investigacion constituye el nticleo del diagnostico estratégico para Suefos, Moda & Estilo SAS
BIC, un proceso definido como la observacion de los entornos interno y externo para formular una
estrategia efectiva.

Identificar las ventajas competitivas de las unidades de negocio son estados ideales
construidos a través de la consistencia y la perseverancia: observar los entornos producen el
resultado mas cercano a la identificacion de puntos fuertes y débiles en el interior y a la
caracterizacion y enfoque hacia las oportunidades y dificultades que ofrece el mercado (Rincén y

Romero, 2020).

2.1 Analisis interno

2.1.1 Cadena de valor

El analisis de la cadena de valor para Suefios, Moda & Estilo SAS BIC permite desglosar
las actividades primarias y actividades de soporte de la empresa para identificar exactamente donde
se genera valor y, lo mas importante, donde se encuentran las ineficiencias que estan provocando
las consecuencias, siendo la més evidente e identificada por el gerente, la reduccion en ventas de
manera sostenida.

Al dividir el flujo de actividades cotidianas de la empresa se obtiene un panorama completo
de los puntos o eslabones fragiles y a su vez se resaltan las buenas précticas que hacen de su
funcionamiento el punto de partida para potencializar la competitividad (Porter, 2008).

Mediante la observacion directa en la planta de produccion se identifican la cadena de

produccion, el manejo del talento humano por parte de la organizacion empresarial y los flujos de
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ingreso de materia prima y salida de productos terminados obteniendo la informacion necesaria

para desarrollar esta herramienta metodoldgica descrita en la siguiente figura.

Figura 3. Cadena de valor de la empresa.

Infraestructura La empresa es una sociedad tradicional, su organigrama es basico, decisiones tomadas por la gerencia.
RR.HH. Todero, administrador Operarios Transporte externo Gerente Gerente
Tecnologia Bodegaje tradicional Maquinaria adecuada Manejo de inventarios Relacionamiento Correo, llamadas
Compras Proveedores locales Maquinaria importada Empresa nacional Ferias comerciales Relacién de cercania

La empresa Proceso de
compra sus fabricacion en Los pfoductos Mercadeo a ;
insumos en cadena, corte, terminados se través de Manejo de
distribuidoras de la guarnicion, transportan por trario fisi devoluciones
misma ciudad, soladura, acabados, medio de empresas (BT e de la manera
Bucaramanga es procesos de logistica en ruede?s de tradicional
capital del calzado mecanizados con externa. negocio.
en Colombia. tiempos.
Logistica de entrada. Operacion Logistica de salida Mercadeo Post venta

Actividades primarias: en el componente de infraestructura de la empresa es tradicional
con control total por parte del propietario, la coordinacion hacia los colaboradores varia segun la
temporada dirigiendo las actividades del dia a dia en el proceso de corte, guarnicion, soladura y
terminados con tareas asignadas por parte del coordinador, los operarios son empiricos con vasta
experiencia en el oficio, los colaboradores requieren procesos de contratacion y capacitacion agiles
para no afectar la calidad operativa.

El recurso humano cuenta con todas las condiciones de bienestar laboral y con los
elementos necesarios de operatividad en la fabrica, estan vinculados a la compaiiia con todas las
garantias laborales de ley y beneficios adicionales otorgados en concordancia con el estatus de
bienestar e interés colectivo adoptado por la empresa. La estabilidad laboral y baja rotacion de la

mayoria de sus colaboradores indica una ventaja competitiva respecto a la competencia en el
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componente de calidad del producto, los operarios que permanecen vinculados a la empresa por
varios periodos garantizan una mano de obra comprometida y de la mejor calidad.

En el componente de desarrollo tecnologico se identifica una debilidad critica. La falta de
herramientas digitales para la interaccion y el reconocimiento de marca impide que la empresa
compita en el escenario mayorista actual y en su necesidad de impulso a conquistar otros
segmentos. La inspeccion visual identifica la carencia en este sentido puesto que todo el personal
operativo y administrativo se dedica exclusivamente a la fabricacion y al manejo administrativo y
contable de la operacion cotidiana de la empresa, no existe al menos una persona encargada del
area de comunicaciones o de relaciones con el cliente, salvo el gerente o en algunas ocasiones la
vinculacion de fuerza de ventas externo mediante el modelo de comision por venta: no se registra
un espacio virtual ni fisico que planee, cree, disefie o administre una relacion post venta con el
cliente objetivo, ni la exploracion e investigacion en materia de nuevos relacionamientos que
amplien el horizonte de accion necesario para abarcar mas plazas del mercado objetivo de la
compafiia.

Respecto a la adquisicion de materias primas este proceso se realiza con proveedores de la
misma zona en Santander. Esta cercania geografica es una fortaleza operativa que reduce costos
logisticos de entrada, el departamento es reconocido por su oferta de insumos necesarios para la
fabricacion de calzado en Colombia, alcanzando un reconocimiento a nivel nacional e
internacional que genera valor en el mercado, los insumos estan garantizados y la competencia en
la cadena de suministro genera estabilidad en la adquisicion de los materiales a precios
competitivos.

Actividades de soporte: la recepcion y almacenamiento de estos insumos e€s un proceso

eficiente gracias a la ubicacion en el cluster de Bucaramanga, region que se caracteriza por ser un
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nicho de fabricacion de estos productos; se producen sandalias, tenis y accesorios bajo la
modalidad de maquila y marcas propias sobre pedido operando en la cadena de produccion bajo
el concepto de justo a tiempo. siendo el motor productivo de la planta.

La distribucion del producto terminado se realiza a través de plataformas de cadena
logistica de transporte a nivel nacional, en este aspecto el manejo de la mercancia hacia destino ha
aumentado los costos de produccion, el gerente de la compania expone que el alza en los precios
de los fletes ha reducido la rentabilidad ya que los aumentos en el transporte son asumidos por el
fabricante pero no pueden repetirse hacia los compradores pues el precio final es negociado sin
incluir la forma de entrega de los pedidos en destino.

En el componente de mercadeo y ventas se resalta el punto de quiebre de la cadena. La
presencia digital reducida y la interaccion limitada con el mercado objetivo bloquea el flujo de
nuevos contratos lo que se traduce en bajos ingresos y menor rentabilidad. Los datos que una
empresa logra captar y analizar en su ejercicio cotidiano fortalecen la cadena de valor y transfieren
la informacion que fortalece la creacion de actividades de mejora continua (Miao, 2021).

Esta es una causa generadora de déficit econdmico, sin expansion es muy probable que
exista carencia de 6rdenes de trabajo y contratos, lo que origina la pérdida financiera mencionada.
Depender exclusivamente del relacionamiento logrado por el gerente con los clientes potenciales
y existentes genera una condicionalidad que limita el crecimiento o sostenimiento y propdsito
principal de la empresa el cual es generar resultados financieros positivos, la nula participacion en
el mercadeo digital y la inexistente interaccion a través de las nuevas tecnologias de informacion
es un desacierto estratégico que golpea las finanzas de la compaiia. La carencia de estos recursos
en una unidad productiva se percibe como una accioén de indiferencia ante posibles peticiones,

quejas o reclamos respecto a la calidad del servicio.
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Tabla 1. Cdlculo de la capacidad instalada de la empresa.

Mes Dias Minutos laborados por mes Tiempo de produccion Total articulos
laborales por  en planta con eficiencia de promedio de articulo en producidos
mes 85% minutos por mes
Enero 21 236.691 52 4.552
Febrero 20 225.420 52 4.335
Marzo 20 225.420 52 4.335
Abril 20 225.420 52 4.335
Mayo 21 236.691 52 4.552
Junio 18 202.878 52 3.902
Julio 23 259.233 52 4.985
Agosto 19 214.149 52 4.118
Septiembre 22 247.962 52 4.769
Octubre 22 247.962 52 4.769
Noviembre 18 202.878 52 3.902
Diciembre 19 214.149 52 4.118
Total anual 224 2'738.853 52 52.670

En la tabla 1 se indica el célculo de la capacidad instalada de la empresa, el cual se
determino con el método de observacion directa: el total de minutos laborados por mes se calcula
por la suma global del tiempo promedio trabajado por cada uno de los 26 operarios en las jornadas
establecidas por ley con un porcentaje de eficiencia global de 85% respecto a las horas habilitadas,
este margen de productividad estd enmarcado en las condiciones de operatividad de la empresa y
se sustenta en los comportamientos y estados de esfuerzo y agotamiento humano totalmente
naturales y comprensibles y en eventos operacionales propios de la fabricacion de calzado que
alteran los ritmos de produccion en las pequefias empresas; respecto al tiempo empleado en la
fabricacion de un articulo, en este caso se ha calculado en 52 minutos abarcando desde el
alistamiento de los materiales necesarios para su fabricacion hasta la disposicion del producto
terminado en el espacio de almacenamiento destinado para tal fin; a su vez el calculo en dias de
trabajo mensuales se determind al descontar las jornadas no laborales y feriados y cumpliendo con
las normas que se refieren a las horas de trabajo semanales establecidas por la ley colombiana.

Aplicando las variables mencionadas, se determind un maximo potencial productivo de la

planta de produccion de Suefios, Moda y Estilo SAS con una capacidad instalada de 52.670
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unidades anuales, lo que le permite responder adecuadamente a la demanda del mercado nacional.
Actualmente, la capacidad de produccion promedio para el pais es de 30.000 unidades (pares) al
afio aproximadamente. Determinar la capacidad de produccion es clave para planificar la
operacion, optimizar los recursos y saber como responder a la demanda, esta accion se alinea con
los objetivos estratégicos y competitivos de la organizacion considerando el capital y los procesos
(Hidalgo, 2024).

La capacidad de produccion del sector calzado en Colombia ronda los 80 millones de pares
al afio. Esta cifra representa aproximadamente un 60% de la capacidad instalada en el pais, lo que
sugiere que aun existen recursos productivos disponibles para aumentar la produccion y satisfacer
la demanda nacional de entre 120 y 130 millones de pares (Alzate et al., 2015).

Con la informacion respectiva de la capacidad de produccién de la compaiia validada por
el gerente general de la misma, y soportada en el informe de estados financieros aportado por la
directiva, se identifica la consecuencia de las presiones externas generadas por el entorno como lo
son la competencia desleal, el contrabando técnico operado por plataformas web de origen
internacional y la disminucion de la demanda por parte de los consumidores finales en el mercado
colombiano. A continuacion, se presenta el estado de resultados financieros de la organizacion con

corte a diciembre de 2025 y su situacion respecto al periodo contable anterior.

Tabla 2. Estado de resultados Suerios, Moda & Estilo 2025 vs 2024

Ingresos 2025 2024
Ingresos ventas exportaciones $579.000.000 $418.000.000
Ingresos ventas nacionales $1.063.609.000 $2.182.387.000
Ingresos por ventas totales $1.642.609.000 $2.600.387.000
Costos de produccion totales $1.290.443.000 $2.153.753.000
Utilidad bruta total $352.166.000 $446.634.000
Gastos de administracion $292.740.000 $333.779.000
Otros gastos $59.426.000 $44.025.000
Utilidad total antes de impuestos $6.459.000 $68.830.000

Adaptado de informe resultados contables (R. Serrano, comunicacion personal, 26 de mayo de

2026).
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Como se aprecia en la tabla 2, en el afio 2024 la compaiiia tuvo una salud financiera medianamente
favorable, las ventas aunque no cumplieron los objetivos planteados permitieron un resultado
moderadamente positivo apalancado por la presencia fisica en ferias comerciales y el consumo que
aunque estable, ya mostraba para la época signos de descenso producido por los efectos post
pandemia; caso contrario, en el afio 2025 se present6 una evidente caida en ventas en el mercado
nacional al contraerse la participacion en un 40% disminuyendo las ventas en alrededor de mil
millones de pesos, las ventas en el mercado internacional aumentaron en cantidad de pares pero la
empresa sufrid el efecto de la revaluacion del peso frente al dolar, la volatilidad de la divisa
profundiz¢ la crisis econdémica al recibir menos pesos colombianos por el precio de negociacion
pactado en moneda extranjera, ante este escenario imposible de controlar por parte del empresario,
las pérdidas aumentaron y el margen de utilidad fue absorbido por la baja en la tasa representativa

del mercado de la moneda estadounidense.

2.1.2 Anadlisis VRIO (Valioso, Raro, Inimitable, Organizado)

El andlisis VRIO sugiere una especial atencion en el componente de gestion en las
empresas identificando los pilares operativos que resaltan o pueden ser aprovechados en la nueva
promesa de valor (Murcia et al., 2022).

Suefios, Moda & Estilo es una fabrica medioambientalmente amigable, se cataloga este
proceso como una ventaja competitiva a explotar en relacion con la produccion artesanal de sus
competidores; la mayoria de pequefias y medianas empresas de la regiéon producen sin auto
regulaciones ecoldgicas aportando un foco de contaminacion importante en el sector de la

manufactura del cuero y el calzado.
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El desafio consiste en traducir la corresponsabilidad y el cuidado del medio ambiente en la
cadena de valor de los articulos que produce y que esta técnica de fabricacion sea atractiva para el
comprador al momento de la toma de decision de compra y de la celebracion de contrato de
produccion con la empresa, con una amplia competencia en el gremio, el factor precio en Colombia
es uno de los mas decisivos en la consecucion de contratos y evidentemente es el componente que
predomina en la contraparte, es decir, en los clientes de volumen de produccioén que presionan al
fabricante y determinan la capacidad de produccion en temporadas, los industriales del gremio
finalmente ceden y disminuyen sus margenes a cambio de estos intercambios comerciales que
otorgan una baja estabilidad financiera batallando por mantener a tope la capacidad productiva en
el sector calzado de gama media en el pais. En la siguiente tabla se denotan ademads de este aspecto
que es el mas destacable, otras situaciones que incluyen las demas capacidades y recursos con los

que cuenta la empresa.

Tabla 3. Andlisis VRIO

Capacidad Valioso Raro Inimitable  Organizado Resultado

Estatus BIC Si Si Si No Ventaja competitiva no
explorada

Calidad de manufactura (know how) Si No No Si Paridad competitiva

Relacion con proveedores Si No No Si Paridad competitiva

Infraestructura Si No No Si Paridad competitiva

Motor de ventas reactivo No No No No Desventaja competitiva
(falla estratégica)

Capacidad financiera Si Si No No Ventaja temporal
erosionada

Estatus BIC: la organizacion ha fallado en la integracion del impacto social y ambiental,
pilares en los que se sustenta el estatus de sociedad de bienestar e interés colectivo en las acciones
de mercadeo y cierre de ventas, se desperdicia un recurso valioso que al no explotarlo no produce

ingresos, no se promociona la condicion en materia comunicacional.



ESTRATEGIA DE MARKETING SUENOS, MODA & ESTILO 25

La sostenibilidad tan necesaria e importante en la actualidad no se presenta de manera
atractiva en el portafolio limitando la percepcion de los clientes a aspectos obvios como el disefio
y el precio. Este recurso posee caracteristicas de inimitabilidad si se compara con la fabricacion
informal pero esta fortaleza es inutil si solamente se menciona en un documento formal y no es
utilizado como argumento central de venta.

Calidad de manufactura: la empresa tiene una tradicion y respaldo a través de su presencia
en el mercado por décadas, los estandares de calidad son valiosos pero no es motivo de
superioridad sino de supervivencia, la reputacion del calzado producido en Bucaramanga se basa
precisamente en su disefio de alto estdndar y durabilidad de los productos, identificar y
potencializar esta cualidad es un deber y no un objetivo, en otras palabras, la empresa debe
superarse a si misma y buscar la perfeccion en el proceso de fabricacion, para lograr esa
escalabilidad es importante la continuidad en la vinculacion de personal con trayectoria y la
constante actualizacion de técnicas y tendencias respaldadas por capacitacion y reinduccion
constante, siempre enfocados en la excelencia y la mejora continua de los procesos.

Relacion con proveedores: en este apartado, la empresa aprovecha la cercania con el
sistema local aleja el problema del desabastecimiento de insumos y tiempos de entrega e ingreso
de materias primas en su proceso de transformacion a productos terminados, adicionalmente se
reducen los inconvenientes de calidad de los materiales adquiridos reduciéndolos a su minima
expresion, en concordancia con esta facilidad se infiere que no hay ventaja comparativa con la
competencia local ya que todos los fabricantes acceden a la misma cadena de suministros, el factor
diferencial deberia ser en el origen de los mismos alineados con la conservacion y cuidado del
medio ambiente, productos eco amigables que usados como propuesta de valor sensibilicen al

consumidor y generen conciencia de consumo de productos amigables con el planeta, suponiendo
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esto un mayor costo en la adquisicion de materias primas pero agregando valor a los articulos
fabricados.

Infraestructura: la infraestructura, maquinaria y planta de produccion es eficiente para la
operacion requerida, este elemento es valioso y organizado permitiendo la supervivencia en el
sentido de facilitar la fabricacién de articulos con los estandares de calidad necesarios, el
propietario ha implementado algunos avances en tecnologia que aceleran y facilitan ciertos
procesos en comparacion con empresas de menor capacidad operativa pero no estd a la vanguardia
de tecnificacion existente, sin embargo, no es prioridad debido a la disminucion en contratos de
fabricacion que padece actualmente y cuya tendencia continua a la baja.

Significa esto que tener la infraestructura no garantiza el éxito, pero carecer de ella asegura
su fracaso, solamente con requerimientos de produccion derivados de una demanda sostenida si se
veria en la obligacion de invertir en tecnologia de produccion que reduzca tiempos de produccion.

Motor de ventas reactivo: este componente representa la vulnerabilidad principal de la
empresa, en épocas anteriores la relacion interpersonal representaba el éxito o fracaso de las
negociaciones, el contacto a través de referidos funciono6 cuando las herramientas de comunicacion
eran limitadas, y aunque persiste ese modelo en la tradicion de algunos establecimientos y
representantes de la industria y en general en ciertas cadenas productivas el sistema evoluciond y
no hay mas espacio para la resistencia, adicionalmente la informalidad sistemdtica en este sentido
no permite tener trazabilidad con los clientes por parte de un equipo de analisis de informacion ya
que depende exclusivamente de la disposicion del gerente limitando la generacion de nuevos
contactos o potencializando los existentes con dindmicas de estudio de mercado y atraccion a

través de marketing relacional.
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La consecuencia mas palpable es el retiro de compradores que no se fidelizan con
estrategias de diferenciacion distintas al precio y en ese escenario se termina cediendo a una
negociacion insostenible presionada por la contraparte, o en su caso mas grave, desistiendo de
ordenes de compra.

Capacidad financiera: la compaiiia estd en modo de supervivencia, el acceso al sistema
financiero es valioso porque ha permitido la continuidad de la operacion en el corto plazo, pero en
este contexto de recesion y crisis del sector el tiempo estd jugando en su contra.

Sumado al déficit de produccion esta la carga prestacional y laboral del personal vinculado
a la fabrica el cual cuenta con todas las garantias de ley, la realidad econdémica de la empresa
preocupa a su propietario pues la cartera ademas de haber disminuido considerablemente, presenta
retrasos e incumplimientos por parte de los clientes.

Acudir a créditos para solventar gastos operativos y no para inversion es un sintoma
complicado que antecede a una toma de decision mas radical que puede llevar a la reorganizacion
empresarial y recorte de personal por techo de deuda o en un caso extremo, a la liquidacion de la

misma.

2.1.3 Problema vs sintoma

La tabla 4 condensa la problematica de la empresa a través de la matriz de anélisis interno
Sw2h (what?, who?, when?, where?, why?, how?, how much?) desarrollada para el control y la
mejora de los procesos analizando e identificando las falencias en los mismos, esta optimizacion
de la informacién es necesaria para la supervivencia en momentos algidos y en general para la

salud de las compaiiias que gestionan su desempefio adecuadamente (Neves et al., 2018).
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El objetivo estratégico de esta herramienta es gestionar el puente entre el diagndstico y la
ejecucion, desglosando el problema de la disminucion de ingresos con los sintomas observables
con la finalidad de encontrar causas probables que conllevan a esta situacion. Las respuestas
sugieren una falencia sistematica en el componente de relacion con los clientes a través de las

nuevas tecnologias informadticas y su exclusion en el direccionamiento tactico de la compaiiia.

Tabla 4. Matriz 5w2h
Pregunta Respuesta
Qué? Presencia reducida e interacciones limitadas con clientes B2B, lo que genera baja visibilidad y
afectacion en ventas.
Quién? La gerencia y su grupo de trabajo (equipo de produccion y posiblemente ventas/administracion y
el mercado objetivo (empresas y plataformas nacionales que compran maquila de calzado infantil).
Cuando? En la actualidad (2026), agravado por el crecimiento acelerado del comercio mayorista digital y la
expansion de canales online en el sector calzado/moda infantil en Colombia.
Donde? Principalmente en el mercado nacional colombiano (cadenas y plataformas B2B), con potencial de
expansion a otras regiones.
Por qué? Falta de tacticas de marketing digitales, lo que impide diferenciarse en un mercado competitivo.
Como? Debilidad en canales digitales (sitio web profesional, LinkedIn B2B, catdlogos online, WhatsApp
Business, participacion en ferias B2B, Marketplace mayoristas).
Cuanto? Impacto en ventas (disminucion o estancamiento) y visibilidad (poca generacion de leads nuevos
de cadenas/plataformas nacionales). Disminucion de ingresos por ventas de $1.000.000 de pesos
en el afio 2025
2.1.4 Los 5 por qué

El proposito de esta herramienta metodologica es hallar el problema principal de una
organizacion a través de preguntas encadenadas hasta alcanzar la raiz del mismo, en este caso, la
pérdida de cuota de mercado de la empresa en el escenario de ventas directas a las cadenas de retail
colombianas, con el objetivo de caracterizarla y detener su avance y escalamiento negativo
(Barsalou y Starzynska, 2023).

JPor qué se afectan las ventas y la visibilidad? : porque la empresa tiene presencia reducida
y poca interaccion con el mercado objetivo B2B.

JPor qué tiene presencia digital reducida?: porque no se han implementado tacticas de

marketing digital innovadoras ni estrategias enfocadas en canales B2B y en otros escenarios.
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JPor qué no se han implementado esas tdcticas?: porque el enfoque histérico ha sido en
produccion de calzado mediante la modalidad de maquila tradicional (B2B offline: contactos
directos, ferias fisicas, recomendaciones personales) y no se ha priorizado la transformacion
tecnoldgica en el area de mercadeo y comercializacion.

JPor qué no se ha priorizado la transformacion digital?: porque el equipo de ventas y la
gerencia percibe que el negocio sigue siendo tradicional, con manufactura fisica, proveedores de
insumos regionales y alta demanda en épocas festivas y temporadas y subestima el papel
fundamental de los canales de relacionamiento digitales en la captacion y retencion de nuevos
clientes mayoristas y directos.

JPor qué se subestima lo digital en el modelo de negocio?: causa raiz: se evidencia una
desatencion y ausencia de una vision estratégica sobre como el cliente B2B actual (cadenas y
plataformas) investiga y gestiona a sus proveedores antes de contactar e iniciar acercamientos,
combinado con recursos econdomicos limitados por parte de los empresarios o aun persiste el
desinterés en la inversion de recursos en posicionamiento y reconocimiento de la marca que
dificultan la atencion y la presencia en el marketing digital.

En el ecosistema de las pequefias y medianas empresas, la inclusion de mecanismos de
divulgacion de contenidos interactivos digitales se asocia con la posibilidad de mejorar en la
presencia y consecucion de indicadores favorables en materia econdmica, en consecuencia,
favorecen la productividad de las compafiias (Wu et al., 2024).

Fortalecer la estrategia de comunicacion externa de las pequenas empresas es un elemento
trascendental y definitivo en un publico objetivo hiper conectado, con volimenes de informacion
circulando en todo momento y con una competencia fuerte y decidida a abarcar cada espacio que

esté inexplorado.
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Figura 4. Arbol de problemas.
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La figura denominada arbol de problemas, define las dificultades que afronta la unidad de
negocio. Relaciondndolo al sistema integral de la empresa se pueden observar falencias en los ejes
que la componen: en el eje estratégico atn no se ha definido como competir en un mercado donde
los clientes tienen demasiada informacion lo que afecta directamente al modelo de negocio (menos
ingresos), a los procesos (sin procesos de marketing digital) y a la tecnologia (no se invierte en

ella).
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Los hallazgos encontrados bajo este esquema de andlisis interno se enfocan de manera
estratégica, no se estacionan inicamente en el sintoma observable el cual es la caida en los ingresos
por ventas de la empresa, sino que buscan profundizar en las deficiencias que le impiden capturar
y generar valor. Se identifican como causas raices principales y a su vez prioritarias del problema
central las siguientes.

Enfoque de ventas basado en relaciones tradicionales: respecto al modelo de negocio es
dependiente casi exclusivamente de las relaciones personales de su gerente y no aprovecha otros
canales para nuevas ventas ni para diferenciarse de la competencia, lo que frena el crecimiento y
reduce el impacto del eje de gobernanza (menos decisiones acertadas sobre nuevos canales de
ingreso). En esta causa raiz de las relaciones comerciales, si los acuerdos de venta contintian
dependiendo de la intuicion del lider de la compafiia y no de la proactividad organizada, continuara
o bajard el techo de rentabilidad.

Subestimacion de los clientes: en el componente de gobierno no hay politicas claras sobre
la transformacion e inversion en marketing y capacitacion y no se ha definido quién es el
responsable del area digital, lo que impide la formulacion de una estrategia de conquista en estos
canales. La empresa no ha logrado leer el mercado en lo que respecta a las nuevos habitos y
comportamientos del consumidor colombiano, en un mercado totalmente saturado en el sector
resulta ser efectivo el enfoque de mensajes y campafias comunicacionales basadas en emociones
que despierten un sentimiento superior de bienestar y beneficio percibido, el diferencial de
sostenibilidad que posee la empresa puede ser un elemento que encadene una transformacion en
el canal de ventas que la rescate de la fuerte competencia por precio en la cual ha sido muy

afectada.
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Los procesos comerciales y de marketing en esta empresa son manuales, hay ausencia del
proceso de medicion de resultados digitales y la fuerza comercial estd desconectada del eje de
tecnologia y estrategia, esto genera el problema central de la baja visibilidad en el ciber espacio.

Lo anterior se traduce en que el eje que actualmente rompe todo el sistema es el
tecnologico. Sin tecnologia adecuada, la estrategia no se ejecuta, los procesos comerciales fallan,
las personas no pueden crecer y el modelo de negocio no escala e incluso, tendria una amenaza
real de desaparecer.

Recursos economicos limitados: 1os recursos necesarios para el marketing se reconocen
como una necesidad apremiante y requieren una respuesta rapida, la empresa en este momento
requiere de unos recursos tecnoldgicos y financieros para invertir en posicionamiento y
reconocimiento de marca, relacion con nuevos clientes y creacion y agrupacion de comunidades
con interés en la adquisicion de los productos que ofrece.

Insistentemente se advierte por parte del gerente de la compaiia que el mercado nacional
es sensible en mayor medida al precio y menciona que la competencia contra los articulos de
fabricacion de origen asiatico de bajo costo es una batalla perdida, razén por la cual es oportuno y
conveniente generar un valor diferenciado en los productos basado en disefio e innovacion y
amplificado con una estrategia de comunicacion inspiracional y de permanente retroalimentacion
con metas alcanzables y realistas.

Es importante comprender que esta integracion de los procesos y el fortalecimiento de estas
redes interoperables en la produccion y comercializacion de bienes y servicios, como se ilustra en
la figura 5, son acciones que mejoran el flujo de trabajo en las empresas. La competitividad exige
armonia y colaboracion en todos los frentes pues contribuye con la consolidacion de la vision y el

alcance de las metas propuestas (Panetto y Cecil, 2013).
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Figura 5. Interconexion de la empresa como sistema integral.
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Tecnologia

Desconocimiento en nuevas tecnologias de informacion y comunicacion: por ultimo, la
causa raiz relacionada a la falta de incursion en el uso de las herramientas de comunicacion y
relacionamiento comercial modernas no estd sucediendo por baja capacidad financiera sino por el
desinterés y la negacion principalmente basada en la mentalidad de la operacion del negocio, esta
brecha digital estd catalogada como uno de los principales inconvenientes para la conquista de un
mercado diverso y que en teoria puede contribuir a la mejora en los indicadores de rentabilidad de
la compaiiia.

Solucionar esta invisibilidad tecnoldgica con la apropiacion de estos recursos y considerar
en su fortalecimiento para utilizarlos como un importante método de transformacién en el area
comercial generaria oportunidades de negocio siempre y cuando la empresa se organice en torno
al manejo de la informacion y el aprovechamiento de su gran alcance y de los beneficios

potenciales que ofrece.
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2.2 Analisis externo

2.2.1 Macro entorno

Dentro de los elementos mas significativos del macro entorno se identifica que la empresa
cuenta con el estatus de sociedad BIC (bienestar e interés colectivo), lo que representa una
oportunidad significativa para acceder a incentivos gubernamentales y programas de fomento para
empresas con impacto social y ambiental.

Este estatus ha sido adoptado en gran medida por la industria italiana, considerando que es
un factor diferenciador y generador de buena reputacion hacia las comunidades comprometidas
con el consumo responsable y el cuidado del planeta, la adopcion en Latinoamérica de esta politica
es creciente y pertinente en la conciencia de cuidado y bienestar de la naturaleza (Marchini et al.,
2022).

Sin embargo, esta ventaja competitiva no esta siendo capitalizada en su estrategia comercial actual
para atraer nuevos clientes B2B y del probable canal de venta directo que valoren la sostenibilidad
ofertada.

Otro elemento a considerar es el habito de consumo del potencial publico objetivo, la
necesidad de reconocimiento de las familias y su relacion con productos de vanguardia y en
vigencia se convierten en el desafio constante de ofrecer productos acordes a las tendencias de la
moda con disefios y estilos pensando en la estética antes que en la funcionalidad y durabilidad del
producto.

La Matriz PESTEL representada en la tabla 5 enmarca los factores externos que afectan a
la fabrica, de manera practica se configura el marco externo que presiona la competitividad,

impactando en su bienestar econdmico y afectando su rentabilidad.
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Tabla 5. Matriz PESTEL (politico, economico, social, tecnologico, ecologico, legal)

Politico Econémico Social
Al ser una empresa BIC (beneficio La disminucion de $1000 millones en  Cambios demograficos, descenso en
e interés colectivo), Suefios, Moda ventas nacionales refleja una tasas de natalidad y en los habitos de

& Estilo puede acceder a
incentivos gubernamentales para
empresas con impacto social y
ambiental.

Expectativas respecto al modelo
politico por cambio de gobierno.

sensibilidad a la fluctuacion del
consumo interno y la inflacién en los
costos de materias primas regionales.

Tasas de interés altas para créditos a
MiPymes.

consumo de los padres
(compradores finales) analizando el
costo — beneficio a través decanales
digitales, influyendo en las
relaciones comerciales con las
grandes cadenas (clientes B2B) en
decision de compra.

Tecnologico Ecologico Legal
Existe una brecha critica debido a El uso de materias primas regionales Regulaciones que protegen la
la reducida presencia digital en un  sugiere una menor huella de carbono manufactura nacional ante el

mercado donde el comercio
mayorista y detallado se ha
digitalizado.

logistica.

Moda alineada con las tendencias en
sostenibilidad valoradas por las
nuevas generaciones.

fendmeno del contrabando.

Regulaciones laborales para sus
colaboradores, jornadas laborales
reducidas, aumento de salarios

considerados como desfavorables
por parte de los empresarios.

Factor politico: en aras de lograr una sociedad mas justa y equitativa, las empresas se han
alineado con los objetivos de desarrollo sostenible adoptando la categoria juridica de sociedad
BIC. Su objetivo es contribuir a beneficios colectivos anteponiéndolos a intereses individuales con
un enfoque basado en lo social, el cuidado del medio ambiente y la ética laboral (Lépez, 2020).

En el entorno actual, es necesario la toma de accién en medidas gubernamentales de
proteccion de la industria nacional frente al contrabando y la informalidad. El estado actuando
como dinamizador de las empresas es un aliado clave para ayudar a cumplir las metas de desarrollo
sostenible, las cuales estan incluidas en las politicas de la compafiia con la generacion de valor
social y el cuidado ambiental, la consolidacion de iniciativas orientadas al bienestar laboral y la
promocion de practicas responsables con las comunidades. Este estatus ubica a la empresa en el
lugar de elegibles para programas de tecnificacion y acceso a incentivos estatales.

Respecto al cambio de gobierno con la eleccion de nuevo presidente de la reptblica, el cual

sucede en este momento en Colombia y cuya promesa en materia econdmica se basa en el apoyo



ESTRATEGIA DE MARKETING SUENOS, MODA & ESTILO 36

a las empresas, la confianza inversionista generada a través de la estabilidad juridica y el respaldo
a la reduccion de impuestos para la generacion de nuevos puestos de trabajo, crea la expectativa
en la mejora de la productividad y la competitividad a nivel nacional e internacional. Establecer
una relacion saludable empresa — estado a través de las entidades establecidas para ello permite
crear la sinergia requerida en la consecucion de los objetivos de la cadena productiva del sector
calzado en la region y en el estado colombiano.

Factor economico: las cifras presentadas por las autoridades en materia econdmica del pais
reflejan alta volatilidad en materia de inflacién presentando alzas constantes, segun reflejan los
estudios, el incremento superior al 5% en el precio de bienes y servicios supera la meta anual
propuesta y es motivo justificable para aumentar las tasas de interés de la politica monetaria
fijandola en un 12% (Banco de la Republica, 2026).

Los datos revelados por parte del equipo técnico del ente emisor atribuyen su decision al
fendémeno de estanflacion con aumentos minimos pero constantes en la economia colombiana,
originando alzas en los costos de produccion de la empresa. Este es un escenario desfavorable para
el estado actual de las ventas a la baja que reporta la compaiia.

En relacion a las tasas de interés elevadas se afecta el acceso a crédito para financiacion de
la fabrica ya que resulta muy costosa la financiacion con el tipo de interés del sistema financiero.

La informacién disponible indica que el consumo en el pais es elevado, la tasa de
desocupacion laboral es baja y el aumento en la demanda crece, la oportunidad no aprovechada se
dirige a la invisibilidad persistente de la empresa, la caida en ventas indica que el consumo se
dirige hacia las importaciones o a la informalidad.

Factor social: los reportes presentados por la autoridad estadistica del pais indican

reducciones constantes y sostenidas en la tasa de natalidad, es decir, la poblacion colombiana esta
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envejeciendo y los nacimientos presentan un descenso a lo largo de la presente década, con cifras
que se ubican en el -12% en el afio 2024 respecto al afio anterior y con un ligero repunte proyectado
de -4% en el 2025 respecto al periodo pasado (Toro, 2024).

La disminucién en nacimientos observada desde el afio 2016 presenta esta tendencia a nivel

nacional, representada en la siguiente tabla:

Tabla 6. Numero de nacimientos y variacion por aiio en Colombia

Afio Numero de nacimientos Variacion en cantidad Variacion porcentual
2016 647.521 0 0%
2017 656.704 +9.183 1.4%
2018 649.115 -7.589 -1.2%
2019 642.660 -6.455 -1%
2020 629.402 -13.258 -2.1%
2021 616914 -12.488 -2%
2022 573.625 -43.289 -7%
2023 515.549 -58.076 -10.1%
2024 453.901 -61.648 -12%
2025 433.678 -20.223 -4.5%

Adaptado de boletin técnico, estadisticas vitales (DANE, 2026).

Existe una amenaza estructural debido a la contraccion demografica presentada en
Colombia la cual acumula un descenso alrededor del 30% segun la informacion oficial recopilada
en la ultima década, dicha disminucion constante representa un embudo critico en la competencia
por una menor cantidad de clientes y con igual o mayor nimero de competidores.

Las consecuencias ya son palpables en este afio 2026 respecto a la agresividad presentada
en el poder de negociacion de los compradores presionando sobre el precio del producto. Esta
caida en la tasa de natalidad es analizada como un aviso para que las empresas enfoquen su
capacidad de producciéon a una promesa de valor percibido distinto al actual y para que
paralelamente reorganicen sus lineas de producto hacia el siguiente nivel demografico consistente

en segmentos de poblacién de mayor edad.
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Respecto a habitos y estilos de vida, la percepcion de los hogares colombianos se orienta
preferiblemente a productos resistentes y funcionales que se ajusten a presupuestos ajustados, que
mantengan una durabilidad aceptable y con una especial atencion al disefio (Hernandez, 2026).

El pensamiento de las jovenes familias colombianas en la actualidad se concentra en la
posibilidad de tener mas libertades financieras, por razones como esta, consideran la opciéon de no
tener hijos o en su defecto, la de conformar el nicleo familiar con la decision de tener un unico
hijo, en ese orden de ideas concentran el presupuesto destinado para los hijos a inversiones de
mayor calidad y funcionalidad alineadas con el cuidado del medio ambiente.

La compaiiia tiene el reto de evitar las intermediaciones mayoristas actuales y asi ofertar
sus productos dando a conocer las calidades y atributos de los mismos y a un precio competitivo
para el consumidor final, sin sufrir el desbalance econémico que estd afrontando al compartir su
rentabilidad con las grandes superficies.

Factor tecnologico: las transacciones electronicas en el afo inmediatamente anterior
cerraron con un aumento superior al 10% respecto a 2024, el intercambio econdomico en las
plataformas virtuales crece aceleradamente y con dinamismo por la gran facilidad para hacer
transacciones evitando desplazamientos, ofreciendo experiencias amigables en el volumen de
informacion presentada que antecede a la decision de compra y brindando una trazabilidad que
cumple con las expectativas del consumidor.

En lo concerniente al entorno B2B la operatividad es mas retadora, los negocios efectivos
involucran a una mayor cantidad de personas que discuten en términos de volumen, tiempos de
entrega, condiciones comerciales diferenciadas y gestion de operaciones de seguimiento

(Hernandez, 2026, parr. #6).
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Estas herramientas han mejorado la eficiencia operativa de las empresas y son la respuesta
al comportamiento de consumo de los compradores a mayor y menor escala, la sofisticacion del
comercio digital es un imperativo dominante en el mercado mundial por su innovacidn constante,
por mencionar s6lo algunos casos: el uso de la inteligencia artificial cada vez més entrenada y
poderosa, la automatizacion de respuestas de manera inmediata, la creacion de imégenes y videos
con una fidelidad casi indistinguible de la realidad y la interlocucion con méaquinas que responden
apelando a sentimientos y emociones con los clientes son muestra de la modernidad tecnolégica
sin limite que redefinid entre muchos otros aspectos de la cotidianidad humana, la manera de hacer
negocios.

La tecnologia aplicada a los negocios en el contexto comercial de la empresa es minima,
su presencia digital reducida es una amenaza directa a la supervivencia de la fabrica en un entorno
donde las plataformas mayoristas, los almacenes de cadena y las plataformas digitales minoristas
han digitalizado sus procesos de compra. La desconexion tecnoldgica en ventas le impide competir
por nuevos contratos, la hiper conectividad dominante en el pais limita a niveles criticos la forma
tradicional de negociar de esta compafiia y es considerada como la amenaza de supervivencia mas
latente y en opinidn de este ejercicio consultor, es el motivo principal del descenso sostenido en
ventas y la inviabilidad financiera que padece en el tiempo presente.

En materia de tecnologia de produccién, la manufactura colombiana opera en escenarios
de tolerancia a la fabricacion artesanal, significando un valor apreciativo en la tradicion de generar
este tipo de articulos con la dedicacion de la mano de obra menos automatizada y con mayor
atencion a los detalles y acabados.

Sin desconocer por parte de la gerencia que la aplicacion de la tecnologia existente en lineas

de produccion industrial es mas rentable y presenta menos tolerancia a defectos de fabricacion, la
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modernizacion en el uso de maquinaria y equipos de produccion de vanguardia en el estado actual
de la compaiiia, aunque sean necesarios € importantes, no son un imperativo en el segmento del
mercado en el que opera y en la capacidad de produccion que le ofrece la rentabilidad deseada.
Esta apreciacion se reafirma en el compromiso de la proteccion de las fuentes de trabajo que brinda
el modelo de fabricacion de la compaiiia en el presente, enmarcadas en su condicion de sociedad
de bienestar e interés colectivo.

Factor ecologico: 1a norma ISO 14001:2026 es un estandar que brinda a las empresas un
mecanismo competitivo para la gestion ambiental, su certificacion valida el cumplimiento con las
leyes medioambientales. Su propdsito es el de mejorar el desempefio en los procesos al demostrar
el compromiso real en la optimizacion de los recursos y la reduccion del impacto negativo en los
procesos de fabricacion y transformacion de materias primas, su beneficio principal es la mejora
en la imagen corporativa de las implementen (;Qué es la ISO 14001 y para qué sirve?, s.f.).

Existe una alineacion natural con las tendencias de sostenibilidad y consumo responsable
debido al uso de materias primas locales y su impacto social como generador de empleo. La
certificacion ambiental es un paso importante para la compaiiia y su implementacion reforzaria el
estatus BIC que ostenta en la actualidad. En esa intencién y en el marco del compromiso adquirido
con las practicas medioambientales, la empresa recientemente ha adquirido un sistema de
iluminacién eco eficiente que reduce el consumo de energia, asi como la constante revision y
mantenimiento de los sistemas eléctricos de la planta de produccion; adicionalmente promueve el
uso de medios de transporte limpios en sus colaboradores como lo es el uso de la bicicleta en los
desplazamientos de los trabajadores desde sus hogares hacia el sitio de trabajo con incentivos de

bienestar social.
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Expertos en riesgos en materia de sostenibilidad recomiendan el refuerzo de las industrias
en la capacidad de respuesta a la intensificacion del cambio climatico que afecta las cadenas de
suministro, de la misma manera insisten en el compromiso de la reduccién de la huella de carbono,
la optimizacion del agua y la energia, asi como en la ejecucion de practicas de economia circular
que benefician a las empresas favoreciéndolas en el acceso a mercados con estdndares ambientales
sostenibles (Mora, 2026).

El analisis orienta a que este factor sea un eje importante en su propuesta de valor para
tener factores diferenciadores respecto al calzado importado (generalmente de Asia), que domina
por precio, pero no por impacto ecologico.

La innovacion y la sostenibilidad acompafiada del disefio esta bien posicionada en los
habitos de consumo colombiano incluso si esos productos tienen precios superiores, los clientes
estan mas dispuestos a pagar por productos con beneficios ecoldgicos tangibles (Lorduy, 2025,
parr. #15).

Las marcas e industrias como la manufacturera que comprendan estas tendencias y logren
equilibrar el aspecto eco amigable traduciéndolo en productos a precios accesibles, innovadores y
responsables medioambientalmente seran protagonistas del mercado en los proximos afios.

Es trascendental para la empresa adaptar los compromisos alineados con los objetivos de
desarrollo sostenible (ODS) vigentes en la politica BIC que asumi6 y de la cual se propone a
escalar paulatinamente y en la medida de que los recursos economicos se lo permitan y
transversalmente generar la informacion necesaria a través de mensajes con carga emotiva
requeridos para que su publico objetivo se reconozca, informe e identifique en el compromiso

comun de la preservacion y conservacion del medio ambiente.
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Factor legal: el estado colombiano tiene como politica en materia comercial la proteccion
de la industria manufacturera nacional ante la consistente entrada de productos importados sin el
cumplimiento de los impuestos reglados por ley, la competencia es desleal debido al contrabando
técnico realizado a través de la tercerizacion ejercida por importadores que ejecutan estas
operaciones con comerciantes instalados en paises con tratado de libre comercio vigente binacional
y que operan a través de esos puertos de escala evadiendo las limitaciones que la autoridad en
materia comercial impone a bienes y servicios originarios principalmente de Asia.

Recientemente, se expidio el decreto 0594 de 2026 que impone un arancel del 35% al
calzado importado con determinados umbrales con el fin de proteger y fortalecer a la industria
nacional, su objetivo es el de regular el constante aumento de las importaciones de calzado
provenientes de China y Vietnam que afectan a los productores locales con precios que son
imposibles de igualar por parte de la industria colombiana (Ministerio de Comercio, 2026).

La promulgacion de la medida es considerada como un respaldo para las empresas locales
pero no es una medida efectiva por la falta de control en puntos de ingreso aéreos, terrestres y
maritimos y por el incumplimiento de los mecanismos de legalidad por parte de miembros de las
instituciones encargadas de la vigilancia, incautacion y sancion a los responsables, el acceso de
mercancias sin el cumplimiento de los requisitos legales a puntos de venta fisicos y virtuales es un
aspecto normalizado en los habitos de consumo de la poblacion, la realidad que afrontan los
productores de calzado ante esta situacion atin no ha tenido una solucion efectiva.

En lo relacionado al aumento del salario minimo decretado por el gobierno nacional para
el afio 2026 el sector empresarial ha presentado sus discrepancias, el indice de productividad de
las empresas colombianas es inferior al calculo que sirve como formula presentada por el gobierno

para el aumento de este ingreso, estas alzas seglin lo expresado por representantes de la industria
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no son convenientes para su traslado al consumidor final concluyendo que son inviables (Lesmes,
2025).

Las empresas estan padeciendo de insolvencia econdmica producida por factores como la
competencia desleal, el aumento en los costos operativos y de produccion, la inflacion y la sobre
oferta; en cuanto a los aspectos legales, aunque desfavorables para el segmento de produccion de
calzado colombiano son ineludibles en las unidades de negocio que operan bajo el cumplimiento
del marco normativo comercial, la medida de supervivencia extrema tomada en estos casos ha sido
la de reducir los puestos de trabajo generando una disminucion en la capacidad de produccion de

las unidades de negocio.

2.2.2 Las 5 fuerzas de Porter (entorno competitivo)

En términos de rentabilidad, competir por precio destruye cualquier sector econdmico,
luchar en ese campo es transferir las ganancias al consumidor y no a las empresas (Porter, 2008).

Este es un gran inconveniente para el sector en el pais, la compaiiia opera geograficamente
en la zona de un cluster de calzado, por ende, la rivalidad es intensa, existen muchos competidores
similares y el crecimiento de la industria es lento, por esta razon las empresas se vuelven mas
agresivas con estrategias promocionales y reduccion de precios, lo que disminuye los margenes de
ganancia.

Sus clientes son plataformas de cadena, escenario que la hace vulnerable y dependiente de
contratos limitados, otorgando a estos clientes un alto poder de regateo, si la empresa no se
diferencia de alguna manera respecto a sus competidores el cliente simplemente elegird a otro

fabricante de la region que ofrezca un menor precio de venta, sumado a esto, otro factor critico es
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el calzado importado que a menudo ofrece precios mucho mas bajos a las grandes cadenas
nacionales capturando el interés de los clientes que contratan maquila nacional.

La relacion con la cadena de suministros es favorable por la ubicacion de la empresa, la
ciudad es referente en el mercado nacional en fabricacion de calzado, factor que beneficia a la
industria por la continuidad en la cadena logistica de suministros.

La rivalidad entre competidores es muy alta, las condiciones son favorables para la
creacion de fabricas de calzado en Bucaramanga por su ubicacion estratégica, el reto de estos
nuevos jugadores y los existentes es generar valor a sus productos a través de elementos
diferenciadores que atraigan a sus potenciales compradores.

Actualmente, sin barreras en la globalizacién econdmica, la forma de hacer negocios se ha
transformado radicalmente, las nuevas herramientas de comercializacion son tan indispensables
como las mismas materias primas, estar al margen de esta realidad es practicamente condenarse a
la derrota (Dilken, 2014).

Operar sin presiones y con la comodidad de mantener la produccién en una escala rentable
es tomado como un indicador de bienestar empresarial, sin embargo, descartar la innovacion y el
constante interés de avanzar e ir mas alld de las expectativas de los consumidores sentencia la
sostenibilidad y el crecimiento de las empresas hasta su balance negativo o posible clausura si no
se corrige a tiempo (Prajogo, 2015).

En la siguiente figura, se observa desde afuera hacia dentro la intensa rivalidad y lucha por
la conquista de mercados en la comercializacion de calzado en Colombia, se intuyen las presiones
ejercidas por todos los actores y se agrupan los hechos que deben ser observables para tomar los

correctivos necesarios.
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Figura 6. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter.

Negociacion con clientes

Poder de negociacion de los clientes
(B2B): Alto. Las grandes cadenas y
plataformas mayoristas tienen el poder
de presionar precios, especialmente
cuando la empresa tiene baja
visibilidad digital para atraer

nuevos clientes.

Rivalidad entre
competidores

Amenaza de nuevos competidores
Media. La entrada de nuevos
talleres de maquila es constante,
aunque el estatus BIC y la capacidad
para 30 empleados actian como una
barrera moderada.

Nuevos participantes Productos sustitutos

Negociacion con proveedores

Poder negociacioén de los proveedores:
Bajo/Medio. Al usar proveedores de
la region de Santander, la empresa
tiene cercania, pero depende de su
estabilidad para no detener la

produccion.

Amenaza de productos sustitutos

Alta. Calzado importado
(especialmente de Asia) con precios
agresivos que compite en las mismas
plataformas de cadena.

45

Con la gran variedad de herramientas de analisis y estudio de los procesos y entornos que

enmarcan la situacion de la empresa Suefios, Moda & Estilo, se construy6 el marco de analisis de

clientes, distribuidores, proveedores, canales y mercados.

Existe una constante en el mundo de los negocios e intercambio comercial: siempre debe

existir una fase de investigacion de mercados que arroje una visiéon panoramica del momento

(Kotler, 2005).
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Esta fase de andlisis estratégica para la empresa Suefios, Moda & Estilo SAS BIC
representa el paso critico de transitar desde el diagnéstico descriptivo hacia la ejecucion de
soluciones concretas basados en los hallazgos.

Desglosar este enfoque estructurado permite a las organizaciones cerrar la brecha entre su
vision de alto nivel y la operativa del dia a dia, asegurando que los recursos se asignen de manera
eficiente para alcanzar metas comunes.

Para garantizar que las propuestas y posibles soluciones no sean simples opiniones sino
soluciones fundamentadas, este ejercicio se sustenta en dos pilares metodoldgicos: la
identificacion de brechas (gap analysis), la diferencia medible entre el estado actual de la fabrica
(marcado por la caida en ventas y baja visibilidad) y el estado deseado de competitividad.

De esta forma se transformaran los hallazgos previos (PESTEL, Porter, VRIO y cadena de
valor) incluidos en la matriz DOFA para convertirlos en un inventario priorizado por su impacto
y esfuerzo.

El objetivo fundamental es convertir los desafios internos y externos en oportunidades de
mejora reales. Al clasificar estas acciones en horizontes de corto, mediano y largo plazo, se
pretende asegurar que Suefios, Moda & Estilo SAS obtenga victorias tempranas (quick wins)
mientras planifica transformaciones estructurales que garanticen su sostenibilidad y rentabilidad
en el mercado nacional del calzado infantil.

Generar valor a partir de estrategias de sostenibilidad es un llamado contundente a la accion
del desarrollo de habilidades y capacidades por parte de las empresas dedicadas a la manufactura,
la inversion en estos items puede generar un valor exclusivo para el cliente (Kohtamiki et al.,

2023).
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3. Resultados y aportes

A partir de los hallazgos encontrados en el proceso de diagnostico interno de la empresa,
contrastados con la informacién disponible consultada en fuentes secundarias y sumado al analisis
de factores externos que afectan directamente el ejercicio comercial de la misma, se presenta un
marco de accion que condensa los elementos mas representativos que requieren de una actuacion
rapida.

Si bien la organizacidn tiene una experiencia comprobada en los procesos de fabricacion
el inconveniente principal es la comercializacion de los productos, las fronteras de maniobra con
el método tradicional de ventas se cierran aceleradamente y la asfixia comercial tiene al limite de
la clausura a la misma y a otra importante cantidad de pequefias empresas en el sector calzado.

Para Suefios, Moda & Estilo resulta pertinente identificar las oportunidades que presenta
el mercado colombiano y conserva la expectativa de la generacion de politicas comerciales que
protejan a la manufactura del pais con la llegada de una nueva vision de gobierno, paralelamente
el arraigo familiar de la vocacion de fabricantes de calzado es una motivacion de aspecto

emocional que mantiene a sus directivas operando atn en balance comercial negativo.
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Tabla 7. Matriz DOFA y cruce de DOFA
Fortalezas Oportunidades

Producto de alta calidad.

Estatus BIC ventaja competitiva valiosa y rara segun el analisis VRIO.
Mano de obra calificada, equipo consolidado de 30 colaboradores para la
manufactura de calzado y accesorios.

Proveedores regionales, localizacion en el cluster de Bucaramanga con
proveedores locales eficientes.

Digitalizacion del comercio mayorista.
Expansion a nuevas plataformas nacionales mediante marketing digital B2B y B2C.
Creacion de linea complementaria.

Debilidades

Amenazas

Nula estrategia de posicionamiento, ineficiencia critica en la actividad
primaria de marketing y ventas (cadena de valor).

Alta dependencia del mercado B2B tradicional, presencia nula en canales
digitales.

Ejercicio financiero a pérdida en $1.000 millones de pesos.

Competencia agresiva en precios, alto poder de los clientes.
Cambios demograficos, rivalidad extrema.

Falta de liquidez y competencia desleal ante productos importados.

Estrategias FO

Estrategias DO

Estrategias FA

Estrategias DA

FO-01: liderazgo en sostenibilidad
B2B: capitalizar el estatus SAS BIC
(fortaleza) para captar el grupo de
consumidores y compradores que
hoy priorizan marcas con impacto
social y ambiental (oportunidad).

DO-01: transformacion digital del
ciclo de wventas: superar la
invisibilidad  digital (debilidad)
mediante la adopcion de la tendencia
de digitalizacion B2B y B2C
nacional (oportunidad),
implementando una estrategia de
prospeccion activa en linea y
catélogos digitales.

FA-O1: diferenciacion vs calzado
importado: neutralizar la amenaza del
calzado importado de bajo costo
(amenaza) resaltando el valor tnico del
modelo BIC y la fabricacion local ética
(fortaleza), compitiendo por valor y no
por precio.

DA-01: blindaje operativo via CRM:
implementar las herramientas
tecnologicas para la gestion de datos
(debilidad) y evitar que la rivalidad
extrema en el cluster de calzado
(amenaza) siga erosionando los
margenes de ganancia debido a la falta
de estrategia comercial.

FO-02: expansion de portafolio
regional: utilizar la agilidad de los
proveedores en  Bucaramanga
(fortaleza) para lanzar rapidamente
las linecas de nuevos productos
(oportunidad), diversificando los
ingresos y reduciendo la
estacionalidad del calzado infantil.

DO-02: recuperacion financiera via
nuevos canales: mitigar el déficit
financiero de $1.000 millones
(debilidad) abriendo canales de e-
commerce B2C (oportunidad), lo
que permite llegar a consumidores
directos sin depender de las ventas
mayoristas tradicionales.

FA-02: reduccion del poder de los
actuales clientes: utilizar la capacidad
operativa y agilidad regional (fortaleza)
para ofrecer productos al consumidor
final como complemento a la maquila,
reduciendo la presion de las grandes
superficies que actualmente exigen
precios bajos (amenaza).

DA-02: profesionalizacion del equipo:
capacitar al equipo comercial en
competencias digitales (debilidad) para
contrarrestar la obsolescencia del
modelo de negocio tradicional frente a
competidores que ya operan con
plataformas automatizadas (amenaza).
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El ejercicio de cruce de DOFA representado en la tabla 7 arroja unos hallazgos que
demuestran las brechas existentes entre el estado actual de la organizacién y el escenario
pretendido, las distancias encontradas sugieren la toma de decisiones en aspectos de estrategia,
organizacion, tecnologia y operacion con afectaciones de alto y mediano impacto.

El inventario generado de este contraste metodologico permite jerarquizar la intervencion
en el plan de transformacion de la compaiia con acciones de corto y mediano plazo que obtengan
victorias tempranas y recuperen su sostenibilidad operativa y financiera y la adopcion de un
modelo de negocio complementario que amplie su espectro de participacion en el mercado con la
posibilidad de superar las intermediaciones comerciales actuales. A continuacion, se presenta

dicho recurso previo a la estrategia de reorientacion.

3.1 Inventario de brechas y prioridades de enfoque

Tabla 8. Brechas identificadas

ID Brecha gap vs Evidencia Eje Tipo Impacto  Esfuerzo  Prioridad
deseado afectado
B-01 vs  Inexistencia de Ventas Estrategia  Estratégico Alto Medio Quick
DO-01  canal digital B2B cayeron $1000 win
para captacion de millones,
clientes vs 1 canal ~ presencia
de comunicacion digital
especializado. reducida.
B-02 vs  Estatus SAS BIC Ventaja Modelo de  Operativo Alto Bajo Quick
FO-01 no capitalizado competitiva no negocio win

FA-01 comercialmente vs  explorada.
estrategia de
posicionamiento de

produccion

sostenible al 100%.
B-03 vs  Procesos de ventas  Alto poder de Procesos Operativo Alto Alto Estratégi
FO-02  reactivos y negociacion de ca
FA-02  dependientes del clientes que

mercado regional presionan por

enun 100% vs precio.

diversificacion de
mercados al 50%.
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ID Brecha gap vs Evidencia Eje Tipo Impacto  Esfuerzo  Prioridad
deseado afectado

B-04 vs  Ausencia de Marketing y Tecnologia Tecnologia ~ Medio Medio Estratégi
DA-01  herramientas ventas son el ca
DA-02  tecnolodgicas para punto de

gestion de quiebre que

relaciones genera la

comerciales (CRM) inestabilidad

vs 1software de comercial de

seguimiento y la compaiiia.

atraccion de nuevos

clientes.
B-05vs 100% dependencia  Los clientes Modelo de  Estratégico Alto Alto Estratégi
DO-02  de clientes B2B con B2B presionan negocio ca

alto poder de por precio de

negociacion vs venta

canal de venta B2C  tercerizado.
venta directa.

Enfoque ofensivo: las brechas B-0I y B-02 son acciones de alto impacto, esfuerzo
manejable y priorizadas como victorias tempranas si se concretan en el corto plazo, implementar
estas mejoras puede aumentar la productividad. Activar el estatus BIC comercialmente requiere
poco presupuesto, pero genera una diferenciacion inmediata frente al calzado importado.

Bajo esta vision, esta accidon no es solo una mejora operativa, sino un imperativo de
supervivencia, el estatus de la empresa representa un recurso diferenciador en la industria del
calzado santandereano. Sin embargo, al no explotarla el mercado no percibe este valor debido a la
gestion comercial tradicional, comunicar que los articulos se producen bajo estandares de gran
calidad y con responsabilidad en materia de gestion ambiental y bienestar social en canales de
interaccion de doble via producen vinculos emocionales que generan valor.

Activar el estatus BIC no es un gasto de marketing, es la activacion de un activo intangible
que ya posee la empresa para convertir la baja presencia digital en un flujo probable de ingresos y
rentabilidad.

Enfoque defensivo y de supervivencia: en cuanto a las distancias a acortar priorizadas como

estratégicas y de mayor planificacion, las brechas B-03 y B-04 requieren mayor disposicion de
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tiempo y recursos (alto impacto y mediano y alto esfuerzo). La implementacion de un CRM
estructurado con datos de calidad e investigacion constante de los actores del mercado objetivo
permite el refinamiento de las acciones de conquista y retencion de nuevos clientes asi como la
consolidacion de los compradores habituales con tacticas de fidelizacion y mejora en las relaciones
comerciales beneficiando a las partes interesadas, la importancia de esta herramienta radica en la
rigurosidad de las interaccion de la empresa con sus clientes y la respuesta amplia y suficiente a
todas las necesidades que se buscan satisfacer en una negociacion exitosa.

Enfoque de reorientacion: la brecha B-05 revela que la principal situacion desfavorable de
la empresa es la dependencia absoluta del modelo B2B condicionada por la variaciéon constante en
las reglas de negociacion dependientes en gran medida por las clausulas impuestas por el cliente
mayorista, la baja maniobrabilidad por parte del fabricante limita el poder de negociacion y lo situa
en un escenario de vulnerabilidad comercial.

La salud comercial de la empresa esta capturada por la disminucién de precios de venta
generados por la alta competencia, por ende, la transformacion del modelo de negocio es necesario
y determinante en la medida que logre comercializar una nueva linea de productos a través de
canales de venta directa hacia el consumidor final evitando la presencia de intermediarios en el
proceso de intercambio econdomico a nivel nacional. En términos generales, la compafiia puede
mantener el sistema de produccion y comercializacion bajo el modelo de maquila, el cual, le
representa la continuidad en el mercado con flujos considerables de pedidos y produccion a escala,
y a su vez, desarrollar una linea paralela de produccién y comercializacion de venta detallada

soportada en el mismo esquema organizacional optimizandola bajo el proceso de mercadeo digital.
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3.2 Iniciativas estratégicas de transformacion

Con la identificacion de las falencias se formulan las iniciativas de transformacion en tres
horizontes temporales de corto, mediano y largo plazo con impactos esperados y sistemas de
medicion tangibles e inter relacionados, actuando como etapas de construccion secuenciales de la
nueva identidad comercial de la marca. Con la aplicacion de estas tacticas se espera la resolucion
de los problemas de invisibilidad de la empresa hacia nuevos mercados y se orienta la estrategia
hacia el reposicionamiento de la marca como referente en la produccion de calzado santandereano
sostenible, con promesa de valor acorde a las nuevas tendencias de consumo, con sistemas de
mejora basados en las necesidades expresadas por la interlocucion que brindan las herramientas
de interaccion social y la implementacion de un nuevo canal de venta dirigido al consumidor final

como objetivo de transformacion necesario e inaplazable.

3.2.1 Iniciativa 1, activacion de marketing B2B con propdsito

Consiste en la estructuracion de mercadeo diferenciador de la marca frente a la oferta de
calzado de origen extranjero, generando vinculos emocionales con los compradores, comunicar la
realizacion de las practicas que la compaiia ejecuta referentes a la vinculacion de mano de obra
con enfoque diferencial, captar al segmento demografico de clientes que priorizan el consumo
responsable y aumentar el valor percibido del producto mediante la promocion de las acciones que
emplea la organizacion enmarcadas en el estatus de sociedad de bienestar e interés colectivo BIC
que son implementadas en el proceso de produccidon pero que no son percibidas en el entorno
externo por su ausencia promocional. Socializar este activo intangible para convertirlo en un motor
de recuperacion requiere poco tiempo y una inversion econdmica realista y realizable y con buenas

expectativas de rentabilidad en el horizonte primario de la organizacion.
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Tabla 9. Iniciativa estratégica 1, posicionamiento BIC
Horizonte 1 posicionamiento BIC
Recursos a implementar ~ Disefiador grafico integral, implementacion y acceso a redes sociales empresariales,
transformacion a catalogo digital, redisefio pagina web.

Plazo de ejecucion 0 a 3 meses

KPI de éxito Porcentaje de nuevos leads B2B que se identifican con la sostenibilidad como factor
de diferenciacion superior al 20%

OKR estratégico Lograr que el estatus BIC sea el primer factor de decision de compra para nuevos
clientes mayoristas en el cuarto semestre de 2026.

KR de proceso Cantidad de acciones de marketing (catalogos, posts, contenidos) que incluyen
indicadores de impacto BIC.

KR de resultado Tasa de conversion de prospectos atraidos por campafias de moda sostenible.

Presupuesto estimado 15 millones de pesos en los primeros tres meses de implementacion.

Linea base Catalogo comercial fisico, ausencia redes sociales, pagina web basica.

Meta 1 catdlogo comercial 100% interactivo, 1 plataforma empresarial de interaccion social

operativa, | pagina web optimizada.

Para que esta primera iniciativa sea realizable, se sugiere la ejecucion de tacticas de
extraccion del valor generado de la gestion reportada por la organizacion en el ejercicio comercial
y de produccion de los articulos que ofrece, implementando el etiquetado y empaque del calzado
con origen en el departamento de Santander, incluyendo un elemento de lectura digital que permita
acceder a la informacion de las acciones en materia de sostenibilidad que lleve al reporte y
actualizacion constante del mismo, resaltando que es un producto 100% regional y con historia y
tradicion de elaboracion artesanal, en sintesis, ofrecer un producto con arraigo y manufactura
creado por personas y para personas.

La continuidad de esta accion se complementa con la creacion de contenido en una
plataforma de interaccion empresarial, recomendando su divulgacion en la aplicacion de LinkedIn
y WhatsApp para empresas, dicho contenido debe enfocarse en el pilar social de la organizacion,
divulgando las cifras de empleabilidad generada por la industria local, las acciones de

responsabilidad social que se ejecutan con las comunidades menos favorecidas en materia de
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bienestar integral y la generacion de campaiias de conciencia medio ambiental que la empresa
lidera o participa en calidad de aliada institucional. La visibilidad esperada constituye un elemento
de posicionamiento de aspecto emotivo que genera recordacion de marca y facilita la incursion y
acercamiento inicial hacia nuevos mercados mediante la confianza que generan las organizaciones
con compromiso social.

El engranaje de la comunicacion basada en los aportes a la conservacion y cuidado de la
naturaleza deben ser incluidos en el catdlogo digital Interactivo con el protagonismo del
compromiso verde documentando la participaciéon en campaifias de recoleccion de residuos, las
buenas practicas de consumo de energia y las acciones de conservacion de la naturaleza a través
de enlaces digitales que aterricen a articulos de prensa, blogs con contenido en estos aspectos y
galerias de imagenes o videos en donde la empresa haya sido o es participe, si bien la organizacion
es catalogada como pequefia empresa, su presencia en estas campafias genera valor y recordacion
en la mente del cliente objetivo, la visualizacion de la marca en este tipo de escenarios genera gran
reputacion y produce conversaciones positivas y puede ser tomada a consideracion en ciertos
criterios de decision comercial respecto a sus competidores.

Las anteriores acciones se pueden cuantificar en una herramienta de acceso a nivel global
como lo es la pagina web de la compaiiia, el nuevo disefio de este elemento conlleva a la
planificacion de la informacion alli presentada con tematicas de interaccion y navegacion amigable
con el usuario, el uso de material grafico y audiovisual atractivo y de gran calidad es factible con
la facilidad que presenta actualmente la innovacion tecnologica, el acceso a informacion
complementaria en materia de tendencias de moda, noticias de actualidad que representan o
afectan positivamente a la cadena de valor de la industria, la opinidn editorial acerca de eventos

relacionados a estos segmentos comerciales y la generacion de contenidos educativos son recursos
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que generan enganche comercial y permiten la captura de informacion relevante de los internautas,
estos datos facilitan la toma de decisiones ya que su analisis permite inferir habitos psicograficos
que procesados de una manera Optima facilitaran la toma de decisiones y adecuacion de mejoras
en los procesos que se encuentren en marcha.

Es fundamental que el gerente de la compafiia se apropie de estas tacticas, el propietario
de Suefios, Moda & Estilo SAS posee grandes habilidades en el relacionamiento publico debido a
su participacion en la conversacion social de la region, su protagonismo en el escenario politico y
gremial forman parte de este proceso de reorientacion comercial y parte de su éxito puede ser
posible con la activacion de su presencia en espacios de interaccion en materia empresarial y
creacion de redes de informacion que conduzcan a la conciencia de responsabilidad empresarial y
social que practica su organizacién en la region y que deben ser difundidos para conocimiento de
todos los actores del sector de manufactura en el pais.

Para llevar a cabo esta primera iniciativa los recursos econémicos sugeridos se enfocan en
la creacion del catdlogo tanto fisico como digital y en el disefo de las herramientas graficas de
etiquetado con codigo inteligente que dirijan al componente de responsabilidad social y ambiental
alojado en el ciber espacio, esta accion debe ser desarrollada por un profesional en disefio grafico
integral con conocimientos en marketing de contenidos, el presupuesto asignado para su
vinculacion se calcula en $3.000.000 de pesos mensuales con el compromiso de su asistencia
permanente en la actualizacion de piezas gréficas estaticas y en movimiento e infografias que
capten la atencion del mercado objetivo, el recurso restante se direcciona a la actualizacion de la
pagina web de la compaiiia con una estructura visual agradable e intuitiva, con multiples elementos
de interaccion y redireccionamiento a las futuras redes sociales empresariales requeridas para

concretar la relacién comercial con el cliente mayorista atraido en esta actividad, el presupuesto
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de $2.000.000 de pesos mensuales para esta actividad se propone como un recurso base con
posibilidad de aumento de acuerdo a las necesidades posteriores identificadas en el momento de
su implementacion, el tiempo de ejecucion se calcula en 3 meses inicialmente y con el analisis y

evaluacion de los resultados se propone una ampliacién en tiempo y recursos.

3.2.2 Iniciativa 2, implementacion de herramienta de gestion de relaciones con el cliente

Los contactos comerciales iniciales son un activo intangible muy importante para la
empresa. Sin embargo, almacenarlos en un documento como opcidn de consulta sin procesamiento
y seguimiento es un indebido uso que limita la ventana de oportunidades que puede generar el
andlisis riguroso de toda la informacion que se logre captar posteriormente.

Las experiencias personalizadas, la atencion al detalle y la retroalimentaciéon de las
interacciones empoderan a la organizacion y despejan el camino a tomar en decisiones futuras que
contribuyen al éxito de la relacion empresarial. El uso de un CRM (customer relationship
management) es necesario para esta empresa, es vital para su operacion y se justifica su adopcion
para la creacion de valor en la sinergia que espera producir con los clientes nuevos y actuales.

La informacion existente recopilada durante todo el tiempo de operacion de la compaiiia
requiere su centralizacion y registro de cada interaccion hecha con clientes antiguos, recientes y
nuevos prospectos, el mapeo e investigacion de mercado de toda la cadena de comercializacion
del calzado infantil en el pais es posible con la informacion disponible en las agencias
gubernamentales que facilitan el tramite legal de organizaciones establecidas comercialmente, un
ejemplo de estas fuentes de informacion son las cdmaras de comercio regionales y municipales
que poseen unas bases de datos amplias y veraces, el refinamiento y limpieza de esta informacion

es un trabajo extenso pero ineludible para el logro del objetivo propuesto.
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Tabla 10. Iniciativa estratégica 2, supervivencia y blindaje comercial.
Horizonte 2 adopcion CRM
Recursos a implementar ~ Analista comercial, licencia de software, base de datos inicial y prospectos recopilados
en la ejecucion de estrategias de captura de informacion.

Plazo de ejecucion 3 a 6 meses

KPI de éxito Tasa de retencion de clientes actuales mayor al 90%; ventas generadas por prospeccion
de nuevos clientes superior al 20%.

OKR estratégico Consolidar una base de clientes efectivos, fidelizados y con ubicaciéon geografica
diversificada que asegure la continuidad operativa del mercado B2B en el afio 2027.

KR de proceso Porcentaje de clientes antiguos y nuevos con perfil completo y datos de calidad
cargados en el CRM (meta:100%).

KR de resultado Porcentaje de contactos iniciados por gestion de relacion B2B convertida en venta
efectiva superior al 50%.

Presupuesto estimado 20 millones de pesos distribuidos en licencia y salario del analista en un semestre.
Linea base Contactos comerciales basicos, teléfono, correo electronico.
Meta 1 software de gestion centralizado con datos de clientes y ejecucion de una prospeccion

activa de los mismos en ciudades dentro y fuera de la region.

Lo expresado en la tabla 10 representa una accion de alto impacto y esfuerzo constante
debido a la extensa rivalidad existente en el mercado nacional, las ventas recientes en la
organizacion dependen en su totalidad de la intuicion de los directivos y de su participacion en
espacios de relacionamiento comercial colectivos o individuales, esta practica es insuficiente en la
conversion a cierres efectivos afectando la capacidad operativa de la empresa y generando un
balance desfavorable en su rentabilidad, el uso de esta herramienta requiere de tacticas de
implementacion rigurosas y la planeacion de las mismas sugiere ejecutar las acciones de
seguimiento estructuradas.

La fidelizacion de los clientes requiere de acciones de mercadeo basadas en beneficios
colectivos, la presencia de la empresa en campafas de interaccion a través de informacion de
calidad, socializacion de nuevas tendencias, generacion de relaciones de interés, desarrollo de

instrumentos de consulta y opinioén sobre temas relevantes, campafias de promocion sugeridas por
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tematicas temporales y seguimiento periddico de peticiones, inquietudes y sugerencias son
indispensables para crear una relacion cercana y profesional que brinde confianza empresarial y
fortalezca la presencia de la organizacion en la cotidianidad de su publico objetivo.

La captura de informacién que entrega este modelo arroja datos precisos sobre intereses y
comportamiento de los destinatarios referentes al contenido emitido y difundido por parte de la
empresa, permitiendo su analisis, el refinamiento de la estrategia y su ajuste con un enfoque
personalizado en futuras interacciones y evitando asi la fatiga comercial que crea el ingreso de
comunicaciones irrelevantes y con nula posibilidad de atencion.

La primera iniciativa referente al posicionamiento de marca BIC se potencializa con esta
fase complementaria, su interrelacion y puesta en marcha efectiva eleva la expectativa de
expansion comercial y genera las bases estructurales hacia la siguiente etapa de transformacion,
por este motivo es indispensable la validacion de resultados para la toma de decisiones en la tercera
fase, la vulnerabilidad de la empresa no radica en la calidad de sus productos sino en su
comercializacion capturada por las dindmicas del segmento al cual se dirigi6 desde su creacion.

El presupuesto que se estima en este componente se sugiere como punto de partida en el
alcance al que se pretende llegar, la necesidad de vincular a un experto en andlisis de datos se
valida en la calidad de la informacién que proyectard a los actuales y nuevos clientes en las
comunicaciones e interacciones generadas a partir de la informacion de calidad obtenida en la
primera iniciativa actuando como un canal directo de informacion e interlocucion constante entre
la empresa y el cliente mayorista, el desarrollo de e-mail marketing, la capacidad de respuesta a
solicitudes e inquietudes y la gestion de la informacion generada en la estadistica de participacion,
lectura, enganche y aterrizaje en la plataforma de recoleccion de informacion requiere de una

dedicacion constante y de un profesional capacitado, por estas razones se propone una asignacion



ESTRATEGIA DE MARKETING SUENOS, MODA & ESTILO

59

de $3.000.000 de pesos mensuales durante el semestre de implementacion, el dinero restante se

propone para la adquisicion de la herramienta de gestion de la informacion ofertada por diversas

compafiias especializadas en el software de relacionamiento, el presupuesto es conservador en esta

iniciativa debido al tamafio y la capacidad econdémica de la compafiia y estaria sujeto a una

integracion con el equipo de la primera iniciativa si se evalllan y analizan los tiempos necesarios

de ejecucion, las capacidades profesionales y organizacionales del personal a vincular y los

recursos disponibles para su puesta en marcha.

3.2.3 Iniciativa 3, canal de venta directa

Tabla 11. Iniciativa estratégica 3, reorientacion comercial hacia el consumidor final.

Horizonte 3 ventas B2C

Recursos a implementar

Plazo de ejecucion
KPI de éxito

OKR estratégico

KR de proceso

KR de resultado
Presupuesto estimado
Linea base

Meta

Web master creador de contenido especialista en e-commerce, presupuesto para
creacion de piezas graficas, audiovisuales, jingles, licencia de software IA para
imagenes fijas y en movimiento, presupuesto para pauta digital multiplataforma, tienda
online exclusiva, creacion de personajes embajadores de marca.

12 a 18 meses

Porcentaje de ingresos B2C vs B2B superior al 30%.

Convertir a Suefios, Moda y Estilo en referente de mercado al detal en el departamento
de Santander en el afio 2027 logrando un margen de utilidad superior al 30% respecto
al mercado B2B. Alcanzar una comunidad de 10.000 seguidores combinadas en todas

las plataformas de interaccion social.

Valor de ventas efectivas en el desarrollo de la estrategia superior a $200 millones de
pesos respecto a la inversion.

Tasa de conversion de la tienda online respecto a la inversion superior al 100%.

60 millones de pesos distribuidos por anualidad.

Esquema de ventas a través de fabricacion por maquila.

1 plataforma de comercializacion de venta directa al consumidor final, al detal,

posicionada en los primeros 10 lugares a nivel regional en el segmento de mercado de
calzado infantil para nifia hasta los 12 afios.
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Esta accion estratégica de reorientacion para Suefios, Moda & Estilo SAS se constituye en
la apuesta principal de recuperacion, se plantea para modificar el ciclo comercial de su modelo
actual de operacion basado en fabricacion a través de maquila y de esta forma disminuir el déficit
de mil millones de pesos en ventas nacionales reflejado en el ejercicio comercial del afio anterior.

Este nuevo canal de venta se orienta a la divulgacion de una nueva promesa de valor
orientada a dos segmentos: por una parte, la generacion de confianza hacia los padres y madres
como principales tomadores de decision de compra y simultdneamente hacia la comunidad infantil
siendo los usuarios efectivos de los productos. Los dos frentes comunicativos tienden a
involucrarse con aspectos culturales, de entretenimiento y diversion para nifias y con valores como
la crianza amorosa, la comodidad y el desarrollo saludable como elementos de persuasion para los
adultos.

Los padres valoran la durabilidad, el disefio, la seguridad en los materiales y la correcta
presentacion de medidas, sus fuentes de consulta seran las resefas y comentarios en las
publicaciones a implementar y en las discusiones generadas a partir de los contenidos, con base en
estos preceptos se propone la presencia basica a través de blogs con contenido ttil, el uso de
palabras clave que produzcan posicionamiento organico y de pago en los algoritmos de los motores
de busqueda en paginas web y el uso de elementos visualmente atractivos que redirijan a la pagina
de aterrizaje de la empresa.

En lo relacionado al publico infantil, la creacién de un personaje como imagen de la marca
pretende establecer una conexion emocional en un universo de alegria y diversion, educacion
infantil, entretenimiento y compaifiia en esta etapa de crecimiento, conectar la imaginacion de las

nifias con un mundo virtual a través de historias narradas y actuadas por estas figuras establece un
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vinculo afectivo que genera recordacidn, identificacion y sentimientos de imitacion a los
comportamientos del personaje representativo del producto.

La creacion de contenido diferenciado para nifias y adultos se distribuye en plataformas de
redes sociales acordes al acceso e interés de los dos grupos poblacionales: Meta business y
analitycs de Google para captar el interés de la poblacion adulta y plataformas de consumo infantil
supervisadas como Tik Tok y YouTube kids para las nifias, el objetivo es complementar
mutuamente las campaiias con contenidos educativos, culturales y de entretenimiento creando una
comunidad de bienestar y empatia que conquiste a través de sentimientos y emociones y que genere
interés en la empresa que promueve este contenido, captar la atencion es el paso primordial para
el objetivo principal de la estrategia.

Es necesario que el equipo encargado de esta iniciativa mantenga una constante
actualizacion en lectura y consulta de las tendencias del momento, el mundo digital se transforma
a gran velocidad, las audiencias evolucionan y prefieren contenidos optimizados, de facil
navegacion y con adaptacion a dispositivos moviles, con respuestas rapidas y recomendaciones
micro segmentadas que transmitan interés por sus inquietudes y los ubique en el primer lugar de
atencion.

Los mensajes personalizados con contenido de valor transmitidos por esta via enganchan
y recrean una experiencia de usuario agradable y fomentan el deseo de compra; este conjunto de
beneficios con proposito, accionados y dirigidos a un catalogo de productos interactivo y amigable,
con opciones de pago seguras y con una logistica de envio eficiente son argumentos determinantes
para catalogar a la organizacion como confiable, competitiva y recomendable.

Con la adopcién de este componente innovador e integrando las dos primeras iniciativas

que refieren al posicionamiento de la fabrica como una sociedad responsable socialmente y
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amigable con el medio ambiente y fundamentalmente, con la implementacion de la herramienta
de gestion de relaciones con el cliente adaptadas a este canal de venta directo, la empresa cubre
integralmente los frentes comerciales identificados en su mision empresarial.

La apuesta es elevada y compleja, requiere de grandes esfuerzos y mediciones periddicas
constantes; las acciones de mejoramiento producto de las métricas arrojadas basadas en analisis de
datos y la observacion directa son constituidas como el mecanismo de verificacion y control que
blinda y fortalece el plan en su ejecucion.

Es importante sefialar que el canal de venta directo debe funcionar independiente y
auténomo del modelo B2B incluyendo todos los procesos de disefio de productos, mercadeo y
comercializacion, la creacion de una marca diferencial posibilita la coexistencia con la venta de
productos al mercado de maquila y aleja la posibilidad de disputas por competencia desleal con
sus compradores, la iniciativa sugiere una independencia completa en los procesos de produccion,
comercializacidon, promocioén, plaza y precio en los segmentos de mercado de fabricacion
mayorista a terceros y comercializacion al detal. No hay manera de predecir los proximos retos en
la industria manufacturera del pais, lo conveniente es diversificar el mercado en situaciones de
estrés comercial tomando las mejores decisiones posibles con el uso de la informacion disponible.

El monto propuesto de $60.000.000 de pesos a distribuir en el afio de implementacion se
dirige basicamente en la creacion de contenidos exclusivos para la campaiia, la unidad de trabajo
designada para este fin puede generar el material a implementar en un periodo de tiempo menor a
su lanzamiento y exposicion por lo cual se calcula la asignacion del 80% de ese presupuesto, es
decir, alrededor de $50.000.000 de pesos en la generacion del contenido global de la campafia de
marca B2C; el dinero restante se propone para la promocién de estos contenidos en publicidad

digital, se presenta en este caso una flexibilidad econdmica dependiendo del éxito que logre la
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estrategia si el contenido se expande organicamente y viraliza su interaccion y logra el objetivo

especifico de la conversion a venta efectiva en el nuevo canal B2C.

3.3 Trasferencia y validacion

Con el desarrollo de las anteriores iniciativas estratégicas enmarcadas en los escenarios
reales de alcance realizables, en horizontes de tiempo medibles, con responsables en cada etapa,
con presupuestos estimados y tacticas a implementar, se presentan y socializan los hallazgos en la
fase diagnoéstica a la directiva de la empresa y al grupo primario de colaboradores en el area
administrativa y se plantean las soluciones a las falencias encontradas, la exposicion de la
informacion se realiza en las instalaciones de la empresa con un lenguaje adecuado y pertinente

expresando las causas que generan el problema principal y aportando las soluciones esperadas.

Figura 7. Socializacion de los resultados de la consultoria la directiva.

El gerente expresa que la tradicion de la marca es un activo intangible de muchos afios y
el factor calidad en la fabricacion de sus productos es su principal carta de presentacion, bajo este

precepto, indica que, en el escenario futuro de una posible implementacion de estas acciones, las
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mismas se deben realizar con total compromiso y la misma calidad que promueve en el desempeio
de su actividad comercial. La inquietud mas relevante planteada en la transferencia de informacion
es la consecucion de los recursos para el desarrollo de estos componentes, existe una realidad
inocultable en toda la cadena de moda en la region representada en la baja rentabilidad sostenida
a lo largo de este afio en todo el sector, por ende, la liquidez y el flujo de caja se estd viendo
golpeado fuertemente, en el caso de esta compaiiia sufre la consecuencia de la revaluacion del peso
frente al dolar y presenta pérdidas econdomicas en su operacion exportadora superiores al 25%.
Con los maltiples factores internos observados en el periodo de diagnostico y a pesar de
las situaciones adversas en el entorno ejercidas por el mercado, el gerente expresa su motivacion
para adoptar estos componentes y evalta la capacidad de la empresa para evolucionarla del modelo
actual de negocio tradicional y decidir sobre su expansion hacia canales de venta directa B2C y

marketing relacional basado en la informacion generada en esta consultoria.

4. Conclusiones

El compromiso fundamental en este aporte consultor es el de fortalecer la toma de
decisiones basadas en informacion de calidad y hallar soluciones a la problematica presentada, la
contribucion de los actores internos en la consecucion de los objetivos y la busqueda de alternativas
de resoluciéon que disminuyan el impacto del entorno generan el ambiente propicio para la
adaptacion al cambio y la transformacion positiva de la organizacion.

El diagnostico realizado a Suefios, Moda & Estilo presenta un contraste, posee amplia
experiencia, gran calidad y capacidad de produccion; no obstante, la asfixia financiera generada
en la caida del 40% en las ventas es una realidad frente a la implacable amenaza del contrabando

y a plataformas de bajo costo. Sin embargo, este proceso identifica un activo sumamente valioso
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y actualmente subutilizado: su estatus de sociedad BIC, capitalizar este activo y transitar hacia
canales de venta directa se concluye no como un proyecto opcional, sino como una estrategia
indispensable de supervivencia operativa y financiera para la organizacion.

El esfuerzo comercial y econdmico de la empresa requiere de acompafiamiento y apoyo
del estado con legislacion favorable a la produccion nacional, todas las iniciativas en materia de
proteccion a la industria nacional son bienvenidas y el gremio mantiene una expectativa favorable
en las promesas del gobierno entrante, la articulacion y didlogo con los empresarios es un buen
sintoma de recuperacion con la generacion de confianza y estabilidad por parte del poder ejecutivo,
aprovechar el buen clima con proposiciones realistas y el planteamiento de soluciones a la
competencia desleal internacional es fundamental para revertir la desfavorabilidad que genera la
entrada de articulos al pais a precios por debajo del costo de produccion nacional.

La financiacion de las iniciativas requiere un analisis consciente y estructurado, la salud
comercial de la organizacion atraviesa una crisis sostenida por lo cual se recomienda estudiar las
alternativas de crédito a través de los entes gubernamentales que impulsan y protegen a las
pequenias empresas, o en su defecto, la convocatoria e invitaciébn a inversionistas para que
participen como societarios en esta nueva etapa de transformacion, la recomendacion es actuar con
determinacion y responsabilidad para no profundizar en el déficit.

El segmento de mercado elegido por la compafiia desde su creacion a pesar de la
disminucién demografica, mantiene un volumen interesante y apropiado para la continuidad de la
mision comercial, la ampliacion del grupo poblacional objetivo no es viable para la empresa en
este momento ya que requiere una inversion elevada en los procesos de produccion y constituiria

la refundacion de la empresa, se recomienda la continuidad en la fabricacion de articulos para el
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segmento de la primera infancia con la potencializacion en el proceso de comercializacion,
mercadeo y reorientacion propuesta en este ejercicio.

Para la implementacion de las iniciativas de transformacion se sugiere la formalizacion de
un acuerdo comercial con una firma especialista en el ramo, la urgencia del cambio requiere de
resultados tangibles en tiempos especificos, razon por la cual, si se toma la decision de ejecutar las
mismas, estas deben ser administradas, gestionadas y controladas por expertos en dichas areas del
conocimiento, adicionalmente, la negociaciéon en bloque de las tres iniciativas a través de la
agencia especializada permitira un acuerdo comercial favorable; como alternativa se sugiere una
alianza interinstitucional con la academia a través de convenios de cooperacion y transferencia de
conocimiento estructurados y enmarcados en el objetivo y proposito fundamental de la creacion
de nuevo conocimiento y beneficio de las partes interesadas.

Finalmente, es importante sefialar que la adaptacion al cambio genera incertidumbre, la
tradicion estd siendo superada por la hiper disponibilidad informativa, el cambio de rumbo en la
forma de hacer negocios depende de decisiones informadas y tiene mayor probabilidad de éxito
que las acciones basadas en la intuicion, romper este paradigma es uno de los retos para las
generaciones de empresarios en el gremio de la manufactura que desconfian del potencial de las
nuevas tecnologias de relacionamiento comercial y social como instrumento de mejora en la

rentabilidad de sus empresas.
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