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RESUMEN

Este proyecto tiene como finalidad sustentar una propuesta de mejora hecha para
potencializar la empresa REDMEYL con el objetivo de ser mas competentes en el mercado.
Esta idea de desarrollar un sector comercial que no esta consolidado, parte de un campo el
cual no ha sido ejecutado por falta de una persona lider o una propuesta estructurada que
genere confianza, donde automéaticamente la compafiia cae en una zona de confort por
conformarse con los clientes que manejan actualmente dejando numerosos beneficios sin

aprovechar al maximo.

A lo largo del plan de mejora la idea se ira desplegando de una forma mas clara y
concisa, tocando cada punto de manera ordenada con el fin de presentar un proyecto bien

elaborado a futuro.



INTRODUCCION

REDMEYL SAS, es una empresa de mensajeria expresa encargada de realizar de
manera eficaz los tramites de aduana para permitir la importacion o exportacion de las
mercancias. RED MEYL SAS nace en el afio 2018 como una compafiia que complementa a
otras empresas del holding BRETON LOGISTIC GROUP; la estrategia de los accionistas
se basa en optimizar los tiempos de operacion que tiene dispuestos la aeronautica para el

desaduanamiento de los envios que ingresan al pais.

Este trabajo se enfoca en mostrar un plan de mejora el cual ayude a potencializar la
empresa Yy esta pueda ser mas competitiva en el mercado. Esta idea nace de un proceso
laboral el cual duro 6 meses y de un constante analisis de opciones que brindaran una
mejora a la empresa, consiste en disefiar un area comercial la cual sea encargada de
posicionar a la empresa y de atraer licitaciones, clientes potenciales, aprovechando asi gran
cantidad de virtudes que se tienen frente a la competencia en términos de tarifa y tiempos

de importacion.
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LA EMPRESA.
1.1Aspectos Generales

1.1.1 Mision, Vision y Valores

Mision; La familia Red Meyl SAS es lider en el transporte y distribucion aéreo,
maritimo y terrestre de mensajeria expresa y carga a nivel nacional e internacional.
Garantizando a nuestros clientes un servicio efectivo, seguro y transparente. (REDMEYL,
2018)

Vision: Globalmente ser la empresa mas reconocida de transporte aéreo, maritimo y
terrestre en la distribucion de mensajeria expresa y carga, garantizando un servicio efectivo,
de mejora continua, transparente, seguro e innovador que nos permita fidelizar a nuestros
usuarios. (REDMEYL, 2018)

Valores:

Respeto
Puntualidad
Lealtad
Responsabilidad
Honestidad

1.1.2 Ubicacion Geografica: Calle 25C Bis A No 96 — 76 / CP: 110911

REDMEYL estéa localizada en la ciudad de Bogota, exactamente en la localidad de
Fontibon, estratégicamente ubicada cerca al Aeropuerto Internacional El Dorado; debido a
su operacion logistica esta cercania facilita labores en su proceso logistico, minimizando

tiempos en los trayectos y optimizando los diferentes procesos.



1.1.3 Estructura Organizativa
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Nota: Elaboracion propia.

Este organigrama representa el orden jerarquico en temas laborales en la empresa
REDMEYL SAS, resaltando asi el area administrativa -ciclo 3y 4 el cual es explicado en el
apartado 4.1.1- como la labor especifica en el momento de hallar el problema y poner en

marcha la propuesta de mejora.

1.1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la practica

En la préctica laboral se pasaron por diferentes departamentos, iniciando en el
operativo y finalizando la mayoria del ciclo en el administrativo, en el item 3.1y 3.1.1 se

explicard con mayor profundidad para un claro entendimiento.



1.1.4.1 Analisis DOFA

FORTALEZAS OPORTUNIDADE
DEBILIDADES (-)
(+) S(+)
Falta de Posibilidades
Tiempos de reconocimiento exponenciales de Area de Casillero
entrega L len el mercado ! crecimiento. !
int onalizar | Dominio de grandes
iFinonid nternacionalizar la
Certificacion Nula visibilidad competidores con méas
para el _ empresa (sedes en .
o |en redes sociales. |- ) o| reconocimiento en el
desaduanamient el extranjero)

mercado.
o de mercancia.

Poco crecimiento | | Atraer més clientes | | Otras empresas

Tarifas de clientes debido al gran aduaneras las cuales
3| preferenciales en | 3 | (personas 3| potencial con el 3| Son competencia
el mercado juridicas y que cuenta la directa.
naturales) empresa.

Retrasos de la
Facilidad de . , mercancia por
Importar 4 Ausenc.la detrea 4 Mercados por 4| inconvenientes de las
mereancia a comerciel explorar. aerolineas.
diario.

Nota: Las debilidades anteriormente resaltadas son las principales razones de dicho plan de mejora.



Planteamiento de plan de mejora respecto a las practicas profesionales
2.1 Planteamiento central del informe

El planteamiento del plan de mejora nace de una problematica la cual se sabe que hay
en la empresa, pero no se toma el riesgo de ejecutar por falta de personal con conocimiento
y sobre todo de confianza, se basa en disefiar un area comercial para que a futuro cercano se
Ilegue a una implementacion de ella, con una buena visibilidad digital y vendedores
especializados en el manejo de clientes e-commerce, similares a los que ya maneja la
compafiia y que la operacion logistica que ya se tiene implementada se ajuste a estos
nuevos clientes; anexo a esto llevando de la mano la creacion de un casillero el cual ofrezca

mayor expansion y diversidad de ingresos para la empresa.

Este proyecto brota durante el lapso entre el ciclo 2 y 3 -se puede observar en el item

4.1.1- donde se evidencia la problematica y se pone en marcha la planificacién de la idea.

2.2 Alcance del trabajo de practicas profesionales
Se divide de la siguiente manera:

- Definir el presupuesto que se desea obtener para el afio de implementacién de la
mejora.

- Definir la meta de ventas para los nuevos comerciales especializados en el area.

- Definir condiciones salariales, estas deben ser acordes al presupuesto y a las metas
que se definieron.

- Perfil de los comerciales.

- Seguimiento del desempefio comercial.

- Penetrar el mercado digital con el fin de ampliar nuestra participacion y

reconocimiento.



2.3 Objetivo general:

e Disefar el &rea comercial de la compafiia para un mejor posicionamiento de la

empresa en el mercado.

2.3.1 Objetivos especificos:

1. Contratar vendedores especializados en el area comercial con el fin de atraer

mas clientes y licitaciones.

2. Establecer un plan para superar las ventas anuales obtenidas llevando una

correcta planificacion en el &ambito comercial.

3. Disefiar un servicio post venta el cual nos ayude en la relacion con el cliente

para una fidelizacion de este.

4. Implementar el uso inteligente y estratégico de redes sociales para una mayor

visibilidad de la compafiia.

3. Contenido plan de mejora

3.1 Propuesta de mejora

De acuerdo con el contenido del plan de mejora, se establece la propuesta de la

siguiente manera:

1. Definir el presupuesto que se desea obtener para el afio de implementacion de

la mejora.

De acuerdo con informacion suministrada por el gerente de la compafiia, en el ultimo
afo se tuvo ventas superiores a los 4.200 millones de pesos, se pretende generar nuevos

ingresos del 30% para el proximo afio con la nueva fuerza comercial.



2. Definir la meta de ventas para los nuevos comerciales especializados en el area.

Teniendo en cuenta el crecimiento que se espera tener para la compafiia (30%) que
equivalen a 1.260 millones de pesos, se sugirié contratar a 3 comerciales experimentados a
los cuales se les dividira el presupuesto por partes iguales de 420 millones, la idea de contar
con vendedores experimentados es que cada uno de ellos cuente con su base de datos que

puedan sumarse rapidamente a la cartera de la compaiiia.

3. Definir condiciones salariales, estas deben ser acordes al presupuesto y a las

metas que se definieron.

Indagando en el sector se encontrd que un salario acorde para vendedores
experimentados esta con un basico de 2.000.000 méas comisiones las cuales seran definidas

por la compafiia.
4. Perfil de los comerciales

Vendedores con experiencia minima de 5 afios en compafiias del sector logistico

especializadas en ventas de e-commerce, profesionales titulados con bases fuertes de ingleés.

5. Seguimiento del desempefio comercial.

Se realizardn mediciones mensuales a la fuerza comercial, con el fin de evaluar su
desempefio, fortalezas y opciones de mejora en base a la meta asignada. «Haz un cliente, no

una venta». Katherine Barchet

6. Penetrar el mercado digital con el fin de ampliar nuestra participacion y

reconocimiento.

En la nueva era digital es innegociable no tener participacion en ella, pues estamos en
un punto donde lo tecnoldgico es la via del futuro, por ende, la compafiia debe tener
presencia en las diferentes fuentes de reconocimiento tales como sitios web y redes

sociales.



3.2 Conclusiones
¢en qué va el proyecto?

Actualmente la proyeccion de este plan de mejora es bastante prometedora ya que
no solamente ha gustado el proyecto si no que se ha logrado consolidar un equipo de
trabajo -el cual va en crecimiento- en el area comercial logrando un avance de manera
pausada pero eficiente, donde se evidencie el progreso sin arriesgar de manera

descabellada.

En la actualidad se ha ejecutado un servicio postventa -informe mensual- el cual nos
ha ayudado a fidelizar y a tener un acercamiento con los clientes de manera mas periodica,
logrando asi una satisfaccion ya que sienten que tienen mas relevancia en la compafiia,
dandole a entender a el cliente que tener una fuerza comercial no es Gnicamente generar

una venta si no también una postventa

Hoy por hoy soy una prueba piloto con la que la gerencia ve los resultados
progresivos de tener un sector comercial, viendo asi los cambios y recibiendo comentarios
muy positivos de tener una persona gue este atenta en las necesidades y requerimientos que
surgen dia a dia. Anexo a esto, se logrd contratar un community manager el cual esta
enfocado en la implementacion de contenido y renovacion digital de la compafiia de la
mano de una persona la cual esta encargada de atraer clientes logrando asi un avance y un

progreso en conjunto acercandonos poco a poco a la meta final.

Cabe destacar que una de las razones por la que se decide empezar a proyectar esta
idea es porque se tuvo una conversacion con el gerente de la compafiia (accionista de ella)
donde manifestaba su preocupacion por no seguir expandiéndose sabiendo asi el potencial
de la compafiia para hacerlo, pues el modelo de negocio que maneja la empresa desde afios
anteriores es algo muy diferente a la propuesta descrita. Un plan de mejora ambicioso a
futuro en vistas de atraer mas publico sacando de la zona de confort en la que esté la
compafiia por los ingresos que maneja actualmente. «Un trato cortés hara que un cliente

sea publicidad andante». James Cash Penney
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3.4 Anexos

Figura 1. Estructura Organizativa en la empresa laborada

Nota: Elaboracion propia

Nota: Las debilidades anteriormente resaltadas son las principales razones de dicho

plan de mejora.
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4. Seguimiento de préctica profesional

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion

En el transcurso de las practicas laborales, crecimos desde cero, pasando por cada
una de las &reas de la empresa REDMEYL facilitando asi el entendimiento del entorno
desde la parte operativa hasta la parte administrativa; en este orden de ideas resaltamos las

funciones hechas en los ciclos laborados:

e Aplicacion de tarifas a clientes.

e Pruebas de entrega.

e Informe mensual validando el peso, tarifa y tasa de cambio por cliente.
e Codigo postal por equivalencias.

e Seguimiento a embarques de importacion (tracking)

e Relacion guias ley 1581.

e Apoyo en el sector operativo y logistico.

e Acercamiento hacia el manejo de tarifas, impuestos, mercancia apta etc.

Al pasar por cada una de las areas de la compariia hacen que el aprendizaje sea mas
enriquecedor, pues se conoce mas de cerca cada uno de los procesos por los que tiene que
pasar un paquete para poder ser entregado, desde gue llega hasta que se despacha y el

trabajo que hay detras en términos administrativos para que este tenga un sustento legal.

Por ultimo, en cada ciclo laborado, estuve en las diferentes areas adquiriendo asi un
conocimiento a nivel general del funcionamiento de la compariia donde en el ciclo final
pude notar un estancamiento de la empresa en términos de clientes por falta de un sector

comercial.



Ciclo Fecha de inicio | Actividades Dificultades
Conteo de cajas
_ e Capacitacién aeroportuaria, | €N términos de
Ciclo 1 18 septiembre e Carga de mercancia. relacion f:on la
e Cambios de modalidad. mercancia
recibida.
No fue
dificultad, pero
e Capacitacion Logistica. si era de mucho
e Despacho de carga. cuidado tener el
. ificacié i debido orden
Ciclo 2 16 octubre e Verificacion de Guias y
Masters. para hacer el
e Pistoleo cddigo de barras. correcto
e Despacho de mercancia. despacho hacia
los principales
clientes.
e Capacitacion
administrativa. En ocasiones el
. .. Manejo de servidor (Codigo | servidor fallaba
Ciclo 3 01 diciembre * J . . ( g y
postal, guias, traking etc) esto retrasaba el
e Pruebas de entrega. trabajo.
¢ Informe mensual.
e Manual de facturacion.
e Capacitacion de tarifas de
venta. Falta de un
Ciclo 4 01 febrero e Capacitacion impuestos, sector comercial
mercancia, etc. estructurado.

e Atencion a clientes
(llamadas)

4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes




