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RESUMEN

El presente trabajo va enfocado a conocer el diagnostico de la organizacién de manera
general, para establecer sus problematicas y oportunidades de mejora, en el entorno interno y
externo, luego de ello debemos enfocarnos en cada una de las problematicas y trabajar en el
disefio de posibles estrategias que ayuden a resolver la pregunta problema de la investigacion,
dado que, lo ideal es guiar de manera profesional al gerente de la compafiia ACOR en la toma de

decisiones mas convenientes, para la medicion de resultados en el proximo afio.

En términos de administracion, lo que queremos con dicha investigacion es ayudar a
encontrar alternativas para una estrategia que puedan apalancar los resultados de la compaiiia,
utilizando de manera eficiente los recursos disponibles y creando tacticas de trabajo desde la
parte gerencial que ayuden a evaluar los resultados establecidos mediante una planeacion

estratégica.

Este trabajo servira como resultado de consultoria para ayudar al Gerente a resolver
alguna de las problematicas que tiene la empresa en la actualidad y de esta manera tener una
toma de decisiones mas asertiva frente a las proximas decisiones de la compaiiia, las cuales

deben ir enfocadas en el cambio continu6 con relacion al mercado.



(ABSTRACT)

The present work is focused on knowing the diagnosis of the organization in a general
way, to establish its problems and opportunities for improvement, in the internal and external
environment, after that we must focus on one of them and work designing possible strategies that
help solve The research problem question, since the ideal is to professionally guide the ACOR
company manager to the most convenient decision making, for the measurement of results in the

next year.

In terms of administration, what we want with this research is to help find possible
strategy options that can leverage the company's results, efficiently using available resources and
creating work tactics from the management side that help define the results. Established through
strategic planning.

With this, the work will serve for the Manager as a means of consulting to help solve
some of the problems that the company currently has and in this way have a more accurate
decision-making against the next decisions of the company that should go focused on continuous

beta in relation to the market.



1. INTRODUCCION
En la actualidad, se conoce que las empresas estan teniendo la necesidad del uso de
extintores y productos de seguridad industrial, debido a la imposicion del Sistema de Gestion de
Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST), que ya debe haberse implementado para todas las
empresas desde Abril de 2019, y desde alli comenzaria la etapa de inspeccion y control, para

validar su cumplimiento, mencionado en la resolucion 0312 de 2019 por el ministerio de trabajo.

En la normativa del sistema, se establece como condicidn, contar con todos los extintores
para prevencion de incendios y de acuerdo a la revision que haga el profesional en la zona
(Personal de salubridad o profesional de ARL), se deberia indicar la cantidad, el tipo de extintor

que debe usar y la sefializacion para rutas de evacuacion en el lugar.

En esta ocasion, justamente el andlisis de estudio trata sobre la empresa ACOR, la cual es
una pequefia compafiia familiar que se encarga de la distribucion y comercializacion de
extintores, botiquines y productos de seguridad vial, que esta presentando algunas falencias, en
cuanto a estructura organizacional, ya que no le ha permitido apalancarse, sino que por el
contrario su nivel de ventas en los ultimos 5 afos ha decaido sustancialmente, a pesar de llevar
mas de 30 afios en el mercado. La compania ha entrado en una zona de confort por su forma
monoétona de trabajo, pues su directivo no ha buscado innovar en nuevas estrategias que

contrarresten la situacion, por eso se encuentra en una etapa de declive, reflejada en la caida de



sus ingresos mes a mes y la pérdida de clientes que se evidencid a través del Diagnostico de

ventas en los ultimos 5 afios.

Por lo anterior, inicialmente vamos a trabajar sobre el diagnostico organizacional,
determinando todas las causas que llevaron a su situacion, desde alli podremos determinar la
problemadtica mayor para ejecutar una propuesta de reingenieria que permita subsanar las grietas

de la compaiiia y sostenerse en el mercado actual.

Para ello, dimos algunas sugerencias sobre los puntos a mejorar o desventajas que tiene la
empresa, en varios aspectos a nivel estructural que no le han permitido sostenerse en el mercado,
sin embargo decidimos tener un foco sobre toda la propuesta para elaborar una estrategia de
marketing que permita tener una innovacion en cuanto al modelo de trabajo que se venia
manteniendo desde la parte comercial y conseguir aumentar sus resultados frente a los ingresos,

ventas y nuevos clientes que ingresen al mercado.

Dadas las condiciones de necesidad que tiene actualmente el mercado, por el
establecimiento de la norma que mencionamos inicialmente, se ve en ella una gran oportunidad
de crecimiento para la elaboracién de la propuesta, ya que puede expandirse el mercado
potencial o abrirse a mas nichos de mercado que tengan interés en los productos de la compaiiia,
pues no so6lo las empresas deben cumplir con los parametros de seguridad establecidos en la
norma, sino que también pequeflos negocios o personas naturales, pueden tener la necesidad de

adquirir los productos que ofrece ACOR. Para contextualizar a través de un ejemplo, citamos la
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frase del comunicado de prensa del ministerio de trabajo que indica: “Mas de 84 mil nuevas
personas se han afiliado al Sistema General de Riesgos Laborales en los primeros cuatro meses

de 2018, hasta llegar a 10,3 millones de trabajadores”.

Con todo lo anterior queremos lograr, buenos resultados en el funcionamiento de la empresa para
el proximo periodo, desde una buena planeacion estratégica, donde se pueda dar la asesoria
correcta al gerente de ACOR, frente a la propuesta, encaminada a dar un sentido de direccién y
proyeccion real frente al mercado, mostrando resultados tangibles en los que pueda medir su

crecimiento.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun el articulo del 27 de Marzo de 2019, de La Economia Aplicada, dice que “En colombia se
estan creando mas de 303 mil empresas en promedio por afio”, debido a ello sabemos que todas
la empresas requieren equipos de seguridad industrial, lo cual nos dice que, segtn la tendencia de
crecimiento en el mercado, la empresa Equipos Contra Incendio ACOR deberia ir en una curva
de crecimiento constante, sin embargo, por el contrario la empresa a lo largo de los ultimos afios
ha venido teniendo una caida en las ventas. A continuacion, se puede visualizar la tendencia en

ventas de la empresa ACOR del ano 2014 al 2018:

Ano Monto en millones Variacion Porcentual
2014 S 47.919.000,00 0%
2015 $ 44.921.000,00 6%
2016 'S 34.240.000,00 -24%
2017 '$ 30.803.000,00 -10%
2018 '$  27.806.000,00 -10%

Tabla 1, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, Tabla para medir variacion porcentual afios 2014-2018, elaboracién propia, Sept. 2019

Variacion porcentual en ventas 2014 - 2018
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llustracion 1,

De lo anterior, finalmente surge la pregunta problema qué es: ; Como podria la empresa ACOR
recuperar el nivel de ventas para el proximo afio ?, con esto se espera que, en el desarrollo del
presente trabajo, se llegue a una solucion o alternativas que le permitan al gerente tomar una
decision para lograr aumentar los ingresos por medio de ventas en la compaiiia y mayor
captacion de clientes.

Con base en las graficas anteriores y gracias a la investigacion realizada agrupando las
cifras de la facturacion anuales ya que no se tiene una contabilidad diaria, se pudimos visualizar
la caida de las ventas en la compaiia, ya que en el 2014 - 2015, se ve una pequeia disminucion
en el monto facturado anualmente lo que nos muestra que se perdieron pequeios clientes y ya
para el ano 2015 -2017 se ve una fuerte caida en las ventas generadas en estos dos afios, al
realizar el estudio para entender el comportamiento de la curva en la tendencia de ventas a lo
largo de los afios se pudo concluir que se debid a la pérdida de uno de su clientes mas
importantes que era las estaciones de servicio Esso Mobil y ha sido muy dificil retomar el nivel
de ventas que se venia manejando en el afio 2015 o aumentar la curva de crecimiento de ventas.
Es importante tener en cuenta que en el afio 2018, siguen cayendo las venta y se proyecta que
para el afio 2019 se mantenga el mismo margen de venta ya que no se han obtenido nuevos

clientes en lo corrido del afio.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Proponer un plan estratégico, que le permita a la compafiia ACOR retomar su nivel de
ventas, abarcar nuevos clientes y posicionarse como referente del mercado actual en la

distribucién y comercializacion de extintores.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Realizar un diagnostico que permita identificar las razones por las cuales se dan las bajas

ventas a lo largo de los ultimos 5 afios

e Identificar las variables internas y externas a las cuales se encuentra expuesta la

compaiia ACOR

e Diseiiar actividades, procedimientos y acciones que permitan mejorar el proceso de

ventas de la compaiiia
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4. MARCO TEORICO

4.1 RESENA HISTORICA DE LA COMPANIA

La compaiiia Equipos Contra Incendio Acor, nace gracias a la idea del creador y
fundador que es el sefior Argemiro Culma O, nacido en la ciudad de Ibagué y es que con tan solo
24 afios decide iniciar la creacion de su propia empresa, al pasar por dos empresas que fueron
Extintores Esquigas y Tecnigases, en estas dos empresas hubo hechos que marcaron su vida
como la remuneracion por su trabajo, esto acompafiado del manejo que le daban al personal ya

que era sin prestaciones de Ley y debian trabajar largas jornadas.

Toma la decision de empezar a ahorrar un capital pequeiio para empezar a comercializar
los productos con la firma de Tecnigases y es un ano después que decide generar su propia razon
social y conforma la compatfiia que hoy conocemos, nunca dejé de confiar en sus capacidades
como empresario y esto lo llevo a tener un crecimiento comercial al pasar los afios, sin embargo,

fue una tarea dispendiosa ya que tocaba ir a cada una de los comercios y ofrecer los productos.

La compaiiia equipos contra incendio ACOR es una empresa unipersonal empirica que no
cuenta con tecnologia, ni una estructura organizacional definida por lo mismo, adicional hasta el
afio 2015 se la empresa era proveedora principal de las compafiias mas importantes de suministro

de gasolina, que en ese momento tenia por nombre “combustibles Esso Mobil” , esta cliente
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generaba el 30 % de la facturacion total anual ya que como se visualizaba en las tablas anteriores
para el ano 2014 se generaba una facturacion de $ 47.919.000, pasando a un $ 34.240.000
manteniendo los mismos clientes, menos su cliente potencial ya que por cambios en la
administracion genera renovacion de proveedores y en esa negociacion hacen la alianza con otro
distribuidor de estos equipos, sin embargo el dueiio de la compaifiia se ha encargado de mantener
los clientes que desde ese momento tiene, sin embargo la compafiia no ha tenido crecimiento en

ventas, ni en clientes.

Teniendo en cuenta lo comentado anteriormente y que la empresa se ha manejado a lo
largo de su trayectoria de manera empirica y unipersonal por su Gerente, no tenia establecida su
historia, mision y vision de la compaiiia, por eso para dar un poco de contexto sobre cémo
funciona y donde quiere llegar, hicimos una entrevista con el gerente para establecer un disefio
organizacional basico. (Ver como anexo 2)

Para terminar es importante, saber que la compaiia no se encarga de generar productos ni
de fabricarlos, la funcion principal de la compatfiia es comprar los productos a grandes

distribuidores para llevarlos al consumidor final con la razon social de la compania.
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4.2 CONCEPTOS

° Disefio Organizacional:
El disefio organizacional es una reestructuracion o creacion de procesos, sistemas
y procedimientos de una compafiia para generar una alineaciéon con lo que cambios
que se han generado en el mercado y con la competencia, también tiene un enfoque
humano ya que desde el disefio organizacional se generan perfiles de las personas que
se requieren o se podrian requerir con ayuda del organigrama, para ampliar un poco
esta definicion decidimos apoyarnos en la siguiente definicion, “proceso de construir y
ajustar la estructura de la organizacion para conseguir sus objetivos.
o Administracion Estratégica:
Es el proceso de definicion de objetivos, valores, metas y razon de ser de la
compaiiia, teniendo en cuenta la eficiencia de los recursos y la organizacion del entorno,

para cumplir con su fin.

e Mision:

La mision de una empresa es considerada por Philip Kotler y Gary Armstrong
(Marketing, 2004) como “un importante elemento de la planificacion estratégica”, que

describe la operacion o la actividad comercial a la que se dedica la compafiia teniendo
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e Vision:

Cuando hablamos de vision de una compaiia, se entiende por la proyeccion y la
imagen que se quiere en un futuro, teniendo en cuenta que siempre debe de ir
acompanado de unas fechas establecidas y asi guiar a los trabajadores y a cada uno de
los equipos al cumplimiento de ese logro, para Jack Fleitman la vision se define como
“el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para
orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”.

° Estrategia:

La estrategia se define como una serie de pasos con el objetivo de tomar las
mejores decisiones y de esta forma vencer los obstaculos presentados en el camino, se
dice que una estrategia se debe caracterizar por ser el medio para el logro de los
objetivos o la resolucion de un problema.

Las estrategias deben tener unos aspectos como por ejemplo, ser claras, precisas y

de facil compresion para cada uno de los miembros de la compaiiia, ademas de

tener un tiempo razonable para la realizacién de la misma

° Integracion hacia adelante:
Este tipo de estrategia es una de las més conocidas, en la cual lo que se busca es
tener un mayor control de los distribuidores, y en algunos casos, buscar la posibilidad

de adquirirlos, pudiendo generar una ventaja competitiva.
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e Integracion horizontal:
Esta estrategia consiste en tener un control sobre los competidores de la empresa
y por lo general lo que hacen las pequenas compaiiias es aliarse o absorber sus
competidores y de esta forma abarcar mayor porcion del mercado.
) Penetracion del mercado
La penetracion del mercado es llegar a mas clientes por medio de estrategias y por
lo general se hace inversiones grandes en publicidad y en areas que generen mas

reconocimiento de marca y mayor poder de recordacion.

Estrategias de Marketing
- Estrategia para el precio:
La estrategia del precio es una de las mas importantes en las compaiiias ya que
siempre se va a tener que tomar la decision de bajar los precios, con el fin de que las
ventas aumenten y conseguir nuevos clientes o aumentar los precios para que de esta

forma se incremente el margen de ganancia y obtener mas utilidades.

- Estrategia para la plaza o la distribucion:
Esta estrategia se enfoca al punto de venta o la locacion donde se comercializan

los productos, con esta estrategia se busca revisar la posibilidad de crear una nueva sede,
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abrir un nuevo local o aplica también al punto de adquirir nuevos vehiculos para la
distribucion y comercializacion de los productos que ofertan la empresa.
- Estrategia para la promocion o comunicacion:

La estrategia de promocion es muy valiosa cuando se sabe manejar, se centra en
la manera de como estimulamos la compra de los productos de la compaiiia, algunas
de las mas utilizadas son los cupones de descuento, las promociones de 2 x 1 o la
conformacion de kits para que salga mas econdmico y promover las ventas.

-  DOFA:

Herramienta que sirve para definir las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas, y asi tener un diagnostico del estado de la empresa, para definir las
problematicas mas relevantes y trabajar sobre ellas.

- Pronostico de ventas:
Para Stanton, Etzel y Walker, la preparacion del pronostico de ventas es:
“responsabilidad de todos los departamentos de la compafiia. El prondstico de ventas es
la base para decidir cuanto gastar en diversas actividades como publicidad y ventas
personales. Con la base de las ventas anticipadas se planea la cantidad necesaria de
capital de trabajo, la utilizacion de la planta y las instalaciones de almacenaje. También
dependen de éstos pronosticos el calendario de produccion, la contratacion de operarios

fabrilesy la  compra de materias primas”.
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- Marketing:

Segun Stanton, Etzel y Walker el marketing es: “un sistema total de actividades de
negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios,
promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la
organizacion”.

° Segmentacion de mercado:
Schiffman y Kanuk (2001) definen la segmentacion de mercados como “el
procedimiento de dividir un mercado en distintos subconjuntos que tienen necesidades
o caracteristicas comunes y de seleccionar uno o varios de esos segmentos como
tantos objetivos por alcanzar por medio de una mezcla de marketing especifica”
e Publicidad:

Philip Kotler define publicidad “como una comunicacion no personal y onerosa de

promocion de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabo un patrocinador identificado”. LLos

principales objetivos esenciales de la publicidad son: informar, persuadir y recordar
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CLASES DE NIVELES DE PLANEACION EMPRESARIAL

¥
¥

{
|
{
1
1
1
1

Plan de promocién

Plan
de publicidad

Pian de
invastigacion
da mercado

Plan de ralaciones

plblicas

Plan de Inversion

Plan da flujo
de caja

Flan
presupuesial
de gaslos

Plan
de ingresos

Nivel de Tipos de planeacitn
empresa
Insthucional Estratégica
Tactico Mercadolbgica Financiera De produccicn
{
T
Operacional ': Plan de venias Plan de utilidades | Plan de produccién

Plan de
mantenimsnic

Pian de nuevos
equipos
Plan
de suministro

Plan de
racionalizacion

¥

Tabla 2, Tomado de la adaptacién de Paulo de Vasconcellos Filho, “Al final, o que é planejamento estratégico”, Revista de
Administracdo de Empresas, F.G.V, Abri-Junio 1978, Vol 18, No 2, P.11, Recuperado el 14 de septiembre de 2019.

Competencia desleal:

La competencia desleal es un comportamiento de algin competidor a la compafia u

empresa, que lleva a generar confusion en las elecciones que toma el comprador en el

momento de adquirir un bien o servicio y de este modo hacer que la empresa que actua de

buena fe y conforme la ley, tenga problemas para comerciar sus productos.

Para Quintana Adriano, autor del libro “La vigencia del Codigo de Comercio de 18907, la

competencia desleal se basa principalmente en tres factores muy importantes en toda nacién que son

los siguientes:

I. Creen confusion, por cualquier medio que sea, respecto del estableci-

miento, los productos o la actividad industrial o comercial, de otro comer-

clante;

II. Desacrediten, mediante aseveraciones falsas, el establecimiento, los pro-
ductos o la actividad indusirial o comercial, de cualguier otro comerciante;
[I1. Induzcan al publico a error sobre la naturaleza, el modo de fabrica-

llustracion 2, Sept. 2019 Sebastian Culma & Wendy

Gamboa, Captura tomada del libro Quintana Adriano,

ciim, las caracteristicas, la aptitud en el empleo o la cantidad de los produc-

1%, O

IV. Se encuentren previsios en otras leyes.

“La vigencia del Cédigo de Comercio de 1890, pag.
180”, para recuperar los factores que hacen un acto
una competencia desleal.
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e Dominio:

El dominio es el titulo que se le da a una plataforma o pagina web, para que ninguna otra
persona que quiera crear una pagina o quiera utilizar ese dominio, se robe el nombre de tu
compaifiia o razon social que le desees colocar a tu plataforma, este serd irrepetible y muchas

personas realizan la comparacién metaférica con la direccion del domicilio donde vives.

e Hosting:

El Hosting es la posibilidad de utilizar un espacio en la internet, nos sirve para  cargar
archivos multimedia, gif, videos entre otros y que queden en la red para que los  visualicen los
que interactiian con las plataformas, en muchas ocasiones el tener un hosting te da la
posibilidad de que las personas descarguen pdf que se dejen con esa posibilidad, es
fundamental para el funcionamiento de una plataforma el uso de un hosting y este se debe

cancelar de forma anual.
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4.3 JUSTIFICACION

La investigacion del presente trabajo se desarrolla con base en la disminucion de las
ventas que tuvo la empresa ACOR en los tltimos 5 afos, ademas, teniendo en cuenta el poco
reconocimiento que tiene en el mercado y la baja de clientes a lo largo de su carrera, por ello se
quiere, ejecutar una nueva estrategia, que permita tener una curva de crecimiento en el nivel de

ventas, fidelizacion y captacion de nuevos clientes.

A pesar de que la empresa ACOR, tiene una trayectoria en el mercado con 30 afios de
experiencia, en sus primeros afios el duefio de la compafiia se encargd de realizar visitas a
empresas ofreciendo los productos que se vendian (esto muy empiricamente ya que no se
contaba con portfolio), de esta forma daba a conocer sus productos y asi pudo conseguir los
clientes que tiene hoy en dia, a pesar de ello en los ultimos afios ha presentado un estancamiento,
visualizar tabla I para ver en cifras el punto de mayor crecimiento y la caida a lo largo de lo
afios, debido a la falta de estrategias comerciales o de brindar un valor agregado a clientes
actuales y que esto permita generar fidelizacion con la marca, para asi evitar que fueran atraidos

solo por los bajos costos de la competencia.

Por tanto, el motivo de investigacion y planteamiento de la mejora es poder generar una

atraccion a nuevos clientes, para recuperar el nivel de ventas de la compaiiia, dando
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cumplimiento a los objetivos y proyecciones administrativas trazadas inicialmente y hacerlos
medibles a través de buenos resultados.

Para ello, con este trabajo, se busca generar planes de accion desde la aplicacion de los
conceptos de mercadeo y administracion, para obtener estrategias un poco mas técnicas desde los
ejemplos administrativos de empresas que han tenido situaciones similares a la de ACOR en

cuanto a la pérdida de ventas.
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5. DISENO METODOLOGICO

En primer lugar, se desarrolla a través de una reunion de trabajo junto con el Gerente
General tipo entrevista, para tener contexto de la empresa, su forma de trabajo, tiempo en el
mercado y conocer los aspectos positivos y negativos, que nos ayuden como herramientas para la
construccion del diagnostico organizacional desarrollado a través del DOFA, espina de pescado
y 5 fuerzas de Porter, donde se puede determinar las oportunidades de mejora y problematicas de

la compaiiia y asi crear el desarrollo de estrategias.

Luego de tener dicha informacion, la idea es crear planes de accion para lograr solucionar
las problematicas que tiene la compaiiia, a través de estrategias que tengan una relacion costo

beneficio atractiva para su gerente y que lo vea como una alternativa viable para su compaiiia.

5.1 CRONOGRAMA

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
semanal | semana2 | semana3 | semanad | semanal | semana2 | semana3 | semana4 | semanal | semana2 | semana 3 | semana4

Eleccion de tema _

P e —

compaiia [ |

s ]

la mejora |

T

Desarrollo de
Estrategia

aplicacion y

resultados de la _
propuesta de

mejora ‘ ‘ ‘

llustracion 3, 8 Sept. 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, Tendencia en Ventas 2014-2018, elaboracién propia
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5.1.1 DEFINICION DE ACTIVIDADES

e ELECCION DEL TEMA (sem 1 — 4)
- Consulta y evaluacion con el tutor sobre necesidades del gerente en las falencias de la

compaiiia

e DIAGNOSTICO DE LA COMPARNIA

- Establecimiento de la tendencia de ventas en los ultimos 5 afios (ingresos en Excel)

- Entrevista con el gerente de la empresa para conocer su funcionamiento y
contextualizacion para el desarrollo de las herramientas

- Desarrollo del DOFA para determinar oportunidades, fortalezas y amenazas de la
compaiia

- Analisis de la problematica a través de una espina de pescado analizando los puntos
claves del problema y las causas del mismo

- Enlos 5 puntos clave, establecer un analisis a través de las 5 fuerzas de porter

e PROPUESTAS DE MEJORA

- Después de haber realizado el diagndstico y conocer que la mayor problematica estd en la
pérdida de ventas, se define trabajar sobre una estrategia desde la parte comercial, para
trabajar sobre el reconocimiento de la empresa a sus clientes actuales y captar mayor

atraccion a nuevos clientes que mejoren el nivel de ventas para el proximo periodo.
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Establecer un portafolio de productos que den una mayor visibilidad de la variedad de
productos y servicios que se ofrecen en la compaiiia
Plan de marketing, que permita potencializar la marca en el mercado y sea una empresa

reconocida como distribuidor y comercializador

ACCIONES DE LA DEFINICION DE LA ESTRATEGIA

Proponer realizar contacto con los proveedores para citas de negociacion sobre nuevos
plazos por parte del gerente comercial

Creacion de prototipo pagina web y presencia en redes sociales para reconocimiento de la
marca

Estructura del portafolio de productos y servicios

APLICACION Y RESULTADOS
Encuesta de satisfaccion con la nueva propuesta a clientes actuales

Establecimiento de metas en ventas para el proéximo afio y evaluar resultados
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5.2 FASE DIAGNOSTICA

5.2.1 ENTREVISTA GERENTE ACOR

1. Cuéntanos, ; quién eres y cuales son tus funciones en ACOR?
Mi nombre es Argemiro Culma, soy el creador de la empresa mis funciones

principales en la empresa es ser el representante legal y gerente comercial en ventas,

adicional soy el encargado de realizar las visitas a la compaifiia para el retiro de los

equipos e igualmente entregarlos.

2. ¢Cuando se creo6 la empresa?

La empresa se cred en noviembre de 1986

3. ¢En qué momento nacio la idea de comercializar extintores?
Siendo empleado en una empresa ya creada de nombre esquigas , en la cual labore por dos
afnos y naci6 la necesidad de independizarme con el fin de percibir un ingreso econémico
mayor y viendo la necesidad que requerian en el momento las empresas de seguridad en
cuanto a los extintores contra incendio, de ahi nace la empresa.

4. ;Como conseguiste a tus proveedores y clientes durante ese tiempo?
Pregunte a las empresas que ya existian en el medio de los extintores y gracias a las paginas
amarillas también fui para consultar precios y de acuerdo a los precios que recibi seleccione
los proveedores que mas me convenian, y los clientes ofreciendo los articulos como llaman

puerta a puerta en las empresas y pequenos comercios.
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. Como ves la evolucion de tu empresa, ha crecido o decaido?

En el momento ha decaido, porque le dedique el mayor tiempo de atencion en servicios a
una empresa multinacional la Esso Mobil, y por falta de tiempo descuide los otros clientes
que en el momento tenia por falta de tiempo para poderlos atender y esa fue la causa por la
cual perdi la mayoria de los clientes, una vez no se pudo continuar prestando le los servicios
a la empresa Esso Mobil note la falta de los clientes los cuales ya habia perdido, esa es la
razon fundamental o principal para que la empresa en un momento haya decaido en un
porcentaje alto.

. Tienes informacion sobre el estado de tus ventas y estados financieros de los ultimos 5
afios para conocer tus cifras?

No cuento con libros contables ni tengo estados financieros por el rango de ventas e
ingresos ya que por el rango de ventas el contador me dijo que no estaba en la obligacion de
llevar los mismo, con lo que si cuento es con las cifras, pero de acuerdo a las declaraciones
presentada en los ultimos 5 afios a la DIAN por concepto de venta y servicios, y la

declaracion correspondiente de IVA por dicho concepto se tienen las cifras de las ventas.
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.Como consideras que seria mas competitiva tu empresa en el mercado?

Publicando en las redes sociales es un buen medio para ofertar y asi crear una posibilidad de

crecimiento nuevamente, también es una buena posibilidad conseguir mas personal para

generar mayores ventas.

,Qué canales de comercializacion utilizas y cuales te gustaria mejorar o implementar?
El canal que se utilizan en el momento es el de venta presencial, me gustaria implementar
el comercio por plataformas porque es el medio en el cudl las empresas se estan fijando
para hacer las compras de los equipos que requieren, ademas que ya he visualizado que
alguno competidores se encuentran en dichas redes y he escuchado que han tenido muy
buen resultado en cuanto a ventas y nuevos clientes.

.Conoces a tus competidores mas fuertes, (Fortalezas y debilidades)?

Si conozco a la empresa Tecnigases, extintores el triunfo, MG extintores las cuales
en el momento poseen una estabilidad comercial, porque han tenido el apoyo y
respaldo de la familia la cual laboran en las mismas empresas creando sociedades  con la
cual han crecido las empresas y se han sostenido en el tiempo ademdas que  ellos ya tienen

vendedores, también toda una estructura de organigrama y de mercadeo.
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10. ;Consideras que la estructura organizacional que manejas actualmente hace

productiva tu forma de trabajo?

No, porque toca poner en practica unas nuevas estrategias de mercadeo para
beneficio y progreso de la empresa, me gustaria realizar una re-estructuracion con la cual no
tener que yo hacer todas las labores de la empresa y poder contar con algunos colaboradores
los cuales me ayuden con ideas para sacar adelante dicho proyecto de re-estructuracion.

11. Tienes definidas las tareas a desarrollar en los diferentes roles de la compaiiia?
No estan definidas ya que no cuento ni he contado con el personal necesario para

desempefiar las funciones en cada uno de los roles de la empresa, pero como yo soy el que
hago todas las funciones se podria establecer que deberia hacer cada persona en los
diferentes cargos.

12. Como crees que podria ser la mision y vision de tu empresa?

Mision Somos una empresa comercializadora de productos de seguridad industrial, como
son los equipos contra incendio extintores, botiquines, camillas y dotacion personal para
empresas, satisfaciendo la necesidad de nuestros clientes, garantizando la calidad de
nuestros productos y brindando el mejor servicio para mantener nuestra permanencia en el
mercado actual.

Visién Queremos posicionarnos para el 2025 como una de las mejores empresas del

mercado en la prestacion del servicio de los equipos contra incendio y seguridad industria,
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que sea requerido desde el comercio mas pequeio hasta la empresa mas grande en Bogota y

posteriormente en otras ciudades del pais.

5.2.2. ANALISIS DE LOS ASPECTOS A NIVEL EXTERNO

Para el analisis de los diferentes elementos que conforman el entorno externo se propone

un cuadro que evidencia minuciosamente los aspectos politicos, econémicos, socio- cultural,

tecnologico, ecologico y por ultimo legal. Este cuadro, es un insumo para determinar cudles son

las oportunidades y amenazas que presenta Acor.

CLASIFICACION

ASPECTOS A NIVEL EXTERNO
POSITIVA

(OPORTUNIDADES)

NEGATIVA
(AMENAZAS)

1. POLITICO

Acata las instrucciones dadas por el X
Ministerio de Industria y Comercio

Aceptacion de tratados de libre Comercio con
otros paises abriendo la posibilidad de
importar estos productos a mas bajo costo

Paros nacionales que frenan la economia del
pais

Acepta la normatividad NFPA-101(Norma
Colombiana en Sistemas Contra Incendios) X

En Colombia hasta el momento no se ha
creado una reglamentacion con base a los
equipos contra incendios lo que incentiva a la
informalidad y malas practicas en el sector
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2. ECONOMICO

La devaluacion, la reforma tributaria y ajustes
en las tasas de interés

Expectativas del crecimiento real del PIB X

La inflacion

Aumento del precio de materias primas

Incremento en la demanda por llegada de X
nuevas compailias es decir empresas clientes,
a los diferentes sectores econdomicos,
generando necesidad de mayor oferta de
productos

Bogoté es la ciudad donde mas se concentran
compaiias que se dedican al sector de
seguridad industrial

3. SOCIO - CULTURAL

Las Estaciones de Servicio deben renovar X
constantemente su equipo de seguridad
industrial debido a la delincuencia

Quejas de los clientes por extintores X
importados de baja calidad

Asesorias dictadas por parte del cuerpo de X
bomberos donde su tema principal son las
novedades en equipos contra incendios

En los hogares, las personas no son X
conscientes de tener a la mano un extintor
para emergencias

4. TECNOLOGICO

Aceptabilidad de los clientes a realizar X
compras via online




Se cuenta con buena conexion que permita X
compartir el contenido que quiere publicar la
compafiia

Se cuenta con inversion tecnologica en el
desarrollo de una App propia

Posee la compaiia redes sociales o pagina
web

Cuenta con software para el desarrollo de
contabilidad en la compaiiia

Los productos cuentan con tendencias a ser X
innovadores

5. ECOLOGICO

Cumple con la norma técnica 2885 de Icontec
acerca de los equipos extintores de reusar el X
quimico seco siempre y cuando no contenga
residuos y no haya sido usado previamente

6. LEGAL

Cumplimiento de la Norma ISO 9001: 2008
se basa en el cumplimiento de un sistema de X
gestion de calidad

Laley 1562 de 2012 exige a las compaiiias
cumplir con la normatividad relacionada con X
seguridad industrial

LaLey 1480 de 2011 “Estatuto del
Consumidor” protege, promueve y garantiza
la efectividad frente a los riesgos de salud y
seguridad

La Norma Técnica Colombiana NTC 2885 es
la encargada de establecer las diferentes
pautas a los comercializadores de extintores, a
continuacion, se encuentra la informacion
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referente a la norma. X
http://www.extingman.com/web/descargas/no

rma-icontec-extintores.pdf, recu

TOTALES 14 12

Tabla 3,

Estructura de tabla tomado de Murcia, H. (2016 y 2017). Facultad de Administraciéon de Empresas, U. Santo Tomas Trabajos de grado sobre

temas de fortalecimiento empresarial, recuperado el 5 de diciembre del 2019.

Para el andlisis anterior podemos ver que las amenazas para la compaiia se centran en el
ambito econdmico y politico, sin embargo estos son factores son no controlables, puesto que
dependen de las decisiones externas de nuestro gobierno o del comportamiento econémico que
tiene la moneda en nuestro pais, por ejemplo en los tltimos dias tenemos inconvenientes con las
ventas debido a los paros nacionales que se vienen presentando por la inconformidad del pueblo
en varios aspectos, lo cual trae baja en las ventas de todos los sectores econdmicos de pais. A
raiz de esta misma situacion de incremento el precio del ddlar, lo cual se suma a las amenazas de
la compaiiia, lo que ocasiona que aumenten los precios de importacion y afecten nuestros costos

de venta.

5.2.3 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Con el presente analisis se pretende establecer una estrategia competitiva, que nos brinde
mejores resultados con respecto al nivel de las ventas, para ello, se debe analizar el

comportamiento de los pilares de la compaiiia. A continuacion, se realiza una lista de chequeo


http://www.extingman.com/web/descargas/norma-icontec-extintores.pdf
http://www.extingman.com/web/descargas/norma-icontec-extintores.pdf

resaltando los aspectos mas importantes de las 5 fuerzas, clasificindolas como positiva y

negativa para asimismo plantear estrategias de mejoramiento.
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ANALISIS DE PORTER

CLASIFICACION

POSITIVA

NEGATIVA

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Uno de nuestros proveedores es Tecni- Gasex que es
una empresa dedicada a la fabricacion, venta, carga 'y
comercializacién de equipos contra incendios, y
cuenta con los recursos requeridos para el ensamble e
instalacion de los mismos, es decir tienen productos de
la mejor calidad y marca del mercado, por lo que
tienen un alto poder de negociacion y se han llevado
varios de nuestros clientes

ExcoSein es una compania dedicada a la venta de
extintores, botiquines y demas elementos relacionados
con la seguridad industrial

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES DE LA INDUSTRIA

INCOLDEXT es una compaiiia ubicada en Bogota
dedicada a prestar asesoria integral en proyectos de
ingenieria en suministros e instalacion y ademas
comercializa equipos de proteccion y extincion contra
incendios. Ofrece marcas internacionales que cuentan
con certificaciones NFPA, UL, OHSAS, CE y ANSIL

ASIEXTINTORES es una compaiiia con sedes en
Bogoté y Pasto quienes ofrecen su servicio a nivel
nacional. Se dedica a la venta de productos y servicios
de seguridad industrial enfocados en los elementos de
proteccion contra incendios. Cuenta con certificaciones
en ISO 9001:2015, ISO 14001: 2015 y OHSAS
18001:2007
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PRODESEG INDUSTRIAL LTDA, es una compaiia
dedicada a la fabricacion y comercializacion de
equipos contra incendio, seguridad industrial y X
ferreteria en general. Cuentan con alianzas estratégicas
con diferentes multinacionales de gran prestigio lo que
les permite ofrecer un portafolio mas amplio a sus
clientes.

AMENAZAS DE NUEVOS ASPIRANTES

Muchas compaifiias manejan una estrategia de bajo

costo, basado en la importacion de ciertos elementos de
seguridad industrial de paises que no cuentan con la X
certificacion adecuada.

AMENAZAS DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS

El uso de ventas por medio de herramientas
tecnoldgicas ha aumentado en los ultimos afios, lo que X
hace que el modelo de negocio se traslade a compras
online, adaptado por gran parte de la competencia.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Uno de nuestros mejores acreedores es Kenworth de la
Montafia, ellos tienen una alta demanda de consumo y X
han podido generar negociaciones de promocion en
compras de volumen con precios preferenciales.

Tabla 4,

Disefio de tabla tomada de: Murcia, H. (2016 y 2017). Facultad de Administracion de Empresas, U. Santo Tomas Trabajos de grado sobre temas

de fortalecimiento empresarial, recuperada el 5 de Diciembre de 2019.

En el andlisis de la tabla anterior, se describen los aspectos mas relevantes de Acor
desglosados en las 5 fuerzas de Porter. En el primer lugar son los proveedores, donde la
compaiiia tiene alianzas con los mejores del mercado que ofrecen todo el portafolio de productos

a buenos precios y con la mejor calidad, con respecto a los competidores son muchas las
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oportunidades de mejora, dado a que por su innovacion en estrategias, planes de marketing y
mayor captacion del mercado hacen que sean mucho mas visibles para los clientes existentes. La
amenaza de nuevos aspirantes emprendedores que ven oportunidad de negocio con los bajos
costos de importacion desde paises como China los pueden conseguir a un menor costo pero,

sacrifican la calidad al no contar con los estandares normativos que se piden en el pais.

Para la fuerza de posibles productos sustitutos, no se cuenta en si con algin producto que
tenga caracteristicas similares a los productos que se ofrecen. Se puede hablar desde la
perspectiva de servicios, las demds compaiiias cuentan con un plus y es el uso a favor de apps o
plataformas digitales que ofrecen la opcidon de compra online desde el lugar donde se encuentre
para mayor comodidad, por medio de catalogos que describen los productos perfectos para cada

necesidad.

Finalmente se describe el poder de negociacion con los clientes de Acor y es a través de
descuentos y servicios postventa que puedan hacer nuestros servicios mas atractivos en el

mercado, consecutivamente la fidelizacion de clientes potenciales.

5.2.4 ANALISIS SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Equipos contra Incendio Acor, cuenta con el reconocimiento de los clientes en la ciudad
de Bogota, pues la calidad de los productos que se vende y la buena atencion prestada a los
clientes le ha dado un el posicionamiento en el mercado, puntos a destacar o que claramente le

dan un plus en el mercado es que los proveedores de los productos que se comercializan, cuentan
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con las certificaciones del quimico y de los equipos de seguridad industrial que se comercializan,
esto con el fin de brindarle mayor seguridad y respaldo a los clientes.

En este sector la demanda se ve desde dos puntos , un punto es cuando las empresas ya
constituidas o lo emprendedores deciden generar un nuevo punto de venta, sede o instalacién
comercial, en este momento es donde se hace necesaria la adquisicion de los productos que se
comercializan en la compaiiia, por otra parte el segundo punto a tener en cuenta es la demanda de
la revision, mantenimiento y recarga de los equipos contra incendio que ya se cuentan en cada
empresa, es de rescatar que la recarga y la revision de estos productos se debe realizar
anualmente, es importante anadir que es necesario la realizacion de un estudio de mercado,
debido a que la compafiia en ningin momento ha realizado alguno y es necesario para llevar a
cabo una segmentacion de mercado y adicional tener unas cifras estadisticas para el desarrollo de
promociones, visitas periddicas e incentivos a los clientes con mas volumen de compra en la
compaiiia.

Teniendo en cuenta lo anterior, en cuanto a los precios no se tiene una estructura
establecida, sin embargo lo que se visualiza en el proceso es que en el registro de facturacion
quedan los datos del anterior afio y con base en ello se estima si se deben de subir o no los
precios, teniendo en cuenta las alzas que hayan tenido los proveedores de la compaiia.

Por otro lado, en el andlisis se puede visualizar que a nivel competitivo se tiene
constancia de la duracion de los productos que se comercializan, la efectividad del quimico en un

momento de emergencia y la composicion del mismo.
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Respecto al mercadeo, la distribucion del producto se realiza de forma directa y en el 80
% de las ocasiones se genera por medio de llamadas telefonicas ya que no se cuenta con pagina
web, ni portafolio digital, las ventas son a nivel Bogotd y con una pagina robusta y bien
consolidada se podria realizar la expansion a mercados nacionales, como construcciones de
conjuntos, condominios y obras en el territorio colombiano, adicional seria bueno el disefio y el
desarrollo de material de tipo POP para empezar a desarrollar un top of mind en la personas que
requieran equipos contra incendio y productos de seguridad industrial.

El analisis anterior y la tabla que se encuentra a continuacion, se realiz6 gracias a la
ayuda del gerente de la compafiia quien marcé los puntos mas neuralgicos de la compaiiia y

adicional realiz6 la clasificacion que se puede evidenciar en la tabla que esta a continuacion:

CLASIFICACION
(Con una x)

ASPECTOS DE MERCADOTECNIA
Positiva Negativa

(Fortaleza) | (Debilidad)

MERCADO
OFERTA
1. El producto o servicio es reconocido en el mercado X
2. La cantidad de productos o servicios que se ofrecen abastecen las X

necesidades del consumidor

3. El producto o servicio tiene un diferenciador frente a los demas X
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4. Los productos o servicios que ofrece la compaiiia cuentan con
normas de calidad
5. Los clientes estan satisfechos con los productos
6. Hay variedad de productos segun las necesidades de los
consumidores
DEMANDA
1. Se investigan regularmente las necesidades del mercado objetivo
2. Se planifica la produccion con base a las demandas del mercado
3. Esta delimitado el mercado objetivo al que se ofrece el producto o
servicio
4. Se realizan de forma regular estudios e informes del mercado
5. Hay segmentacion del mercado
6. Hay estudios de correlacion de precios y productos
7. Existen productos sustitutos
8. Existen productos complementarios
9. Se realizan estudios de posibles clientes potenciales
PRECIOS
1. Serevisan los precios de forma periddica
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2. Los precios se ajustan al mercado
3. Los precios estan al alcance de los consumidores
4. Se estudian los precios de la competencia de forma periodica
5. Los precios son estables
6. Se evaltian paulatinamente las alzas de precios
7. El cliente valora positivamente el precio

COMPETENCIA
1. Conoce en profundidad a sus principales competidores
2. Se realizan con regularidad informes y evaluaciones de mercado
3. Se hacen estudios comparativos en relacion a la competencia
4. Los productos tienen diferenciadores frente a la competencia
5. Sus productos son de preferencia en el mercado

MERCADEO

AGENTES DE LOS PROCESOS DE MERCADEO

1.

Se tienen alianzas con mayoristas




43

2. Los gastos de almacenamiento y /o transporte son mas bajos que
los de ventas

3. La comercializacion del producto o servicio tiene muchos
intermediarios

4. Esadecuado el canal de distribucion para llegar al cliente

5. Hay contacto directo con el fabricante

6. Se sabe los requerimientos de los detallistas

MARGENES

1. Las margenes que se manejan dejan utilidad a la compaiiia

2. El margen de contribucion es alto para el consumidor

3. Los canales de distribucion son los adecuados

4. Hay correlacion entre los diferentes canales

VENTAS

1. La fuerza de ventas es suficiente para cubrir todo el mercado

2. Hay politicas claras en el area de ventas para llevar a cabo las
labores

3. Lacantidad de ventas se ajusta a los objetivos planteados

4. El cubrimiento de las ventas se ajusta a los objetivos planteados
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5. Hay un plan estratégico de marketing X
6. Las ventas mensuales se ajustan a los objetivos organizacionales X
7. Se hacen evaluaciones periddicas de los resultados en ventas X
8. Hay planes motivacionales en el area de ventas para realizar de X

manera Optima las labores

PUBLICIDAD

1. Hay buenas estrategias de publicidad X

2. Se utilizan varios medios publicitarios X

3. Lapublicidad que se tiene genera recordacion para los X
consumidores

4. Se realizan campanas publicitarias de mano de agentes externos X
de importancia nacional

5. Lapublicidad esta relacionada con todos los agentes en los X
canales de distribucion

Tabla 5,

Fuente: Anélisis se los apaectos de mercadeo de la compafiia Acor, estructura realizada Por: Murcia, H (2014) Analisis de

Aspectos Internos
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5.2.5 ANALISIS DE ESPINA DE PESCADO

A continuacion, se muestra una grafica de Espina de pescado, para determinar las causas

del problema, con respecto a la pérdida de ventas en el ultimo periodo:

Falta de fuerza de Perdido de su cliente

" potencial
;zﬁdi:c:‘r?“c'““ Nb se tiene perfilks Precios Certificaciones con
establecidos del persoral las que no se cuentan
que z& padrin requerir
Falta de un disefic de
Mo se cuenta can un comunicacion para generar
partafolic para ofrecer recordacion en el cliente
les productos
Ventas,
pérdida de
gran porcion
del mercado
Una estructura
comercial establecida Mo ce tiene ura estructura
de cartera para seber hasta
Fuerza comercial para Mo se tiene uma estructura qué phazo se puede vender.
ﬂff‘”u" sus portafalios a de costos, para fijacidn de
] precia

Tienen mejores
proveedores

Mo se cuenta con una
proveccion de ventas

Ingreso de nuevos Estructura
competidores financiera

llustracion 4, Sept. 2019 Sebastian Culma & Wendy Gamboa, Herramienta espina de pescado para Diagndstico, elaboracién propia
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En este caso, para poder determinar el diagnostico a través del DOFA | se establecio una reunion

de trabajo tipo entrevista con el Gerente General,

para determinar cada uno de los aspectos que

favorecer y amenazan, cada uno de los aspectos de la compaiiia hacia el mercado y sus posibles

oportunidades de mejora con respecto a su comportamiento en el entorno.

De acuerdo a ello, se establecieron los puntos mas importantes para organizar la matriz y

plasmarla de la siguiente manera:

* Experiencia y oonocimient o del nego oo, debido a la ardua

ex perienda durante 30 afos en el mercado

* Servicio personalizado de tiempo y entrega con chentes de confianza
* calidad garantizada de los prodwectos

* Contar con provesdores confiables gue garantizan cafidad y
varned ad de producos

* Tener diente s recono ddos durante mechos afios guee pueeden
aywdar al reconocimients de k3 compania

* Ten er una capactacdn constante sobre el cambio de la norma para
brind ar wn mejor servicio en cuanto al tema de asesoria a neestros
clientes

* Buscar un provesdor intemadonal gue pueeda tramitar las
importaciones directamente y de esta manera reducir los costos

* Bl conocimients de las normas 50 para 3sesoria &N SmMpresas Con
un peertafolio de prodect os gue cumpla con esta necesidad

* Oportunidad de fidefizacion con el cambio anueal del extintor y las
recangas en Cientes actusles

* Alianzas comerciales con proove dores gue opnfianza gue ayuden a
incentivarla compra del producto a traves de nosotros

* Creacion de una pagna web y presencia en las redes sodales gue
ayuwden 3 promooonar € recodmiento de la empresa

* No contar con soportes financieros a nivel de créditos gue permitan
otorgar una recuperacion de cartera &n un plazo mayor a 60 dias

* Falta de estructura organizaconal para definir roles por cada drea de
la empresa y ser necanscdo coma distribuidor oficial

*Falta del registro contable de los ingresos y gastos

* Falta de vn portafolio de producto s estructwrado para ofrecer 3

i evos clientes

* Mo contar oo n reconad mients en e mercads oM empresa

dfi stribasi dora 3 diferenda de los com petidores

* Que la competenca este ofreciendo prodectos de baia calidad a
bajos costos con productos chinos

* Competencia deslesl con provesdores gue no garanticen la calidad
de oz producos (gue tengan menor cantidad de quimico extintor}

* Oure bos competidones Cwen ten Con una estrsctura organizacoe nal
gue les permita ser recond cdos en 2 mencado

* Cwee la competencia tenga mejores recursos financieros gue les
PErmita tener una cartera y cubrimiento de dewdas mucho mas
ampl i

llustracion 5, septiembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, Herramienta DOFA, elaboracién propia.
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5.3 PROPUESTA DE MISION Y VISION

MISION

Somos una empresa familiar especializada en suministro e instalacion de sistemas de
seguridad contra-incendios, venta y recarga de extintores de alta calidad, al por mayor y al detal,
botiquines de emergencias y productos de seguridad vial, satisfaciendo la necesidad de nuestros
clientes, garantizando la calidad de nuestros productos y brindando el mejor servicio para

mantener nuestra permanencia en el mercado actual.

VISION

Queremos posicionarnos en 2022 como una de las mejores compafiias distribuidoras y
comercializadoras de seguridad contra-incendios y seguridad vial, inicialmente para la ciudad de
Bogota y luego expandirnos a mas ciudades del pais, contando con los mejores proveedores del

mercado.
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5.4 PROPUESTA #1 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
5.4.1 DISENO Y COTIZACION

Dadas las necesidades actuales de la compaiiia determinadas a través del diagnostico en
las diferentes herramientas, se hace necesario elaborar un portafolio de productos y las
alternativas posibles con fisico y/o digital. Para esto, se realizard una encuesta de percepcion

sobre la forma que prefieren nuestros clientes para recibir dicha informacion.

Para eso se hizo inicialmente dos modelos en formato de PDF contando las caracteristicas
basicas y variedad de productos por categoria, la idea es uno donde se tengan los precios en una
hoja con fotos pequeiias e indique sélo el titulo del producto, y otro donde se vean las imagenes
mas grandes contando especificaciones del producto particular, y dejando los datos de contacto

para consulta.

Adicionalmente, de manejar los dos formatos en fisico que deben ser emitidos por
litografia en tipo folleto y en formato digital para facilidad de los clientes que lo piden a través

de la linea de Whats App.

En este caso, validamos las dos opciones para la propuesta del portafolio, ya que para la
visita de los nuevos clientes, es necesario tener un portafolio de presentacion, para el
conocimiento de nuestros productos y que a su vez la empresa tenga una imagen mas formal

hacia los clientes actuales y nuevos clientes.
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Para ello, se presenta una cotizacién de un portafolio debidamente empastado con el logo
de la compaiia, y el catdlogo de productos con sus respectivas caracteristicas para dar mayor
conocimiento al cliente de la funcionalidad de cada articulo en términos muy especificos, ya que
es s6lo la muestra para la visualizacion del producto al cliente, pues las dudas deben ser resueltas

directamente por el asesor.

Con respecto al tema de los costos tenemos varias opciones la primera es donde nos
ofrecen el disefio publicitario y la impresion, tanto del portafolio como de los folletos para los
proveedores y clientes nuevos con una agencia especializada en el tema, sin embargo, por ser

una compafiia especializada en Marketing tiene unos costos un poco elevados.

4.4.2 OPCIONES

Disefio de Folleto $300.000

- En este caso, consta de dos bocetos iniciales, por parte de la empresa se debe
proporcionar textos promocionales y el logotipo de la compaiia, tiene una sesion de

todos los cambios que se quieran agregar y se entrega el archivo listo para la imprenta o

LY —_—
N MARKETING PARA
DISENO WEB PYMES

INTELIGENTE

que

VWV MDVlDAGRAFlCA,COM

agrafica.com
info@movidagralie
0212 43596 32 / 04162207407
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sea digitalizado

llustracion 6. Imagen de cotizacion folleto Movidagrafica [Imagen] Recuperado de
https://movidagrafica.co/producto-afiche-flyer-o-volante#footer

- Disefio del Brochure $750.000

\ALCEMOS LA DIFERENCIA

llustracion 7. Imagen de cotizacion folleto Movidagrdfica [Imagen] Recuperado de
https://movidagrafica.co/producto-afiche-flyer-o-volante#footer

En la cotizacion sobre el modelo de brochure, consta del disefio grafico y diagramacion
de piezas informativas, hasta de 12 paginas, se utilizan imagenes suministradas por la empresa o

sugeridos y de igual forma se suministra el portafolio listo para impresion y en formato digital.


https://movidagrafica.co/producto-afiche-flyer-o-volante#footer
https://movidagrafica.co/producto-afiche-flyer-o-volante#footer
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La segunda opcion, que se tomd en cuenta, para no aumentar los costos
considerablemente de la compaiia, en primera instancia, es contactar a un estudiante de ultimo
semestre de publicidad y/o mercadeo o un practicante, que nos pueda ayudar con los servicios de
disefio del portafolio y solamente cotizar los servicios de impresion con establecimientos de

imprenta al por mayor que tenga el mismo resultado, pero a un costo mas bajo.

COLGRAFICAS PUBLICIDAD SAS

Es una litografia en el sector de Ricaurte que nos ayuda con todo el tema de impresion
del brochure y folletos publicitarios, en este caso, los costos son mas reducidos por la ubicacion

geografica y ya tener el disefio preestablecido

- i El empastado $8.000 c/u
- i Plastificado $6.000 c/u
- i Disenio $75.000 es valido para digital e impreso c/u

- i Impresiones $4.000 c/u

De igual forma se pretenden hacer més copias del portafolio en hojas sencillas a color
con el contacto y la variedad de productos como tipo volante, inicialmente se tiene pensado unas

300 copias.

- i Impresiones *300 unidades $6.500
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4.4.3 DESARROLLO DEL PORTAFOLIO

Para este caso se hizo el disefo estandar del portafolio, haciendo el modelo desde una
plataforma de disefio conocida como CANVAS, junto con el asesoramiento de la estudiante
Alejandra Leon, estudiante de octavo semestre de la universidad del Area Andina, para el
desarrollo de la estrategia planeada, con las especificaciones de los productos y los precios para
conocimiento de los clientes, quedando un prototipo para impresion fisica y formato digital en

PDF para compartirlo con los clientes.

Link:

file:///C:/Users/ansala6/Downloads/P%C3%B3ster%20Campa%C3%B1a%20N0%20Fumar.pdf

Al final del trabajo se podra ver el disefio del portafolio adjunto como ANEXO 1.

5.5 PLANTEAMIENTO DE CREACION DE PAGINA WEB

Para el planteamiento de la pagina Web y presencia en las diferentes redes sociales, se
brindan diferentes alternativas, para que el gerente de la compaiiia tome la determinacion final de
cual pagina web preferiria adoptar en su compaiiia, teniendo en cuenta que una de las alternativas
es con una compaifiia con la cual la informacion estara protegida mas sin embargo se debe hacer

el pago anual de unos derechos de un dominio y hosting, sumado a el monto por la creacioén y
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disefo de toda la pagina Web o por otra parte la instauracion de una pagina Web que se crearia

por una de las plataformas que nos permite generar creacion de paginas web generando un pago

MAS POPULAR

Business Basico

Empicza a vender online

llimitado
Uss 50
9 Emprendedoras v freclancers
fmes
=7
/ B \1
{ Eleqir \ Smes
\. . J

[ o
Acepta pagos online

100% LIBRE de comisiones

Ancho de banda ILIMITADO Ancho de banda ILIMITADO
Almacenamiento de 20GB Almacenamiento de 10GB
Conecta tu dominio Conecta tu dominio

Elimina los anuncios de Wix Elimina los anuncios de Wix

5 horas de video Dominio gratis por 1 afo

Google Analytics 1 hora de video

Lafminio;gretis por:aho App Site Booster - Valor USSE0

App Site Booster - Valor US360 i .

App Visitor Analytics - Valor
E=3

App Visitor Analytics - Valor US$60

USs60

llustracion 8, 7 de sept de 2019 Tablas de tarifas de planes de suscripcion para pagina web por 24 meses, toma de captura de

la pagina

https://www.wix.com/store/plans?v=1&siteGuid=89432b4e-2dab-427b-b5d5-c456bcaf2ece&referralAdditionalinfo=edhtml
TOP_BAR SITE MENU UPGRADE



https://www.wix.com/store/plans?v=1&siteGuid=89432b4e-2dab-427b-b5d5-c456bcaf2ece&referralAdditionalInfo=edhtml_TOP_BAR_SITE_MENU_UPGRADE
https://www.wix.com/store/plans?v=1&siteGuid=89432b4e-2dab-427b-b5d5-c456bcaf2ece&referralAdditionalInfo=edhtml_TOP_BAR_SITE_MENU_UPGRADE

54

mensual por el uso de la misma, de escogerse la segunda opcién recomendamos que para
comenzar se podria pagar alguno de los siguientes dos planes: En este apartado es importante
tener en cuenta que, si se realiza la contratacion de la membresia Premium por 24 meses, se
reduciria notablemente los costos de la plataforma como se pueden visualizar a continuacién en

las siguientes dos capturas
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Elige el periodo de suscripcidn

14 dias Devolucion de dinero garantizada en todos los planes premium

2 afios USS5.00 X 24 meses
@ Anual US$7.00 X 12 meses
) Mensual 1JS$11.00/ por mes

| AHORRA USS5144 |

AHORRA USS548

llimitado
SUSCRIPCION ANUAL

+ Ancho de banda ILIMITADO

v Almacenamiento de 10GE

v Conecta tu dominio

+ Elimina los anuncios da Wix

v Dominio gratis por 1 aflo

+ 1 hora de video

+ App Site Booster - Valor US$80

W App Visitor Analytics - Valor USS60

Elige el periodo de suscripcion

14 diss Devolucidn de dinero garantizada en todos los planes premium

1 2afios USET 50X 24 mases
@ Anual USE3.50 X 12 mases
) Mensual USE12.50 / por mes

AHORRA US3S120 |

AHORRA USS38

Business Basico
SUSCRIPCION ANUAL

' Acepia pagos online

+ 100% UBRE d& comisiones

w' ANcho oS Dangs ILIMIMADC

W Almecsnamisnta ds 20GE

+ Conscta tu dominio

+ EIming ios enuncios de Wik

+ B mnoras de vidso

+ Google Anelytics

+ Dommio gratis por 1 ano

' AppD 5its Booster - Valor LISS80

W APD Visitor Analytics - Valor US$E0

llustracidon 9, 7 de sept de 2019 Tablas de tarifas de planes de suscripcién para pdgina web por 24 meses, toma de captura

de la pagina
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https://www.wix.com/store/plans?v=1&siteGuid=89432b4e-2dab-427b-b5d5-c456bcaf2ece&referralAdditionalinfo=edhtml
TOP _BAR SITE MENU _UPGRADE

Para entender la diferencia de las dos membresias anteriormente propuestas, debemos de tener

claro algunos términos y las principales diferencias de una y otra, como:

La membresia “ilimitada, para emprendedores y FreeLancer”, es una membresia que
incluye un Ancho de banda ilimitado que es muy ttil cuando cargamos muchas imagenes, videos
y archivos multimedia ya que, entre mas archivos, mas ancho de banda vamos a requerir para
que las personas que interactiien con la plataforma tengan fluidez y no le generemos una mala
experiencia al no cargarle los archivos que quieren visualizar, si lo comparamos con la otra
membresia la “ Business Basic” encontramos que no hay diferencia, por lo tanto es indiferente la

eleccion de uno u otro plan en este item.

El segundo item a tener en cuenta es el del almacenamiento, ya que la membresia
“Business Basic” nos brinda 20 GB a diferencia de la “ilimitada” que nos brindaria 10 GB de
almacenamiento, esta capacidad es importante ya que cada vez que se carga un archivo

multimedia a la plataforma se van agotando esas gigas que nos brinda cada membresia.

En cuanto al Dominio y la eliminaciéon de anuncios Wix, al pagar cualquiera de las dos
membresias nos brindan la posibilidad de asociar el dominio que generemos pagandolo a
prestadores de dominios como “Godaddy” y el primer afio nos brindan la posibilidad de adquirir

el dominio por un monto de $ 3.399, pero luego de un afio este monto pasaria a ser de $ 55.699,


https://www.wix.com/store/plans?v=1&siteGuid=89432b4e-2dab-427b-b5d5-c456bcaf2ece&referralAdditionalInfo=edhtml_TOP_BAR_SITE_MENU_UPGRADE
https://www.wix.com/store/plans?v=1&siteGuid=89432b4e-2dab-427b-b5d5-c456bcaf2ece&referralAdditionalInfo=edhtml_TOP_BAR_SITE_MENU_UPGRADE
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o también tenemos la posibilidad de realizarlo directamente con Wix que al pagar alguna de las

membresias nos regala el dominio por un afio, siendo lo mas recomendable.

Otro punto a tener en cuenta es cuantas horas podemos cargar de video en una y otra
membresia, la membresia “Business Basic” nos brinda un tiempo de 5 horas de video y la
membresia “ilimitada” nos brinda tan solo 1 hora de video, siendo notoria la diferencia entre una

y otra.

La membresia “Business Basic” nos brinda una gran herramienta que es conocida como
Google Analytics que la membresia “Ilimitada” no, nos brinda y es muy importante ya que con
esta herramienta tendremos la posibilidad de revisar quien revisé directamente el sitio, en que
horario, cuanto tard6 en la pagina web y adicional a ello te genera estadisticas e informes para
entender el comportamiento de la plataforma y poder potenciar la pagina para la generacioén de
descuentos o promociones en la plataforma, generando una gran ventaja la membresia

“Business” sobre la “Ilimitada”.

Ambas membresias brindan la posibilidad de afiadir al plan dos herramientas muy utiles
como lo son App Site Booster y App Visitor Analalytics que tiene un valor de $60 Us anuales y
que nos sirven la primera para generar mas trafico para el sitio, adicional de que se va a listar
mejor en los resultados de Google y asi tener un buen posicionamiento ya que el 95% de los clics
totales los obtienen la primera y segunda pagina de los diferentes motores de busqueda y por otro

lado la App Visitor Analytics nos ayuda a saber de donde provienen los principales visitantes de
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nuestra plataforma, ademas de darnos informacion de las paginas mas populares relacionadas y

estadisticas generales de ello.

Y por ultimo, pero no menos importante la membresia “Business” a diferencia de la
membresia “Ilimitada” nos da la posibilidad de afiadir en la pagina web para aceptar pagos
online sin importar las diferentes tarjetas sean débito o crédito y adicional a ello al pagar la

membresia nos da un beneficio que es realizar cobros sin comision.
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EPPHAT U‘f’

Bogotd DO OF de Octubre de 2017

LoteZacior

SEBASTIAN CLILMA
Bogotd

Se genera la cotizacian por parte de Ephipany Crup concepta de realizacion de pdgina web para
empresa de extintores

PAGINA WEB

Gestor de contenidos (Wordpress) Guia de usuario
Disefio PERSOMNALIZADO Servicio técnico Pos-venta
Administrable 12 Correos empresariales

Optimizacidon para
buscodores (SEC)

HTMLSE + CE53
TIEMDA OMNLINE Integracién Redes sociales

Dominio por 1 ofic Formulario de conacto

= = Implementocion de Google
Hosting por T ofo Anolytics

Implementacion de Google

Responsive Maps

Guia de usuario Buscodor Interno

NOTA: EL CLIENTE SUNMINISTRA DOCUMENTACION
DE L& PAGIMA WEB
La cotizacidn tiene una volicez de Treinta dias

Farma de Pogs - 50% Anticipo - 50% Controentrega
Fecha de Entreger & cormenin

Cordialmente,
Equipe Comercial

llustracion 10. Imagen de cotizacion compania Epiphany cup [Imagen], enviado: mediante correo electrénico el 35 se
septiembre de 2019

Teniendo como base las anteriores propuestas podemos visualizar que el segundo

proveedor nos da la posibilidad de hacer una péagina en la cual vamos a tener un disefo
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personalizable y adicional un beneficio notable, es la posibilidad de tener una garantia post venta
que claramente va a ser mas personalizada que un servicio post venta de una pagina como wix
que maneja miles de cuentas en su plataforma. También otro gran beneficio que se ve en la
compaifiia epiphany grip es que no hay necesidad de pagar una membresia solo es necesario
pagar monto y con ella desarrollarian la pagina sin necesidad de pagar algo adicional, lo que si
tendriamos que pagar es el tema del hosting y el dominio, pero se debera cancelar a partir del

segundo afio y de la misma forma que con los desarrolladores wix.

Como la idea de este proyecto es desarrollar una estrategia de marketing para dar paso y
llegar a una de las empresas lideres en el mercado, se considera que la utilizacion de la pagina
sera durante muchos afos, por lo tanto, si realizamos una comparacion de costos podremos ver
que con el segundo proveedor los costos a futuro serian mucho mas reducidos teniendo en cuenta
el pago de la membresia proyectada a unos afos del primer creador de plataformas con respecto

al segundo proveedor.
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6. EVALUACION DE LA PROPUESTA Y RESULTADOS
Para evaluar el impacto que tendra la propuesta del portafolio y del servicio de la pagina
web, se disefid una encuesta para nuestros clientes actuales, quienes daran la opinidn al respecto
de la nueva visibilidad comercial a través de un portafolio de productos y una pagina web para el
reconocimiento de la marca y facilidad del contacto o informacion de los productos de la

compafiia.

6.1 CUESTIONARIO MODELO PREFERENCIA DE PORTAFOLIO Y PAGINA WEB

1. ;Cree usted que es fundamental que una empresa cuente con un portafolio de

productos?

+ Si + No

Si la respuesta es No, ;Por qué considera que no es importante que una compaiiia tenga un

portafolio?

2. (A través de qué medio preferiria que nosotros le dejaramos nuestro portafolio de

productos?

A En portafolio Fisico
A Portafolio Digitalizado
A En pdfy que sea enviado a Whats App

[ NINGUNA
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3. (Qué tan importante considera que es tener un portafolio de productos en una empresa?

- Siendo 1 menos importante - 5 Muy importante
o 1
o 2
e 3
o 4
e 5

4. Por favor indique que le gustaria que llevara nuestro portafolio de productos

(Selecciones una o varias opciones)

(A Fotografias de los productos.

A Precio de los productos.

A Descripcion detallada de las caracteristicas de los productos y sus usos.
A Medios de contacto con nosotros.

[d Historia y objetivos de nuestra compaiiia

A Nuestros clientes mas importantes.

5. (Cree usted importante que una empresa cuente con una pagina web?

e Si + No
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Si su respuesta es NO ;Por qué considera que no es importante que una compaiiia tenga una

pagina Web?

6. De las siguientes opciones, ;cual es o seria la preferia de contacto con nosotros?

(Selecciones una o varias opciones)

[ Whats App

A Via Telefonica

A Correo Electronico
A Desde la pagina Web

[d Presencial

7. (Cree importante que en la pagina web se desarrolle un carrito de compras ?, ; haria

uso de é1?

+ Si + No

Si su respuesta es NO justifique porqué

A continuacion se adjunta enlace de la encuesta realizada a través de Google Forms

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScHM3SHXZMQxzvSEaC1GNWS34xSoriCeg 1IN

cICgN_Xa TALw/viewform



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScHM3SHXZMQxzvSEaC1GNWS34xSoriCeg_1NcICqN_Xa_IALw/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScHM3SHXZMQxzvSEaC1GNWS34xSoriCeg_1NcICqN_Xa_IALw/viewform
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6.2.RESULTADOS

A través de los datos recolectados mediante la encuesta relacionada realizamos el analisis

de los resultados para definir la evaluacion de las propuestas planteadas.

Este primer cuestionario se realiz6 a 50 de los clientes de la compaiiia para que nos dieran su
opinion sobre si necesitan un portafolio, como lo desean visualizar, qué informacién de interés

les gustaria que esté en el formato y algunas preguntas de contacto.

1. ;Cree usted que es fundamental que una empresa cuente con un portafolio de

productos?

® s
@ Mo

llustracion 11, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

En esta pregunta vemos que efectivamente el 100% de nuestros clientes encuestados sienten la
necesidad de conocer los productos a través de un portafolio, donde tengan mayor claridad de los

mismos
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Si la respuesta es No, ;Por qué considera que no es importante que una compaiiia tenga un

portafolio?

- Respuesta: Lo contrario, considero que parte fundamental a la hora de hacer pedidos es

observar lo que uno va a adquirir

2. ;A través de qué medio preferiria que nosotros le dejaramos nuestro portafolio de

productos?

@ Portafolio Fisico

@ Fortafolio Digitalizado

@ En pdfy que zea enviado a Whats
App

@ Ofra

llustracion 12, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

En este caso, tuvimos una votacion parcial, donde los tres resultados son significativos y
muestra que los tres tipos de portafolios deben ofrecerse a nuestros clientes para llegar a través
de todos los canales, pero teniendo en cuenta el 36 % de los cliente prefieren un portafolio digital

y el 32 % les gustaria un portafolio fisico, por lo tanto se sugiere la apreciacion de la utilizacion
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ambos, digital mediante el portafolio digitalizado ademas de la pagina web y fisico con el

portafolio impreso.

30
26 (52 %)
20
10
0{0%) 00 %)
. |
1 2

llustracion 13. Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de

Google para la encuesta.

3. (Qué tan importante considera que es tener un portafolio de productos en una empresa?

Mas del 50% de nuestros clientes determinaron que es importante que la empresa tenga

un portafolio de productos, donde se dé a conocer la variedad de productos y como funcionan

4. Por favor indique que le gustaria que llevara nuestro portafolio de productos

(Selecciones una o varias opciones)

Folograas de s productos. | £ (22 %
Preci ce los productos I (52 %)

s I ;5
caractens... !
I, -+ (62 )
Historia y objetivos de nuestra ]
comparia I 10 (20 %)
I ¢ 2%
Promociones del mes, o u-ferlasl 1(2%)
Medios de pagoJ}—1(2 %)
TODOS LOS ANTERIORES |1 (2 %)

o 10 20 30 40 a0
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llustracion 14, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

En este caso, se puede determinar que la visibilidad del portafolio debe ser muy grafico y
explicito para dar contexto de los productos, su funcionamiento, el precio y el contacto con la

compaiiia.

5. ¢Cree usted importante que una empresa cuente con una pagina web?

@3
@ Mo

llustracion 15, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

o Sisurespuesta es NO ;Por qué considera que no es importante que una compaiiia

tenga una pagina Web?

Si s impaortante, puesto que se vuelve innovadaora y al alcance de todos [os clientes que esten en busqueda de
equipos

Ya que en esta época fodo es manejado por WhatsApp incluyendo los catélogos.
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Con la actual generacion del mundo digital, tenemos que el 98% de nuestros clientes ya
tienen uso del internet como herramienta de trabajo y por eso ven la necesidad de la pagina web,

para hacer pedidos, ver los productos y estar informados de nuestras promociones.

6. De las siguientes opciones, ;cuadl es o seria la preferia de contacto con nosotros?

(Selecciones una o varias opciones)

Correo Elecironico _ 21 (42 %)
Desde la pagina Web _ 31 (62 %)
Presencial _ 18 (36 %)
0 10 20 30 40

llustracion 16, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

Claramente hoy en dia todos nos gestionamos por Whats App, ya que se ha convertido en
el medio de mensajeria rapido e instantaneo de contacto con nuestros clientes, asi que ese sera el
mayor contacto que deberiamos tener con ellos, se sugiere que se cree un Whats App corporativo
y se promueva el uso de esta aplicacion ya que los clientes estan manejando en el momento este
medio de contacto. También se visualiza que gracias a los avances tecnologicos los clientes estan
prefiriendo el contacto desde una pagina web ya que se facilita en el momento de la realizacion
de preguntas el poder ver los productos al momento, y realizar las preguntas teniendo en cuenta

los codigos de los productos y las especificaciones de cada uno de ellos.
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7. (Cree importante que en la pagina web se desarrolle un carrito de compras ?, ;haria uso
de é1?

® sl
® N

llustracion 17, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

Si su respuesta es NO justifique porqué

Mo realizamos compras al momento, a menos de que sea de suma urgencia
En la empresa no tenemos la posibilidad de hacer pago Online, solo con factura y a credito

Hacemas las compras con dinero en efectivo o transferencia.

En este caso, el 86% de los clientes, dice que seria factible tener la opcion del carrito para
escoger los productos, ya que en ocasiones es mas facil por el tema de la rapidez y de la facilidad
para recibir sus pedidos, sin embargo, las personas que dijeron que no lo necesitan indican que
prefieren manejarlo con el pago contra entrega y a crédito como proveedores a 90 dias asi que no

seria una opcion.
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A continuacion adjunto enlace de los resultados desde Google Forms

https://docs.google.com/forms/d/1nGOgl1ZDEwWPHOJcPt3pAvv1FjuF2eCscEFQfc XaybwRA/edi

tH#responses

6.3 CUESTIONARIO MODELO DE OPINION SOBRE EL DISENO DE LA PAGINA WEB

En este proyecto se desarrolld la propuesta del plan de marketing para la compafia
Equipos Contra Incendio “ACOR”, con el objetivo de que se revise la viabilidad del desarrollo
de la misma, ademds se recomienda una segunda parte donde se realicen las debidas mediciones
que tendria en cuanto a impacto en cantidad de ventas, retencion de clientes, captacion de
clientes y de esta forma tener una cifra cuantificable, también se deja el link de la plataforma
disefiada por nosotros para tener una idea previa de como se podria generar el desarrollo de la
plataforma, y en caso de que se desee escoger el proveedor WIX, poder tener una plantilla de

base y generar las modificaciones sobre ese link que se desarrollo a lo largo del trabajo.

Se adjunta el link https://extintoresacor.wixsite.com/extintoresacor , en el cual podremos

visualizar la plataforma predisefiada para la compaiiia ACOR .

Adicional a la encuesta anteriormente realizada, se realiza validacion de la pagina piloto
focalizando las encuestas a personas graduadas o en proceso de finalizar carrera universitaria en
carreras de mercadeo y marketing, para obtener una retroalimentacion del desarrollo visual y de

aspectos que podrian mejorarse para que en el momento en que se ponga en marcha la pagina se


https://docs.google.com/forms/d/1nGOq1ZDEwPHOJcPt3pAvv1FjuF2eCscEFQfcXaybwRA/edit#responses
https://docs.google.com/forms/d/1nGOq1ZDEwPHOJcPt3pAvv1FjuF2eCscEFQfcXaybwRA/edit#responses
https://extintoresacor.wixsite.com/extintoresacor

tengan claras las herramientas que debe contener la pagina y qué cambios se podrian hacer

teniendo en cuenta las opiniones del grupo focal.

Diseno de Encuesta

OPINION PAGINA WEB ACOR

1. Nivel de satisfaccion de la visita en la pagina

e 5
o 4
e 3
o 2
o |

2. Oportunidad de mejora en disefio

A Informacion de la empresa
A Imagenes de los productos
A Disefio Visual

A Medios de contacto con la empresa

3. De acuerdo a la pregunta anterior cuéntanos cuales son tus sugerencias

4. Volverias a visitar nuestra pagina web

e Sj
e NO
e TALVEZ

5. ¢Recomendarias la pagina web a familiares o amigo?

e Si
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e Talvez

A continuacion se adjunta enlace de la encuesta realizada a través de Google Forms

https://docs.google.com/forms/d/e/IFAIpQLScHM3SHXZMQxzvSEaC1GNWS34xSoriCeg 1IN

cICgN_Xa TALw/viewform

6.4 RESULTADOS

Con esta encuesta se buscé validar la opinion de 13 estudiantes de carreras afines a
Mercadeo de la Universidades como la Santo Tomas y la universidad Areandina que nos
ayudaron con su opinion objetiva y de esta forma validar las oportunidades o posibles mejoras de

la pagina como tal.

1. Nivel de satisfaccion de la visita en la pagina (siendo 5 muy satisfactorio y 1 Muy poco
satisfactorio)

@5
@4
[ I
@
@1

llustracion 1
Google paral

ico realizado por form de



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScHM3SHXZMQxzvSEaC1GNWS34xSoriCeg_1NcICqN_Xa_IALw/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScHM3SHXZMQxzvSEaC1GNWS34xSoriCeg_1NcICqN_Xa_IALw/viewform
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En esta pregunta tenemos resultados satisfactorios sobre el disefio de la pagina como tal,
ya que mas del 90% de las opiniones marcaron su nivel de satisfaccion entre 4 y 5, lo cual resalta

un aspecto positivo de la pagina como tal.

2. Oportunidad de mejora en disefio

Informacion de la empresa
Imagenes de los productos

Disefio Visual

Medios de contacto con la
empresa

llustracion 19, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

En cuanto a la oportunidad visual de la pagina se marcd mayor opcion de mejora en el
disefio de imagen, es decir que puede tener mas interactividad para el cliente y fécil acceso a las

opciones de contacto y de visualizacion de los productos.

Sin embargo, es importante destacar la informacion de la empresa dentro de la pagina, que las
imagenes de los productos sean mas llamativas y que se activen hipervinculos con redes sociales

de la empresa, para contacto con los clientes.

3. De acuerdo a la pregunta anterior cuéntanos cuales son tus sugerencias

Las imagenes mas inferactivas

Seria bueno tener un mMmejor disefio visual, de forma que de cara al comprador o visitante de la pagina le sea facil
interactuar con la misma, y que no se encuentre saturada de informacion

esta linda

Mas alegre

Mas claridad en la informacion sobre lo que ofrece

Incluir el botéon de las redes sociales

Las imagenes se pixelan desde el celular

Ampliar informacién sobre trayectoria de la empresa

Siento que la pagina se ve sin productos hace falta mas contenido

Hay algunas im3genes de los productos gue al abrirlas se reduce mucho su tamano

Algunas imdagenes estan sobre puestas. Ademas hay fallas de gramatica y en el mend, en vez de decir
"Contactanos” doce "Contactos”™.
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De las opiniones mas asertivas de nuestros compaferos, tenemos que hacen referencia a
un poco mas de contenido en la pagina en cuanto a texto e informacion de la empresa, las
imagenes deben tener un tamafio adecuado para que la visualizacion hacia el cliente sea mas
comoda, y mas acceso a través de los hipervinculos que se tienen disponibles, como el boton de

contactanos.

4. Volverias a visitar nuestra pagina web *

& sl
@ NO
@ TALVEZ

llustracion 20, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

Esta grafica es muy importante ya que si bien es cierto hay algunas recomendaciones que
nos dejaron en la anterior pregunta para el mejoramiento de la plataforma, el 76,9 % de los
encuestados nos dicen que si regresaria a visitar la pagina web, siendo un numero significativo
ya que lo se busca no es que los clientes visiten la pagina web una sola vez, si no que la pagina

sirva de paso de retencion de clientes y genere mas trafico acompafiado de mas ventas.
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5. ;Recomendarias la pagina web a familiares o amigo?

@ Si
@ Mo
@ Talvez

llustracion 21, Noviembre 2019, Sebastian Culma & Wendy Gamboa, tomada y adaptada del resultado estadistico realizado por form de
Google para la encuesta.

Este indicador es uno de los que mas foco debemos ponerle en el momento del desarrollo
de la pagina web, ya que lo que se busca es que no solo el 62,9 % en este caso de la muestra
comparta la pagina web, si no que sea compartido por el 100 % de los usuarios que visiten la
pagina y podamos convertir ese porcentaje de esos usuarios que no estan seguros de compartirla
con su amigos y clientes en un si rotundo, ya que se sabe y se debe ser consciente que el “voz a

voz” es una de las herramientas publicitarias mas fuertes en el mercado.
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A continuacion se adjunta enlace de los resultados desde Google Forms

https://docs.google.com/forms/d/1ZnaQodL.40xtWMdpaFjQ7V41zq giolaSNmqGvdthUul/edit

#responses


https://docs.google.com/forms/d/1ZnaQodL4OxtWMdpaFjQ7V41zq_qioIaSNmqGvdthUuI/edit#responses
https://docs.google.com/forms/d/1ZnaQodL4OxtWMdpaFjQ7V41zq_qioIaSNmqGvdthUuI/edit#responses

77

7. CONCLUSIONES

Con este trabajo finalmente podemos determinar que efectivamente los clientes ven la
necesidad de tener mas herramientas a la hora de comunicarse con la compaiia, de conocer los
productos y de estar en contacto mas frecuente para hacer la solicitud de sus pedidos, adicional a
ello se evidencia que algunos de los clientes también se perdieron en su momento por falta de
atencion y contacto constante con ellos, ya que los actuales competidores tienen presencia en
todos los canales de atencion y estan en constante comunicacion con sus clientes brindando un

servicio al cliente antes, durante y post venta haciendo que exista una fidelizacion de los mismos.

Por tanto, la propuesta de la elaboracion del portafolio y la pagina web, se basa en tener
una mejor visibilidad desde la parte de marketing, dando un posicionamiento desde la imagen de
los productos, mostrando la calidad de los mismos y dando servicios adicionales como la

capacitacion del uso y manejo de los diferentes articulos para incendio y seguridad industrial.

La propuesta se desarrolld, teniendo en cuenta el diagnostico realizado a la compaiiia
Acor, y con base en ello desarrollamos dos opciones de reconocimiento y mayor visibilidad para
la compaiiia, pero a la vez dando el costo beneficio al escoger una u otra opcion dentro de los
diferentes proveedores que cotizamos en el mercado, ademas se espera un aumento en el nivel de
sus ventas a través de los cambios realizados, pues serd mas atractivo tanto para los clientes

actuales, como para la visita de nuevos clientes que pueden sentirse atraidos con esta propuesta
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comercial, que se acerca mas a la empresas modernas y tecnologicas, al poder realizar las

compras de los articulos mediante un carrito de compras.

Por otro lado es importante tener en cuenta que el trabajo se desarrolld con un enfoque al
desarrollo de una estrategia de marketing, sin embargo gracias al diagndstico se pudo visualizar
que la compaiiia tiene varias puntos neuralgicos para el desarrollo de estrategias, como por
ejemplo la estructura organizacional ya que luego de instaurar el plan de marketing desarrollado,
se recomienda que se haga un planteamiento de perfiles de cargo y de esta forma potencializar

las ventas y el crecimiento de la compania.

Para finalizar gracias al estudio realizado para este proyecto de mejora, también se
identifica la necesidad de realizar una inyeccion de capital para que la empresa vuelva a renacer
y empiece a generar impacto en cuanto a visualizacion en el mercado y comercializacion de los

mismos productos.
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8. RECOMENDACIONES

Con este proyecto la idea es plantear opciones de mejora hacia la cantidad de ventas para
el afio 2020 con la implementacion de una estrategia comercial, teniendo una relacion costo
beneficio en cada una de las propuestas planteadas que se trata del desarrollo del portafolio y de
la pagina web, pues el disefio de los mismos que fueron entregados anexo I portafolio y url
pagina web ha sido asesorado por la practicante Alejandra Leon estudiante de Mercadeo y
Publicidad de octavo semestre, para ahorrarnos el tema de costos en cuanto al disefio, ademas de
buscar de manera proactiva ejemplos a través de internet para el desarrollo de las propuestas, sin
embargo en cuanto al portafolio, recomendamos elegir la opcidn 2 de las cotizaciones, ya que
trata solamente de la litografia, es decir la impresion del portafolio y volantes comerciales para
dar promocion, pues es el costo mas bajo que podemos ofrecer, con el mismo beneficio,
adicional, a ello, se le da la opcion de tener el enlace por PDF para que pueda compartirlo a sus

clientes actuales y posibles interesados en conocer sobre los productos de la compaiiia.

También el equipo investigador recomienda realizar una segunda parte, puede ser
apoyada por estudiantes a puertas de graduarse en el cual generen el desarrollo de un disefio
organizacional para la compania y la medicion del impacto en ventas que va a generar la

implementacion de la plataforma web y la impresion del portafolio de productos.
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ANEXO 1

JE PRODUCT

020~ )"

hittps:/lextintoresacor.wixsite.com/extintoresacor

llustracién 20,12 Sept. 2019 Sebastian Culma & Wendy Gamboa, Portada portafolio de productos, elaboracién propia, imagenes tomadas
de banco de imagenes free, https://epymeonline.com/mejores-bancos-de-imagenes-gratis/



EQUIPOS CONTRA
INCENDIOS

g EXTINTOR DE POLVO
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Stk Wik Miss
§60.000

EXTINTOR COZ GAS
CARBONICO

fataioe 83pecial pard MCandios gENErdom 3o
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§ai 020

EXTINTOR DE AGUA A
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LLAMANDS | TEL: 300 5784013 @



EQUIPOS CONTRA
INCENDIOS

EXTINTOR RODANTE
SATELITE
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$30000

EXTINTOR 5OLKAFLAM 123
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207U o Bl mOAANED OF la gl en del fega E

21 20T PO @5 DETOLYD U S69ANrad L Oojer
resitra 37000 e

Sihs WLk Dbs
221000

EXTINTOR RODANTE
CARRETILLA

LLAMANOS| TEL: 300 5784013 (L)

--q-__-lu. B
§saa0on
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SEGURIDAD VIAL Y
PRIMEROS AUXLIOS

™ BOTIQUIN METALICD
-q E Boliguin de pared pars premarcs
4] ' uniiDs. [on caparidad pars hodas los
| prodecios mE exige la norme
$5000
BOTIQUIN BASICO |"
Bohguin de s aunitie. perfacts L gy - F
m-f:r::'u--unq W
eslabiormiantes pequakss. auerla Con
praductas bisuns e amer Eatis -4
=000 |
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. Lintarna LED % marovale fancions vm
selecias pariecls pare cuslguss
_Fnunl reccnmeatatd par les
llane ene vidd
I:H-l-ﬂ. heres & use
$800D0

799————%«
©

LI._."IJ'-II"'LF'-FDS-| TEL: 300 5784013
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SEGURIDAD VIAL Y
PRIMEROS AUXLIOS

INMOVILIZADORES
CERVICALES

| Faravilizaderas o malla srlpgedico
rigide. ulilizada pard reslizer ir-

[ moviiizaian fel CuElis pard e S

s B qanara eslatilidad @1 e celemaay da
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MR 3Md

$es000

KIT COMPLETO DE
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it da cerrslars compief o comparstys da
gxhinlor 48 © L3S, conas pera vahiculy
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i i Bt -

LLAMANCS | TEL: 300 5784013 ﬁ‘__}

45 000




