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Introduccién

En las MiPymes, se depositan suefios, esperanzas y ahorros, por lo regular el duefio
anhela que el negocio crezca y desea inmediatamente conseguir la libertad financiera. Sin
embargo, en la mayoria de los casos, no hay una estrategia definida. La mayoria de estos
proyectos funcionan desde la cabeza de su fundador, he ahi la dificultad més grande, realizar
una asesoria a estas empresas representa un reto, pues el duefio creera saber mas que
cualquier cifra, diagnostico o estrategia propuesta. Es de vital importancia tener claros los
objetivos estratégicos a corto y largo plazo, en otras palabras, a donde ellos aspiran llegar como
empresa, ademas de que cada departamento de la compafiia esté correctamente estructurado
y alineado con los objetivos que se tengan. De igual forma realizar los seguimientos adecuados
a los avances para ejecutar las correcciones necesarias a tiempo. Desafortunadamente la
mayoria de MiPymes omiten el verdadero valor de plantearse objetivos y suelen ignorar el valor
del aporte de los lideres estratégicos.

JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmiral es una empresa que se constituye en
octubre de 2020, comercializa principalmente revestimientos para techos, pisos y paredes en
PVC, ademas de soluciones alternas a este material como son el panel yeso y el superboard, y
acabados de lujos; suministran el material al por mayor y al por menor, muy similar a ferreterias
y almacenes de acabados, pero enfatizando en terminados de obra blanca de lujo.

Esta empresa no tiene estructurada la estrategia y cultura organizacional, por lo cual el
desarrollo de sus operaciones es de forma improvisada y espontanea, sin prever futuros

problemas que puedan conllevar el actuar de esta forma.

1 El nombre real de la empresa y de su representante legal han sido cambiados para proteger su
identidad.



Teniendo en cuenta que la planeacién estratégica comprende todos los departamentos de
una compafiia, se limitd el alcance de este proyecto a revisar el area administrativa, mercadeo y
finanzas pues en ellos recae gran parte de la responsabilidad de los ingresos y su control. Por
el tamafio de las MiPymes, normalmente estas &reas no estan constituidas como tal, sino que
recaen en roles designados por la gerencia o en otros casos los roles recaen en el
administrador de la empresa.

Por las razones anteriormente expuestas, se detecta la necesidad de proponer un plan
que permita a la empresa alinear a los colaboradores con la consecucion de los objetivos y mas
importante aun trazarse esos objetivos para realizar la correcta toma de decisiones para la
sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

Esta consultoria se llevara a cabo en compafia del cliente, participan socios y directivos
ademds de colaboradores de la empresa para construir las estrategias a seguir y asi obtener la
mayor participacion y compromiso, el consultor apoyara brindando guias metodoldgicas y
ofreciendo informacion obtenida de fuentes primarias y secundarias que sirvan como base para

el correcto funcionamiento y estructuracion del plan de accion.



1. Justificacion

La empresa JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira esta constituida bajo el modelo
de negocio de franquicia, pertenece al sector del comercio al por mayor y al por menor de
articulos de ferreteria y pintura y es una empresa unipersonal.

El sector anteriormente mencionado se ha visto beneficiado por la expansion de las
ciudades que ha causado un auge en las ventas de todo tipo de apartamentos, casas y

materiales para su construccion y remodelacion.

llustracion 1. Unidades iniciadas por tipo de vivienda a nivel nacional

Unidades iniciada por tipo de vivienda - Total 23 areas
Il trimestre 2020 - | trimestre 2023
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Fuente: DAKE

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), 2023.

Este sector compone el 17,76% del PIB de Colombia (2021) de acuerdo con el Banco de
la Republica, ademas genero6 ingresos por $209.098 millones de pesos para el mismo periodo y
gener6 3.9 millones de empleos (DANE, 2022).

El comercio al por mayor y al por menor de articulos de ferreteria y pintura es un campo

complejo, dinamico y competitivo, compuesto por una gran cantidad de empresas entre las



cuales se encuentran gigantes como Sodimac o Adiela de Lombana que se llevan gran parte
del mercado.

Teniendo en cuenta el dinamismo y las cifras que interactian en el sector donde se ubica
la empresa, el gerente, en reunién con los consultores ha solicitado apoyo para el proceso de
formar las bases estratégicas, teniendo en cuenta el potencial de crecimiento que tiene la
compainia.

Considera el gerente que es de vital importancia tener claro hacia donde se dirige la
empresa y donde concentrar sus esfuerzos para lograr los objetivos de crecimiento que quiere
alcanzar la empresa, y asegura que tener un plan de accion que permita tomar decisiones de
administracién e inversién de recursos es la mejor opcion.

Es por esto que es importante tener un trabajo de analisis previo y que a través de ello se
pueda trazar una hoja de ruta para la correcta estructuracion de los problemas a resolver.
Teniendo en cuenta lo anterior se inicid el levantamiento de informacion con dos métodos
conocidos:

e Lluvia de ideas.

e Tablero Kanban.

Las anteriores metodologias se aplicaron en un Lean Coffee donde los participantes
pueden expresarse abiertamente, se abre la sesién con un brainstorming y el resultado se
condensa en la primera columna del tablero Kanban (Por discutir), luego se prioriza los temas a
discutir iniciando con los problemas recurrentes, estos se trasladan a la segunda columna del
tablero (en discusion), finalmente los temas tratados y cerrados terminaban en la ultima
columna del tablero (Discutidos).

De esa interaccion con los colaboradores se estructuré el arbol de problemas dando como

resultado el siguiente grafico:



llustracién 2. Arbol de problemas
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Fuente: elaboracion propia, 2023.

Teniendo en cuenta lo anterior se formula la siguiente pregunta para la investigacion:

¢, Como disefiar un plan de accion que mejore las areas administrativa, comercial y financiera de

la empresa?

Finalmente, y de acuerdo al diagndstico preliminar realizado, se determina que es

fundamental que se realice una consultoria que brinde a la empresa JJ Acabados en PVC la

planeacion estratégica necesaria para continuar su operacion.



2. La empresa

La empresa JJ Acabados en PVC ubicada en la ciudad de Palmira es un emprendimiento
constituido el 20 de noviembre de 2020 como tipo de sociedad comercial. Los codigos de sus
actividades economicas son 4663 y 4752 que corresponden a “Comercio al por mayor de
materiales de construccion, articulos de ferreteria, pinturas, productos de vidrio, equipo y
materiales de fontaneria y calefaccién” y “Comercio al por menor de articulos de ferreteria,
pinturas y productos de vidrio en establecimientos especializados” respectivamente. Su gerente
general, el sefior Jhon Jairo Saldafia Vergara, tiene la iniciativa con el fin de generar ingresos,
empleo y obtener independencia econémica.

La empresa es parte de la franquicia JJ Acabados en PVC cuya casa matriz se encuentra
en la ciudad de Cali y limita la adquisicion de materia prima Unicamente con ésta.

Ademas de aportar al sector de la construccion, el cual es bastante competido en el pais,
en el cual hay suficiente demanda debido a la expansioén que estdn enfrentando las ciudades.
La empresa desarrolla sus actividades en la ciudad de Palmira y municipios aledafios tales
como Cerrito, Rozo, Candelaria, entre otros.

La empresa ademas de comercializar acabados, también presta el servicio de disefio e
instalacion de sus productos, actividad que aun no se ha logrado consolidar dentro del portafolio
de la compainia.

La empresa ofrece terminaciones para construcciones en obra blanca, su misiéon, aunque
no estad declarada, se basa en crear ambientes elegantes e innovadores que proporcionen
comodidad y estatus al cliente final.

La medicion de sus actividades lo realizan a diario, a través de su percepcién y ejecucion,
no tienen definidos indicadores y por este motivo no cuentan con una vision estructurada con

objetivos claros para el &rea administrativa, comercial y financiera, con la consultoria se



propone realizar ademas una propuesta para la visibn y la mision que sean realistas y

alcanzables para la sostenibilidad en el tiempo de la empresa.

2.1. Filosofia organizacional

La filosofia organizacional sirve como guia moral-empresarial para los equipos de una
organizacion sobre todo en ausencia de los lideres estratégicos, porque motiva el accionar
correcto de los colaboradores vy justifica las acciones.

A pesar de no tener una filosofia empresarial declarada, de acuerdo con la conversacion
con el gerente general, JJ Acabados en PVC se rige bajo las siguientes creencias:

o Calidad del producto y de servicio.

e Cliente satisfecho.

e Equipo humano comprometido y en constante crecimiento.
e Cumplimiento de normas y legalidad.

e Productos innovadores.

Pero, segun el arbol de problemas algunas no se cumplen.

2.2. Cultura organizacional

La cultura organizacional estd compuesta por el conjunto de normas, reglas, creencias y
valores que definen el comportamiento de una organizacion, sirve de guia empresarial para que
todos los colaboradores caminen en la misma direccién. De la misma forma influye en gran
medida el clima organizacional, esto se debe a que directivos y lideres deben tomar sus

decisiones respetando la cultura organizacional.



Uno de los factores que incide en el problema de la empresa JJ Acabados en PVC se
debe a que no tiene declarada su cultura organizacional, como se mencioné anteriormente el

gerente general tiene idea de algunos componentes de la cultura, nada declarado formalmente.

2.3. Recursos fisicos

La organizacion se ubica en la calle 17 #9-75 de la ciudad de Palmira, el local comercial
mide 16 metros de frente por 9 metros de fondo, este espacio esta dividido en dos partes
iguales de 8 metros de frente por 9 metros de fondo donde se ubican la bodega y el local
comercial.

El local comercial cuenta con exhibicion de productos de la mas alta rotacion tanto de
acabados en PVC como de acabados de lujo de otros materiales. En las mismas instalaciones
se encuentran dos escritorios cada uno con un computador, donde se ubica el gerente, el
inmueble posee un circuito cerrado de vigilancia que puede transmitir de manera remota
mediante red Wi-Fi.

En la bodega se encuentra el stock de productos que se comercializan al por menor, en
este lugar también hay exhibicibn de aplicaciones y disefios de cocinas, closet etc. de
materiales en PVC para que el cliente en general conozca las cualidades y aplicaciones del
producto.

La empresa posee un vehiculo tipo camién con capacidad de 3,2 toneladas para agilizar
la entrega de pedidos y reabastecer la bodega en el menor tiempo posible.

En la siguiente tabla se detalla a grandes rasgos lo que ofrece la empresa:



Tabla 1. Servicios y productos ofrecidos por JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira

Producto Resumen Precio

Articulos con los cuales se da
finalizacion a obras, aportando
confort y un buen acabado a la
construccion.

Acabados de lujo. Desde $50.000 en adelante.

PVC desde $48.000 Mt2.

Acabados de techos y paredes, _ _
lisos, con texturas y relieves. Polipropileno desde $22.000, La
[amina en adelante.

PVC y polipropileno.

De cocinas y closet, segun la
necesidad del cliente, pero
dando prioridad a la
funcionalidad.

Servicio de disefios Desde $50.000 en adelante.

Acabados de obra Pan(_el yeso, superboard, Desde $37.000 en adelante.
blanca masilla, frescasa etc.
. De los productos y servicios Desde $25.000 el Mt2 en
Instalacion ; .
anteriormente mencionados. adelante.

Fuente: informacién suministrada por la empresa, 2023.

La empresa no cuenta con ningun &rea definida, solo cuenta con el seguimiento del
gerente en todas las actividades asociadas a la empresa, a continuacion, se detalla el

organigrama de la empresa.



llustracion 3. Organigrama JJ Acabados en PVC.

Fuente: informacion suministrada por la empresa, 2023.

Sus principales competidores son almacenes de distribucién al por mayor y al por menor,
ubicados en las ciudades de Palmira y Cali, algunos de ellos son: Ferreteria la H, Repremundo
y PVC la 35.

El comienzo de la empresa se basé en los conocimientos adquiridos por el gerente
general en cuanto a la distribucion, precio y calidad del producto core del negocio y
gradualmente se fueron incorporando nuevos articulos. Como cualquier otro empresario el
duefio espera generar utilidades sobre la inversion inicial realizada, pero no se planifico la forma
de hacerlo, no se estructuré un plan comercial que sea capaz de solventar los gastos y costos
de la operacion, asi mismo la administracion de recursos se ha visto impactada por gastos

innecesarios como compras de herramientas innecesarias, celebraciones desproporcionadas,



entre otras. Sin embargo, el gerente considera que con una propuesta de estructura en el area

administrativa, comercial y financiera, este llegaria a ser rentable y sostenible.



3. Andlisis de interesados

Tabla 2. Interesados principales.

Registros de interesados

§ Nombre Interesado Rol en el proyecto
(&)
<
Jhon Jairo
Saldafa Gerente General Ejecutar y monitorear el proyecto, coordinar recursos.
@ Vergara
0
C . . . . z
2 Manuela Servir de enlace entre la gerencia y la operatividad, asi
(&)
< Norelis Supervisora mismo orientar la ejecucidn del proyecto, velar porque
o Chimachana. las tareas se realicen adecuadamente.
3
3 Gilberto Claro Brindar asesoria a los demas asesores para
S Asesor integral
P Bayona estandarizar criterios y vocabulario.
()]
b - .
= Sonia Julieth
c
- 9
o Mufioz Agente comercial Realizaran los paquetes de trabajo del proyecto.
8
o Benavides
o)
o
8 Thalia Munive Agente comercial Realizaran los paquetes de trabajo del proyecto.

Juliet Daza
Agente comercial Realizaran los paquetes de trabajo del proyecto.
Acosta




(Continuacion tabla 2)

Registros de interesados

S
g Nombre Interesado Rol en el proyecto
<
. _ Desconocen el proyecto, bajo interés, sin
@ Clientes _ _ o
c Cliente final embargo pueden llegar a influir en
S :
2 varios o
@) decisiones.
Distribuciones Proveedor de
Eléctricas GB mercancia Espectadores neutrales, con bajo interés.
LTDA. eléctrica.
o Proveedor de
Suministros y .
_ mercancia para
soluciones o o i
_ terminacion de Espectadores neutrales, con bajo interés.
creativas
techosy
S.AS. _
cubiertas.
(%3]
S Proveedor de
°© . . . .
8, Distribuciones mercancia para
&) (<))
Q _ . . . .. 7
2 8 Polimarf terminacion de Espectadores neutrales, con bajo interés.
w 9 :
¢ SAS techos y cielos
o
o rasos.

Nova Techos

Proveedor de
mercancia para
terminacion de
techosy

cubiertas.

Espectadores neutrales, con bajo interés.

Adiela De
Lombana
S.AS.

Proveedor de
mercancia para
terminaciones de

obra blanca.

Espectadores neutrales, con bajo interés.

Fuente: elaboracién propia, 2023.



Tabla 3. Gestion de interesados.

Matriz de interesado Compromiso/Estrategia

Compromiso

©
[&]
C
S g
Interesado — IS O Estrategia -
© © - = c
8 1) = =) % Q - -
o 17 o s 5 38
s w =z < o -
Q [¢))
(7] = _
() [¢b)
Q (%)
Accionistas X D A A Gestionar de cerca
Colaboradores X D B A Informar
Mantener
Clientes X D A B
satisfecho
Proveedores X D B B Monitorear
X= Actual N
Estrategias: Gestionar de cerca (A-A), Mantener Satisfecho (A-B), —
D= Deseado 9 ( ) ( )
Informar (B-A), Monitorear (B-B) —
A= Alto
B= Bajo B

Fuente: elaboracién propia, 2023.

La matriz de gestion de interesados muestra la estrategia para darle el manejo adecuado
a los involucrados en el proyecto, su participacion y compromiso.

Ayuda a entender cdmo los interesados pueden afectar el éxito del proyecto y como
pueden gestionar sus expectativas y necesidades para lograr una mayor participacion y

compromiso en el proyecto.



3.1. Identificacion de las expectativas de los interesados clave

La identificacion de las expectativas de los interesados, es el proceso de socializar el
proyecto con directivos y colaboradores y se conocen cuéles son los eventos que esperan los

interesados que sucedan a raiz de la implementacion del proyecto.

3.1.1.Interesados clave

e Accionistas: de acuerdo con la conversacion con el gerente y su esposa, la empresa se
crea buscando ingresos monetarios y libertad financiera para darle un mejor futuro a su hijo,
por lo tanto, las expectativas por parte de los accionistas son grandes pues esperan una

estrategia que logre apalancar la empresa y cumplir sus metas.

e Colaboradores: la mayoria de los colaboradores tienen un vinculo familiar con el gerente y
su esposa, por lo que las expectativas de ellos es que se generen estrategias que hagan

surgir la empresa y que ayude a que sus condiciones econémicas mejoren.

e Clientes: en los acercamientos que se realiz6 con los clientes se evidencia que lo Unico que

se espera es que no se cambie la politica de garantias.



4. Objetivos

4.1. Objetivo general

Disefar un plan de accion para la empresa JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira,
para brindar soluciones funcionales en las &reas administrativa, comercial y financiera que

apalanquen la rentabilidad de la empresa.

4.2. Objetivos especificos

¢ Realizar el diagndstico del &rea administrativa a nivel estratégico y de procesos.
¢ Realizar el diagndstico del &rea comercial.

e Realizar el diagndstico del &rea financiera.

e Elaborar el plan de accion para cada una de estas areas de forma integral.

e Elaborar el plan de accion que le permita a la empresa ser mas rentable.



5. Marco teérico

5.1. Estructura organizacional

5.1.1.Definicién. La estructura organizacional es esencial en todas las empresas, define los
elementos y caracteristicas de cdmo se va a organizar la compaiiia, tiene la funcién principal de
establecer autoridad, jerarquia, cadena de mando, organigramas y departamentalizaciones. En
este sentido, las empresas deben contar con una estructura organizacional de acuerdo con
todos los procesos, actividades o tareas que pretenden realizar, mediante una correcta
estructura que le permita establecer sus funciones, y departamentos con la finalidad de producir
sus productos o servicios, mediante el orden y el adecuado control para alcanzar sus metas y
objetivos (Brume, 2019).

A continuacion, se representa la estructura organizacional de mayor uso en las empresas:

5.1.1.1. Estructura organizacional jerarquica. Es una forma de organizar una empresa en
la que se establece una clara jerarquia de autoridad y responsabilidad. En una estructura
jerérquica, la autoridad y el poder se concentran en la cima de la pirdmide y se van
descentralizando hacia abajo en forma de niveles.

La estructura jerarquica se caracteriza por una comunicacion formal y una toma de
decisiones centralizada en la cima de la organizacion. Este tipo de estructura puede ser
eficiente en la asignacion de tareas y en la toma de decisiones importantes, pero también
puede ser rigida y burocrética, lo que dificulta la toma de decisiones rapidas y la adaptacion a

los cambios en el entorno empresarial.



llustracion 4. Estructura organizacional jerarquica.
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Fuente: elaboracion propia, 2023.

5.2. Departamentos o area

Una empresa exitosa debe estar estructurada de tal forma que cada departamento tenga
funciones claras y bien definidas, cada departamento es de vital importancia y debe trabajar de
forma colaborativa y trasversal para lograr los objetivos de la empresa, lo que actualmente se
conoce como estructura organizacional por células de trabajo.

Gerber M. (2016) sugiere la importancia de establecer una estructura organizacional clara
y definida para una empresa y aflade que como minimo se deben tener tres departamentos de
acuerdo con el tamafio de la empresa: departamento de mercadeo, finanzas y operaciones.

e Departamento de mercadeo: encargado de realizar investigaciones de mercado, desarrollo
de estrategias de marketing, gestion de la marca, publicidad y promocion, relacionamiento

con los clientes entre otras (Kotler, 2013).



e Departamento de finanzas: responsable del control, planificacién y la toma de decisiones de
la empresa, gestion de tesoreria y riesgos financieros, administracion contable y andlisis
financieros (Zutter y Gitman, 2017).

e Departamento de operaciones: el departamento de operaciones reune la gestion y
actividades de los procesos necesarios para la produccién de bienes y servicios en la
empresa, dentro de sus funciones principales se encuentra la planificacion de la produccion,
el control de calidad del producto, la gestion de cadena de suministro y la gestion de

proyectos.

5.3. Cadena de mando

De acuerdo con Robbins, S. y Coulter, M. (2005). La cadena de mando se refiere a la
linea de autoridad que va desde el nivel mas alto de la organizacién hasta el nivel mas bajo.
Esta linea define quien reporta a quien, y establece el flujo de informacién y decisiones dentro
de la organizacion, la cadena de mando también establece la estructura jerarquica de la

organizacion y define responsabilidades y roles de empleados y gerentes.

5.4. Gestion por procesos

Los procesos son secuencias de actividades interrelacionadas que transforman inputs en
outputs para generar un resultado o un producto. La gestién por procesos implica una vision
holistica de la organizacion, considerando que todas las actividades realizadas en la misma son
parte de un conjunto de procesos que se interconectan y afectan mutuamente. En lugar de
enfocarse en las funciones o departamentos individuales de la organizacion, la gestién por
procesos busca optimizar el flujo de trabajo entre los diferentes procesos y asegurar que se

estén ejecutando de manera eficiente y efectiva.



llustracion 5. Representacion esquematica de un proceso
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Fuente: Pardo, 2019.

5.5. Estrategia empresarial

La estrategia empresarial se refiere al conjunto de acciones y decisiones que una
empresa lleva a cabo para alcanzar sus objetivos y obtener una ventaja competitiva en una
industria 0 mercado determinado. La estrategia empresarial implica la identificacion de las
capacidades y recursos de la organizacion, asi como del entorno en que se mueve incluyendo
oportunidades y amenazas a las que se enfrenta.

La estrategia empresarial es segun Porter, M. (2008) la creacion de una posicion Unica y
valiosa, que involucra un conjunto diferente de actividades", la ventaja competitiva se logra
mediante la eleccion de un conjunto diferente de actividades, como la seleccion de un mercado
objetivo, la oferta de productos o servicios diferenciados o la creacion de eficiencias operativas
Unicas. La estrategia empresarial, segun Porter, M. (2008) es un proceso continlo de
adaptacion a los cambios del entorno y de la competencia.

Dentro de la estrategia empresarial se encuentran componentes que se consideran

fundamentales tales como:



5.5.1.Misién y Vision. La mision debe responder preguntas fundamentales como: ¢qué
hacemos?, ¢para quiénes lo hacemos? Y ¢por qué lo hacemos?, la misién guia la estrategia y
a su vez esta guia la toma de decisiones.

Sobre la mision Collins (2001) resalta la importancia de que la razén de ser de una
empresa tiene que ser mas que simplemente generar beneficios a corto plazo, tiene que ser
una idea central que enmarque todos los interesados de la empresa y que brinde una guia para
la toma de decisiones que se mantenga a lo largo del tiempo, ademas debe ser de facil
adopcion e integracion por parte de colaboradores.

Sobre la vision, Collins (2001) sugiere que debe ser una imagen clara y emocionante del
futuro que la empresa desee crear y ademdas debe reflejar los valores y la cultura
organizacional, esta debe ser inspiradora para que los interesados sientan que estan trabajando
hacia algo importante.

En general y a grandes rasgos, la visién debe responder ¢como se quiere ver la empresa
un determinado nimero de afios? ademas se pueden integrar enunciados altruistas del entorno
social y medioambiental.

El mismo autor menciona la importancia de tener una mision clara y una vision inspiradora
capaz de mantener a los interesados enfocados en los objetivos que lleven la ejecucion de la
misma. Ademas, resalta la importancia de la busqueda de personal autogestionado (en la

actualidad el marco Scrum de la metodologia Agile sugiere lo mismo).

5.5.2.Analisis del entorno interno y externo. El andlisis del entorno es un proceso sisteméatico
gue consiste en identificar y evaluar las fuerzas externas que afectan a la empresa y su
entorno, y que pueden influir en su capacidad para alcanzar sus objetivos. Estas fuerzas
pueden ser tanto positivas como negativas y pueden incluir factores econdmicos, sociales,

tecnolégicos, politicos y ambientales (Kotler, 2013).



Para este andlisis se usa comunmente la metodologia PESTEL y consiste en identificar y
analizar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales del
entorno y sus respectivos impactos en la estrategia empresarial.

La metodologia de andlisis DOFA se usa para el andlisis interno y externo del entorno
donde se desarrollan las actividades de la empresa, en ella la empresa identifica sus fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas.

5.5.3.0bjetivos estratégicos. Los objetivos estratégicos de una organizacion se definen como
las metas de alto nivel que establece la compafiia para alcanzar su vision y mision comdanmente
a largo plazo, ademas establecen la forma de lograr la ventaja competitiva en una industria o
mercado.

Los objetivos planteados deben cumplir los siguientes requisitos: deben ser especificos,
medibles, alcanzables, relevantes y limitados en tiempo. La medicién se realiza a través de los
indicadores de desempefio los cuales son medidas cualitativas o cuantitativas que permiten
evaluar el progreso de la empresa hacia el logro de los objetivos. Se establecen de acuerdo con
el indicador que se requiera medir, satisfaccion al cliente, incremento de ventas, retorno de la

inversion, indice de rotacion de personal, etc.

5.5.4.Estrategia competitiva. “La estrategia competitiva de una organizacion trata de los
aspectos especificos del enfoque de la administracion para competir exitosamente” (Thompson
et. al, 2018, p. 166).

Se refiere a maniobras ofensivas o defensivas para contrarrestar las maniobras de los
rivales, las estrategias son genéricas y se usan de acuerdo con el core del negocio individual o

en unidades de negocio de una organizacion.



llustracion 6. Las cinco estrategias competitivas genéricas

Tipo de ventaja
competitiva

De costo mas bajo De diferenciacion

Amplia

seccion Estrategia giobal de Estrategia de
cruzada de proveedor de bajo costo diferenciacion amplia
compradores =

e

Estrategia de proveedor de
mejor costo

Mercado meta

Segmento
estrecho de
compradores

Estrategia enfocada en
bajo costo

Esirategia enfocada en la
diferanciacidn

Fuente: Thompson, Gamble, Peteraf, y Strickland, 2018.

o Estrategia global de proveedor de bajo costo: centrar los esfuerzos de la empresa en
conseguir los costos totales mas bajos que los rivales sobre productos que atraen una
amplia gama de compradores.

e Estrategia de diferenciacion amplia: centrar esfuerzos en diferenciar la oferta de
productos de la empresa con respecto a los rivales con atributos que atraeran una amplia
gama de compradores.

o Estrategia de bajo costo enfocada (nicho de mercado): centrar esfuerzos en un
segmento de mercado estrecho y la capacidad de superar a la competencia en costo,
posicion de ganar cliente a precio mas bajo.

e Estrategia de diferenciacién enfocada: segmento estrecho de compradores y la
capacidad de superar a la competencia con la oferta de un producto que llene gustos y

requisitos especificos del nicho de mercado.



o Estrategia de proveedor de mejor costo: dar a los clientes mayor valor por su dinero,
dando atributos en el producto de alta calidad, pero a menor costo que los rivales, esta

opcién es una mezcla de elementos de diferenciacion y bajo costo de forma Unica.

5.6. Marketing

El marketing es el conjunto de estrategias y acciones que una empresa u organizacion
lleva a cabo para identificar, satisfacer y retener a sus clientes, con el objetivo de alcanzar sus
metas comerciales y establecer relaciones duraderas con ellos. Se puede describir como un
proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de la creacion, oferta e intercambio de productos de valor. Implica el estudio de
las necesidades y deseos del mercado, la identificacibn de oportunidades de negocio, la
creacion de estrategias de ventas, la implementacién de acciones para promover y vender
productos o servicios, y la evaluacién del resultado de estas acciones para mejorar
continuamente. El marketing busca establecer relaciones duraderas con los clientes, generar
valor para ellos y satisfacer sus necesidades de manera rentable para la empresa. Ademas, se
enfoca en el analisis del mercado, la segmentaciébn de los clientes, la creacion y
posicionamiento de marcas, la gestion del ciclo de vida del producto, la fijacion de precios, la

distribucion y la promocién de productos o servicios.

5.7. Principios basicos de administracion

“Los principios basicos de administracion son cuatro aspectos que hacen la diferencia

entre una direccion empirica y una direccion profesional, es importante realizarlos en el orden

en que se mencionan” (Gallardo, 2012).



5.7.1.Planeacion.

¢ Define la meta de la organizacion.

o Define los objetivos necesarios para alcanzar la meta.

e Define las acciones para alcanzar cada objetivo: toma en cuenta los recursos que seran
necesarios, las prioridades que tendra cada objetivo y luego cada actividad, habra siempre
que disefiar un plan que debe conservar el enfoque se pretende de la organizacién (mision,

vision, valores, etc.) (Gallardo, 2012).

5.7.2.0rganizacion. “Se refiere a la ejecucion del plan, a poner las cosas donde deben ir para
que la organizacion funcione, coordina los esfuerzos, es decir: Hace equipos de trabajo y
documenta y establece procesos, personas responsables, cargas de operacion, etc.” (Gallardo,

2012, p. 5).

5.7.3.Direccién. “Trata de conseguir la meta de la mejor forma posible, no solo optimizando
recursos sino obteniendo el mejor desempefiio del personal. Tiene como principal herramienta la

motivacion y la adecuada supervision” (Gallardo, 2012 p. 5).

5.7.4.Control. “Esta actividad es en realidad una retroalimentacion, realiza la deteccion y
correccion de fallas en el sistema administrativo, determina el grado de cumplimiento de los

objetivos y por lo tanto de la meta” (Gallardo, 2012 p. 5).

5.8. Administracion por objetivos

Metodologia de trabajo para medir el rendimiento del personal de una empresa a partir de

metas trazadas previamente, "La direccion mediante objetivos y no bajo control" (Drucker,

1954).



Normalmente se usan indicadores claves de desempefio o KPI's por sus siglas en inglés,
gue son métricas para evaluar el progreso de la organizacion, departamento, equipo, o proyecto
en relacion con los objetivos establecidos.

Los KPI son herramientas importantes en la gestion y toma de decisiones, ya que
permiten medir de manera cuantitativa y objetiva el progreso y la eficacia en la consecucion de
metas y objetivos. Los KPI deben estar alineados con los objetivos estratégicos de la
organizacion y ser relevantes para el &rea o proceso que se esta evaluando.

Se deben monitorear regularmente para tomar correctivos necesarios y tener una mejora

continua en el desempefio.



6. Marco metodolégico

A continuacion, se da a conocer la metodologia y las herramientas a utilizar en cada una
de las etapas de la consultoria para la empresa JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira,
para permitir la claridad en las acciones que se implementaran, encaminadas al cumplimiento

de los objetivos propuestos.

6.1. Primera etapa — Anédlisis externo

En esta primera fase se contempla el diagnéstico externo para comprender el sector en el
que esté ubicada la empresa, analizando el mercado para determinar los factores que influyen
en la rentabilidad. Se utilizan la matriz EFE que evalia los factores externos bajo el
planteamiento PESTEL.

El levantamiento de informacion se lleva a cabo por medio de investigacion exploratoria
ya que el cliente no tiene una comprension clara del problema, su énfasis es cualitativo debido
a que se requiere una comprensiéon profunda del problema incluyendo percepciones, creencias
y perspectivas de los individuos involucrados.

A continuacioén, se muestra la ficha técnica de la entrevista:

Tabla 4. Ficha técnica de la investigacion para el andlisis externo.

) JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira.
Empresa:

Conocer las caracteristicas claves del sector de revestimientos
Objetivo de estudio:
en el entorno empresarial.

Entender los factores externos relevantes en el sector
Objetivos especificos:
econdmico basado en la matriz PESTEL.




(Continuacion tabla 4)

Tipo de estudio:

Investigacion cualitativa y cuantitativa.

Alcance:

Exploratorio.

(Continuacion tabla 4)

Técnica:

Entrevistas.

Instrumento:

Preguntas abiertas.

Poblacion objetivo:

Personal clave involucrado en la empresa.

Tamafo de la muestra:

. Gerente de la
* Supervisor de la compaifiia.

» 3 empleados de la compainiia.

compafiia

Lugar:

Palmira - Valle del Cauca.

Fecha:

Entre marzo y mayo de 2023.

Fuente: elaboracién propia, 2023.

El levantamiento de informacion se realiza por medio de entrevistas a involucrados en

organizaciones prestadoras de servicios similares a la empresa JJ Acabados en PVC en la

ciudad de Palmira y entrevistas a colaboradores de la empresa expertos en el tema, en el

anexo 1 se relacionan las preguntas relacionadas con la matriz EFE.

Para el levantamiento de informacion recopilada a partir de entrevistas a clientes, se

definieron preguntas relacionadas con servicio al cliente que se detallan en el anexo 2.

6.2. Segunda Etapa - Anédlisis interno

Esta etapa contempla la realizacion del diagnéstico interno para comprender las fortalezas

y debilidades que tiene la empresa respecto de su competencia y sector previamente



analizados. Aqui se detallan las fortalezas y debilidades de la compafiia, y se analizan bajo el

modelo de la Matriz EFI, durante una sesion grupal con miembros de la empresa.

Tabla 5. Ficha técnica de la investigacion para el andlisis cultural.

Empresa:

JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira.

Objetivo de estudio:

Conocer las caracteristicas internas de la empresa.

Objetivos especificos:

Entender los factores relevantes internos.

Tipo de Estudio:

Investigacion cualitativa y cuantitativa.

Alcance: Exploratorio.
Técnica: Entrevistas.
Instrumento: Preguntas abiertas.

Poblacion objetivo:

Personal clave involucrado en la empresa.

Tamafo de la muestra:

*» Gerente de la compafia.

* Colaboradores de la compania.

Lugar:

Palmira - Valle del Cauca.

Fecha:

Entre marzo y mayo de 2023.

Fuente: elaboracién propia, 2023.

6.3. Tercera etapa - Analisis de procesos

En esta fase se contempla la realizacién del diagnéstico de procesos de los recursos
administrativos, comercial y financiero para comprender el funcionamiento actual de la empresa,
dentro de este analisis se obtendra informacion relevante para determinar procesos y riesgos,

para tal fin se realizara la encuesta contenida en el anexo 3.



Tabla 6. Ficha técnica de la investigacion para el andlisis de procesos.

Empresa: JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira.

Objetivo de estudio: Conocer las caracteristicas del funcionamiento actual

de la empresa.

Objetivos especificos:  Comprender la gestion y procesos de recursos
financieros.

» Comprender la gestion y procesos de recursos fisicos.

Tipo de Estudio: Investigacion cualitativa y cuantitativa.
Alcance: Exploratorio.

Técnica: Entrevistas.

Instrumento: Preguntas abiertas.

Poblacién objetivo: Personal clave involucrado en la empresa.

Tamafo de la muestra:  « Gerente de la compafia.

* Colaboradores de la compania.

Lugar: Palmira - Valle del Cauca.

Fecha: Entre marzo y mayo de 2023.

Fuente: elaboracién propia, 2023

6.4. Cuarta etapa - Anédlisis integral

En esta fase se unen los analisis externo e interno bajo la matriz DOFA, en reunion con el
personal clave de la empresa y se socializan los resultados para la construccion de estrategias
gue propendan el crecimiento y fortalecimiento empresarial aprovechando las fortalezas y

oportunidades.



En esta misma fase se realiza el modelo de negocio actual bajo la metodologia Canvas

para detectar posibles mejoras en la propuesta de valor actual de la compainia.

6.5. Quinta etapa - Construcciéon de propuesta para las areas administrativa, comercial y

financiera

En reuniones con personal clave de la empresa y teniendo en cuenta los anteriores
hallazgos, se define la reestructuracion necesaria para la empresa, se definen nuevos objetivos,

estrategias, cultura, estructura e indicadores de control.

6.6. Sexta etapa evaluacion financiera

Se pone en evidencia la salud financiera de la empresa y se valida la continuidad de la
empresa a través de los estados financieros.
Se expresan las ratios financieras para analizar y evaluar la salud financiera de la empresa.
Proporcionando informacion clave sobre la eficiencia, la rentabilidad, la liquidez, la

solvencia y el endeudamiento de la empresa.

6.7. Séptima etapa - sensibilizacion

La etapa de sensibilizacion se refiere a la fase de promocién de la nueva estructura

organizacional propuesta, para concientizar a los colaboradores sobre la necesidad de este

cambio, se desarrollara por medio de reuniones de exposicion de metas y resultados.

6.7.1.Primera Etapa — Andlisis externo - Matriz EFE. El peso refleja la importancia relativa de

cada factor para la organizacion, la efectividad indica la respuesta actual de la empresa frente a



cada factor, entre menor calificacién peor es la respuesta al factor, la puntuacién se obtiene del
resultado de multiplicar el peso con la efectividad, el valor total de la puntuaciéon mide la
preparacion de la empresa con respecto a factores externos, un valor superior a 2,5 indica que
la empresa estd respondiendo adecuadamente, para el caso puntual de la empresa el valor
obtenido fue de 1,90 lo que indica que hay muchas oportunidades de mejora pero también
muchas amenazas por enfrentar.

Se analizaron 8 variables del entorno externo que impactan directamente el desarrollo de

la empresa, a continuacion, se detalla cada una de las variables:

6.7.1.1. Politico.

e Contrabando: para el afio 2022 la DIAN incauté un total de 39.402 unidades de contrabando
equivalentes a 444 mil millones de pesos, de estas cifras Cali represent6 3.722 unidades y
69 mil millones respectivamente. Del total de decomisos las materias plasticas,

manufacturas de yeso y material eléctrico representan el 27,5% (DIAN, 2022).

6.7.1.2. Econ6mico.

e Tasas de interés de la politica monetaria: la tasa de interés del Banco de la Republica para
el cierre de 2022 se ubicéd en el 12%. El aumento de tasas de interés es necesario para
frenar la inflacion creciente que se vive a nivel mundial. Sin embargo, las consecuencias son
rezagos en la economia y el gasto, pues el consumidor en general pensara con mayor
detenimiento si endeudarse y pagar mayor valor por el producto adquirido (ANDI, 2022).

¢ Inflacion: la inflacién, los mercados, y la amenaza de recesion mundial se pueden mantener
de acuerdo con la ANDI, lo que vuelve inevitable que las proyecciones de crecimiento para
Colombia sean decrecientes con respecto a afios anteriores. La inflacion causa a nivel
interno-pais pérdida del poder adquisitivo de la poblacion y a nivel externo-pais reduccion

del comercio internacional pues cuando la inflacién es alta, los precios de los productos de



un pais pueden ser menos competitivos en comparacion con los productos de otros paises,
lo que puede llevar a una disminucion del comercio internacional y la pérdida de
oportunidades comerciales. Para combatir la inflacion, los paises usan el aumento de tasas
de interés para retirar liquidez del mercado. Actualmente la inflacion de Colombia se ubica

en el 12% superando la inflacion mundial del 9,1% (ANDI, 2022).

6.7.1.3. Social.

Tasa de empleo: en el trimestre movil diciembre 2022 - febrero de 2023, la tasa de
desempleo de las 13 ciudades y areas metropolitanas fue 12,3%, lo que representd una
disminucion de 0,7 puntos porcentuales respecto al trimestre mévil diciembre 2021 - febrero
de 2022 (13,0%). La tasa global de participacion se ubicd en 65,5%, lo que significé un
aumento de 1,4 puntos porcentuales frente al trimestre movil diciembre 2021 — febrero de
2022 (64,2%). Finalmente, la tasa de ocupacion fue 57,5%, lo que representé un aumento
de 1,7 puntos porcentuales respecto al trimestre mévil diciembre 2021 - febrero de 2022
(55,8%) (DANE, 2022),

Preferencias de compra online: en Colombia habitan aproximadamente 51 millones de
personas, se estima que 35 millones cuentan con acceso a internet cifra a julio de 2022., lo
cual ubica al pais con una de las tasas mas bajas de acceso a internet de América del sur.
Sin embargo, en 2021, 25 millones de usuarios compraron en linea. Eso quiere decir que el
70% de los usuarios de internet realizan compras en linea y ubica a Colombia en el tercer
lugar en compras Online en América latina (Camara de Comercio Electrénico, 2022).

Nivel promedio de formacion para el trabajo: para el segundo cuartil de 2022 fue de 2.076
personas, entre las cuales el 50,2% fueron hombres y 49,8% fueron mujeres Estas
proporciones corresponden a edades entre 15 y 54 afios, de los cuales el 23,5% asistieron a
cursos de formacién en servicios, 14,4% ciencias sociales, 10,4% ingenieria, industria y

construccion (DANE, 2022)



6.7.1.4. Tecnolégico

Desarrollo de canales online: las ventas online han dejado de ser solo una alternativa
novedosa 0 una opcion a largo plazo en la planificacion estratégica de las empresas, para
convertirse en un canal de comercializacién fundamental, prioritario y determinante para el
crecimiento y vigencia de muchas marcas y empresas. Multivende es una pagina que ayuda
a las Pymes a sumar sus productos al Ecommerce. De acuerdo con Euromonitor, se espera
gue en los proximos afios hasta el 2025, exista un crecimiento del 74% en el sector y que
este represente el 18% del crecimiento total de las ventas en retail del pais (Camara de

comercio electronico, 2022).

6.7.1.5. Ecolégico

Reciclaje: el 85% del PVC que se produce en el mundo se destina a productos de larga
vida, orientado en su mayoria a la industria de la construccion (tubos, pisos, cielos rasos,
perfiles de ventanas, etc.) y otro porcentaje a la fabricacion de productos de uso médico.
Por otro lado, el uso de este plastico en ventanas, puertas, pisos, barandas y mobiliario
publico, evitan la tala de arboles y no requieren impermeabilizantes o inmunizantes que si
demandan los materiales naturales. En Australia y Europa, las aplicaciones médicas ya se
reciclan, se esterilizan y se funden para hacer suelas de zapatos 0 mangueras de riego. Aun
asi, Colombia es un pais con tasas muy bajas en el aprovechamiento de este plastico. Por
ejemplo, mientras Bogota consume en promedio 9.200 toneladas de PVC al mes, apenas se
logra recuperar el 4%, una cifra muy baja comparada, por ejemplo, con materiales como el

PET, que registra 37% de aprovechamiento (Portafolio, 2022).



Tabla 7. Matriz EFE.

Criterio Descripcion Peso Efectividad Puntacion Oportunidad Amenaza
Aumento de contrabando en Cali y
Politico 0,15 3 0,45 X
Buenaventura.
Aumento de tasas de interés para
0,15 2 0,3 X
control de inflacion.
Aumento de inflacion desbordada a nivel
0,10 1 0,1 X
mundial.
Econdmico
Situacion econdmica mundial impactada
por la interrupcibn de cadenas de
0,05 1 0,05 X
abastecimiento, guerra Rusia-Ucrania y
crisis de contenedores.
Aumento de poblacion con preferencia
0,10 1 0,1 X
de compra online.
Social Aumento de poblacién en la formacion
0,05 2 0,1
para el trabajo.
Disminucién de la tasa de desempleo. 0,05 2 0,1 X
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(Continuacion tabla 7)

Aumento en la preferencia de compra

Tecnologia 0,10 0,1
online.
Ecolégico Bajas tasas de reciclaje de PVC. 0,05 0,2
Tratados vigentes con pais fabricante de
0,10 0,2
PVC.
Incertidumbre por la reforma laboral
Legal 0,05 0,1
propuesta por el presidente.
Incertidumbre por la reforma tributaria
0,05 0,1
propuesta por el presidente.
Total 1,00 1,90

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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6.8. Segunda Etapa - Anédlisis interno Matriz EFI

Se analizaron 20 factores obtenidos a partir de las entrevistas y de la observacion

realizada en las visitas a la empresa.

Tabla 8. Matriz EFI.

_ o Valor
Factores claves internos Peso Calificacion
ponderado
Fortalezas
Ofrecen productos arquitecténicamente llamativos con
. A . - 0,02 4 0,08
larga duracion, de facil instalacion y poco mantenimiento.
Promueven la instalacion con algunos aliados
: 0,03 4 0,12
instaladores.
Amplio portafolio en mostrador. 0,02 3 0,06
Ubicacion estratégica de las dos sedes. 0,05 4 0,2
El lider motiva a su equipo comercial. 0,05 3 0,15
Los despachos son rapidos. 0,1 4 0,4
La empresa ofrece a sus empleados comisiones
0,02 3 0,06
grupales.
Debilidades
Ausencia de estructuracion definida para la fuerza
_ 0,1 1 0,1
comercial.
Ausencia de un sistema interno que permita realizar
o _ _ _ 0,03 2 0,06
cotizaciones y control de inventario en tiempo real.
No hay un sistema de compensacion para los asesores
_ 0,05 2 0,1
comerciales.
No existe una vision clara del negocio. 0,05 1 0,05
No hay una lista definida de precios para instaladores o
0,05 2 0,1

cliente final.




(Continuacion tabla 8)

53

La propuesta de valor que ofrece la empresa para sus

: 0,05 0,05
clientes es poco clara.
Ausencia de plan estratégico y funcional. 0,1 0,1
Ausencia de indicadores de gestion para el area
- : _ 0,07 0,07
administrativa y comercial.
Ausencia de una estrategia para la comunicacion del 0.05 01
producto en redes sociales. ’ ’
Los contratos para todos los empleados son a término
fijo, al renovar el contrato para continuacion, estos se
_ , .. . 0,02 0,04
guedan sin prestaciones en ese mes lo que implicaria
riesgo para la empresa como para el empleado.
La empresa tiene en inventario, producto sin rotar de mas
. 0,02 0,04
de 90 dias.
No se realizan 6rdenes de compra a los proveedores, lo
cual es muy riesgoso por los precios negociados y parala 0,02 0,02
realizacion de inventarios.
No cuentan con sitio web. 0,1 0,1
Total 1 2

Fuente: elaboracion propia, 2023.

El peso refleja la importancia relativa de cada factor para la organizacion, la calificacién

indica la respuesta actual de la empresa frente a cada factor, entre menor calificacion peor es la

respuesta al factor, el valor ponderado se obtiene del resultado de multiplicar el peso con la

calificacion, el valor total de la puntuacion mide la preparacién de la empresa con respecto a

factores internos, un valor superior a 2,5 indica que la empresa estd respondiendo

adecuadamente.
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Con los datos recolectados en las matrices EFE y EFI se construy6 la matriz DOFA, la
cual unifica los criterios analizados de forma independiente en las matrices anteriormente
mencionadas, esto con el objetivo de tener un espectro mas amplio de las fortalezas y
oportunidades que se pueden potencializar y de las debilidades y amenazas que se deben

superar.

Tabla 9. Matriz DOFA.

Debilidades (D) Fortalezas (F)

Ofrecen productos arquitectébnicamente muy
Ausencia de estructuracion definida para la
_ bonitos con larga duracion, de fécil instalacién
fuerza comercial. o
y poco mantenimiento.

Ausencia de un sistema interno que permita _ » _
_ o . _ Promueven la instalacion con algunos aliados
realizar cotizaciones y control de inventario en

_ instaladores.

tiempo real.

No hay un sistema de compensacion para los

asesores comerciales. Amplio portafolio en mostrador.

No existe una vision clara del negocio.

No hay una lista definida de precios para

instaladores o cliente final. L o
Ubicacion estratégica de las dos sedes.

La propuesta de valor que ofrece la empresa

para sus clientes es poco clara.

Ausencia de plan estratégico y funcional.

Ausencia de indicadores de gestion para el El lider motiva a su equipo comercial.

area administrativa y comercial.

Ausencia de una estrategia para la

comunicacion del producto en redes sociales. Los despachos son rapidos.

No tienen canal de Ecommerce.




(Continuacion tabla 9)
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Los contratos para todos los empleados son a
término fijo, al renovar el contrato para
continuacion, estos se quedan sin
prestaciones en ese mes lo que implicaria
riesgo para la empresa como para el

empleado.

La empresa tiene en inventario, producto sin

rotar de mas de 90 dias.

No se realizan 6rdenes de compra a los
proveedores, lo cual es muy riesgoso por los
precios negociados y para la realizacion de

inventarios.

La empresa ofrece a sus empleados

comisiones grupales.

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

Ingreso a nuevos mercados.

Compra de insumos directamente a fabricas.

Crecimiento desbordado de tasas de interés.

Aliados estratégicos como proveedores que

permitan aumentar la base de clientes.

Devaluacion del peso, incremento del valor de

dolar para materiales importados — inflacién.

Canales gratuitos para conectar con los

clientes y/o instaladores.

Cambio de necesidades o preferencias de los

compradores.

La opcidn de tener material nacional como

alternativa.

Surgimiento de productos sustitutos.

Aumento de poblacion con preferencia de

compra online.

Aumento de contrabando en el Valle del Cauca.

Aumento de poblacion en la formacion para el

trabajo.

Situacion econdmica mundial impactada por la
interrupcion de cadenas de abastecimiento,

guerra Rusia-Ucrania y crisis de contenedores.

Bajas tasas de reciclaje de PVC.

Incertidumbre por la reforma laboral propuesta

por el presidente.

Tratados vigentes con pais fabricante de PVC.

Incertidumbre por la reforma tributaria

propuesta por el presidente.

Fuente: elaboracién propia a partir de matrices EFE y EFI, 2023.



56

En la matriz DOFA, dentro de las debilidades se encuentran varias oportunidades de
mejora, las cuales son la base y estadn directamente enlazadas con todas las areas que debe
tener la empresa, entre ellos se considera que el mas importante es la ausencia de un plan
estratégico, el cual conecta directamente a la visién de la empresa, sin este panorama claro,
ningun empleado de JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira va a tener objetivos claros y
por consiguiente es dificil que la empresa pueda tener un futuro préspero o sea sostenible con

el tiempo.

6.9. Tercera etapa— analisis de procesos

En esta etapa se analizaron los factores de procesos y riesgos en la empresa mediante

observacion de procesos.

6.9.1.Estructura organizacional. La empresa tiene su estructura organizacional de forma
jerérquica, donde se ubican de forma piramidal los ejecutivos, directores, gerentes,
administradores, y empleados ordenados de mayor a menor rango, se llegd a esta conclusion

de acuerdo con la respuesta del gerente:

Tabla 10. Estructura organizacional.

Pregunta Gerente

La estructura es jerarquica, en primer orden
voy yo como el gerente o en reemplazo va mi
esposa, Thalia, en caso de toma de
decisiones de compra Gilberto, los

¢, COomo es la estructura organizacional de la  empleados tienen cargos definidos, definidos

empresa? como comerciales, asesor integral, gerente,
mi esposa no aparece en némina, pero tiene
voz y voto, no me gustas tomar las cosas a la
ligera, en la mayoria de casos las decisiones
se toman en conjunto.

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion suministrada por la empresa, 2023.



llustracion 7. Estructura jerdrquica de la empresa

Gerente Subgerente
Directivos
Supervisor
Ordenes
Gestion Contador
humana
|
\ 4
Empleados
Empleado Empleado Empleado

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion suministrada por la empresa, 2023.
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6.9.2.Cadena de suministro. La cadena de suministro general se representa en la siguiente

gréfica, donde se aprecia el flujo de productos de izquierda a derecha y el flujo de informacién

de derecha a izquierda, en general se identifica que la cadena de suministro diagnosticada en la

empresa no presenta problema alguno vista a nivel global. Sin embargo y como se vera mas

adelante, el proceso que conlleva cada elemento de la cadena de suministro presenta muchos

problemas y riesgos.

llustracion 8. Diagrama de cadena de suministro de la empresa

<€ Flujo de informacion
Logistica
Proveedor Compras y Almacenaje Ventas diEsr::irsgggn Cliente
transporte
|
Flujo de producto )

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion recolectada en la empresa
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Paso siguiente a la construccion de la cadena de suministro, se analizé cada uno de los
procesos que la componen y se desglos6 cada proceso dando como resultado los siguientes

flujogramas de trabajo y que son presentados a continuacion.

6.9.2.1. Proceso de compras. El proceso de compras se puede observar en la siguiente
grafica:

llustracion 9. Flujograma del Proceso de compras.

Necesidad de
producto

: _ e : Cotizacién a
Disponibilidad en Cotizacion a Conviene la I;tros
inv ri casa matriz tizacion
entario No cotizacio proveedores
Suplir Recepcion de Comparacién de
P e Orden de compra s
necesidades materiales cotizaciones

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion recolectada en la empresa, 2023.

De acuerdo con el andlisis realizado, se encontraron diversos riesgos que no han sido
controlados por la empresa, la casilla “cotizacion a otros proveedores” se detecta como uno de
los mayores riesgos. De acuerdo con el contrato de franquicia adquirido por la empresa, esta

solo puede comprar suministros a la casa matriz, pero por temas de rentabilidad el gerente se
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ve en la obligacion de realizar compras a otros proveedores; el riesgo detectado puede ser el
cierre temporal del establecimiento por incumplimiento del contrato, ademés de posibles multas

y gastos no planificados.

6.9.2.2. Proceso de logistica y transporte

llustracion 10. Flujograma del proceso de logistica y transporte

Inicio

Pedido

Conseguir otro
proveedor

Disponibilidad en

casa matriz

Cargue de
material

4

Transporte de
Cali a Palmira

4

Descargue de .| Recepcion de
material "1 materiales

Fuente: elaboracion propia a partir de informacién recolectada en la empresa, 2023.

En el flujograma del proceso de logistica y transporte se identifica el riesgo mencionado
anteriormente, en este proceso se resalta debido a que el momento del cargue de material en
otro proveedor, la casa matriz se puede dar cuenta por terceros que estan comprando material

de otro proveedor y sancionar esta actividad.
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6.9.2.3. Proceso de almacenaje

llustracion 11. Flujograma del proceso de almacenaje

Nicio Recepcion de Comparacion vs
— » >
materiales facturado
|
 SEEU—

Coinciden los

Ingreso a

bodega > Fin

materiales

Cambio por el
proveedor

Fuente: elaboracion propia a partir de informacién recolectada en la empresa, 2023.

En el proceso de almacenaje se detectaron riesgos los cuales son detallados en la “matriz
de riesgos de gestion” presentada en la tabla 12. Ademas de los riesgos, se detecté que hacen
falta pasos relacionados con este proceso, que pueden resultar de vital importancia para la
empresa, ejemplo de ello es una herramienta de inventario para optimizar los tiempos de

respuesta y evitar pérdidas de mercancia.
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6.9.2.4. Proceso de venta

llustracion 12. Flujograma del proceso de venta

Inicio

A
Recepcion de
pedido
Y
Verificar
productos en
inventario
b
Ofrecer producto
Productos Cliente
X ) ———>| sustituto y/o pedir
dEponies No y llevar a domicilio
Si
4
Ofrecer servicios .
—_— 3 - Facturar
de instalacion Fin

A

Informar costo de
servicio

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion recolectada en la empresa, 2023.

Desde el punto de vista objetivo el proceso de venta se encuentra estructurado de forma
operacional. Sin embargo, desde un punto de vista subjetivo los vendedores tienen deficiencias
en la forma de atencion y la forma de persuadir y ofrecer productos; los riesgos detectados se

consignaron en la tabla 12.
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6.9.2.5. Proceso de entrega y distribucién
llustracion 13. Flujograma de proceso de entrega.

Despacho

A

Verificar calidad
de productos

Embalaje y .| Carguede Transporte a Descargue y
empaque "|  productos lugar de entrega entrega

Aprueba proceso
de calidad

Y

‘ Cambio en ik
‘ bodega

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion recolectada en la empresa, 2023.

En el proceso operacional, al igual que en el proceso de almacenaje, se encuentra una
deficiencia en la sistematizacion del proceso de inventario; los riesgos detectados se

consignaron en la tabla 12.
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Finalmente se evidencid la ausencia de dos procesos vitales en cualquier compafiia los
cuales son el proceso contable y el proceso de seleccion de personal, el gerente lo confirmé en

la entrevista, las respuestas se ven a continuacion:

Tabla 11. Entrevista gerente.

Pregunta Gerente

No, es un poco utépico, ni yo le tengo todo el manejo al
¢ Existe un proceso de producto, es mejor contratar personas jovenes e ir
seleccion? forméandolos, a los trabajadores actuales los hemos

seleccionado asi.

El proceso se realiza sobre pedido, es decir lo que llega
¢, Qué proceso contable lleva la

se contabiliza y lo que sale se contabiliza, pero no hay un
empresa?

proceso de contabilidad definido.

¢ Se elaboran informes En proceso.

contables de algun tipo?

¢ Se presentan declaraciones Si, Declaracién de renta, IVA y Cadmara de Comercio.

tributarias? ¢ Cuales?

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion recolectada en la empresa, 2023.

A partir de la informacién recolectada en las entrevistas y las visitas a la empresa para
validar su funcionamiento se estructuré la siguiente matriz donde se evidencian los riesgos

descubiertos.



Tabla 12. Matriz de gestion de riesgos.
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Naturaleza Tratamiento del

Riesgo Frecuencia Impacto : Control Frecuencia
del control riesgo
. . Verificacion de
1. Incendios, terremotos o cualquier - . Contratar seguros todo . .
. . 1. Improbable 5. Catastrofico Transferir . vigencias de Semestral
desastre natural en las instalaciones. riesgo.
seguros.
Tener Stock de maximo
2. Interrupciones en las cadenas de . . 90 dias disponible en . .
. p_ 2. Posible 3. Moderado Mitigar ) P Inventario. Quincenal
abastecimiento. almacén de productos
de alta rotacion.
Contratar Cloud virtual
3. Siniestros o dafio en equipos de . . ara Back Up de Vigencias de
. auip 2. Posible 2. Menor Transferir P P . g . Mensual
coémputo. respaldo de licencias.
informacion.
4. Siniestros o dafio en equipos de Contratar seguros todo Verificacion de
' quip 2. Posible 5. Catastréfico Transferir . 9 vigencias de Semestral
transporte. riesgo.
seguros.
Validar
Contar con planta de . .
energia eléctrica a funcionalidad y
5. Interrupcién en servicios publicos. 3. Ocasional 2. Menor Aceptar 9 L realizar Semestral
combustion en caso de -
. mantenimiento
requerirse. .
preventivo.
Contratar seguros Verificacion de
- - 2. Posible 4. Mayor Transferir contra actividades vigencias de Semestral
6. Actividad delictiva contra las - .
. . delictivas de este tipo.  seguros.
instalaciones y sus recursos — -
materiales Contratar vigilancia con Vigencias de
' 2. Posible 4. Mayor Mitigar circuito cerrado de co?”ntrato Mensual

television.
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Naturaleza
Riesgo Frecuencia Impacto del Tratamiento del riesgo Control Frecuencia
control
Contar con los equipos e Check list de uso
4. Probable 4. Mayor Evitar instrumentos adecuados de equipo y Diario
' ' para el desarrollo de la g, '
) ) - dotacion
7. Lesiones o accidentes del operacion.
personal. Dar a los empleados la
o) : Cuando
" correcta capacitacion para Lista de
4. Probable 4. Mayor Mitigar S . . ocurra la
la mitigacion de estos asistencia. N
capacitacion.
eventos.
Dar a los empleados la
. ) o . Cuando
8. Dafio de material en el proceso - correcta capacitacion para Lista de
4. Probable 3. Moderado  Mitigar S . . ocurra la
de cargue y descargue. la mitigacion de estos asistencia. N
capacitacion.
eventos.
Realizar controles
9. Robos al interior de la empresa 3. Ocasional 3. Moderado  Mitigar _per|0d|cps para . Auditorias. Bimensual.
por parte de los colaboradores. inventarios y para caja
menor.
10. Dafios en el inmueble destino al Contratar a terceros Ver|_f|_ca0|on de
. ) . . certificados de
momento de la instalacion de 3. Ocasional 4. Mayor Transferir expertos para que experticia de los Mensual
producto. realicen las instalaciones <P
instaladores.
Contar con lostomas de  Revision de la
corriente en estado infraestructura
11. Contactos eléctricos. 1. Improbable 3. Moderado Evitar optimo para su e'ec_tf'ca y Anual
funcionamiento y contar certificacion de
con el personal idoneo quien realice esta
para su manipulacion. inspeccion.
L Revision de
12. Incumplimientos en ambitos . : Tener la documgntamon, certificaciones de
i 2. Posible 3. Moderado  Evitar seguros, y legalidades al Mensual

legales

dia y digitalizados.

cumplimiento y
digitalizarla.
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Naturaleza Tratamiento del

Riesgo Frecuencia Impacto . Control Frecuencia
del control riesgo
Validacion de la
. vigencia del
13. Incumplimiento en contratos de . : C“”’P"T con las contrato y .
Cn 2. Posible 4. Mayor Evitar restricciones pactadas ) Bimestral
franquicia. reuniones de
en el contrato.
control con el
franquiciador.
Programacién de
14. Robos o siniestros al realizar . . Real_lzar pagos por bagos a
. . 2. Posible 4. Mayor Evitar medio de transferencias proveedoresy Mensual
pagos de mercancia o de nomina. L
electronicas. personal en la
entidad bancaria.
Pedir informes
15. Inqumpl|m|e_nto_de COMPrOMISOS 5 posible 5. Catastréfico Evitar pen_odmgs para ev_aluar Estad(_)s Trimestrales
contraidos por iliquidez. la situacion financiera  financieros.
de la empresa.
o Solicitar certificados de  Contratos con
16. Desviacion de recursos por . . .
R 3. Ocasional 3. Moderado  Evitar transacciones empresas Anual
tercerizacion. ; "
realizadas. certificadas.
Frecuencia Impacto Tratamiento
1. Improbable 1. Insignificante Evitar
2. Posible 2. Menor Mitigar
3. Ocasional 3. Moderado Mitigar
4. Probable 4. Mayor Transferir
5. Frecuente 5. Catastrofico  Aceptar

Fuente: elaboracion propia a partir de informacion recolectada en la empresa, 2023.
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Tabla 13. Matriz de riesgos.

Frecuente
Probable
©
‘O
o Ocasional R11 - R18
3
Q
LL
R6 - R7 -
Posible R2 - R14
R15 - R16
Improbable

Insignificante  Menor  Moderado  Mayor  Catastréfico

Impacto

Fuente: elaboracion propia, 2023.

La Matriz de gestion de riesgos es una herramienta que permite identificar la forma
adecuada de gestionar, reducir o eliminar el riesgo identificado en los diferentes procesos de la
empresa.

La matriz de riesgos es una herramienta que permite determinar de forma objetiva cuales
son los riesgos prioritarios para la seguridad y el correcto funcionamiento de la empresa, el eje
X representa el impacto de menor a mayor y el eje Y representa la frecuencia de igual forma de

menor a mayor.
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6.10. Cuarta etapa — anélisis integral

6.10.1. Disefio de la planeacion estratégica de la empresa. Una vez realizada la
encuesta al gerente general y las diferentes visitas a la empresa, se realiz6 el disefio de la
estrategia que se considera necesaria y apropiada para el correcto funcionamiento de la
empresa. De esta manera, se estructurd de forma clésica la Mision y la Visién construidas en
conjunto con el gerente. A partir de estas, se determinaron los objetivos estratégicos que se
componen de tres factores claves y a su vez estos se desglosan en actividades clave para su
cumplimiento.

Como primera medida y de acuerdo con las respuestas del gerente a continuacion,
relacionadas, se sugiere establecer una meta a largo plazo ademas de integrar en el equipo de

trabajo la razén de ser de la empresa, para eso se propone la siguiente Misién y Vision:

Tabla 14. Estrategia y cultura.

Lo fundamental es vender y mejorar el nivel de vida propio y de los
empleados, ofrecer lo mejor, en la crisis en que hemos estado
sumergido en estos dias nos hemos dado cuenta que a veces

_ ofrecemos mucho al cliente, en Palmira estamos muy bien posicionados
¢, Cudl es el propésito ]
porque ofrecemos muy buenas garantias, tratamos de ofrecer
fundamental de la _ _
] productos de calidad pues no somos fabricantes. Ayer tuve un cacharro
empresa? ¢Que i _
i porque el transportador quedd comprometido con la entrega de
hace? ¢Por qué lo ] _
T mercancia, pero le quitaron el carro, y quedamos mal con unas
ace”
entregas, sin embargo el cliente entendié y resalté que a pesar que se

habia demorado, esperd, porque comproé el mismo material en otro
almacén y le sali6 malo y no le dieron garantia, entonces en ese orden

de ideas nuestro propdsito puede ser entregar productos de calidad.
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¢,Como ve la empresa

en 5 afos?

Légicamente, es un concepto personal y honesto, no quiero continuar
con la franquicia, sino tener mi nombre propio, quiero vender mas
productos y con mayor calidad, somos pioneros en este mercado, de
hecho llegé una competencia que se llama La H, y nos copiaron el
modelo de negocio con exhibicién y todo, sin embargo tenemos ventaja,
tengo la idea de importar productos pero para eso necesito musculo
financiero y en este momento estoy a travesando un crisis dificil, le

calculo unos cien millones necesarios para realizar la importacion.

¢, Cuales son los
objetivos a largo plazo

de la empresa?

Se podria decir que seguir creciendo y volvernos importadores directos.

¢, Qué necesidades

pretende satisfacer?

Mejorar el sitio de vivienda, hemos tenido casos donde simplemente
cambiando el cielo raso cambia totalmente la imagen de la casa, es
practicamente mejorar la calidad de vida por que los clientes se siente

mas a gusto en sus casas.

¢ Sabe a qué tipo de
personas le interesa
el producto o

servicio?

No hemos realizado un estudio de mercado pero este producto le
interesa a todas las personas que quieran ver su casa mas agradable y

distinguida.

¢, Cuales son los
principales productos
0 servicios que ofrece

la empresa?

La empresa se dedica a la venta de productos de PVC para
revestimientos, techos, pisos, paredes, la instalacion es un adicional,
mas no obligatorio porque el cliente puede decidir ya que la instalacion

es sencilla y a veces los mismos clientes lo hacen viendo videos.

Fuente elaboracién propia, 2023.
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6.10.2. Propuesta de Mision y vision

e Misién: Ofrecemos materiales y servicios para que nuestros clientes decoren y construyan
sus ambientes sofiados con productos y disefios innovadores de la mejor calidad.

e Vision: Para el 2028 queremos poseer el 5% del mercado del sur occidente colombiano en
importacion, comercializacion e instalacion de productos de revestimientos en PVC y sus

complementos con el fin de decorar y construir ambientes sofiados por las familias del pais.

Para cumplir con esta propuesta se realizd una estrategia fundamentada en cuatro pilares
a los cuales se les llamara Factor Clave los cuales estan descritos en la tabla relacionada a

continuacion:

6.10.3. Factores claves de medicion. De acuerdo a los resultados de las entrevistas

realizadas tanto al gerente, como a los asesores y a los clientes, se definen los siguientes

factores claves con sus respectivos objetivos estratégicos para la compafiia:

Tabla 15. Factores claves.

Factor clave Objetivo estratégico Peso

Aumentar la rentabilidad en contraste al aiio inmediatamente

anterior.

Aumentar las ventas en 10% en comparacion con el afo

Financiero 40%

inmediatamente anterior.

Disminuir los gastos operacionales en 2%.
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Cliente

Cumplir como minimo el 80% de satisfaccién positiva de los

clientes en el proceso de venta.

Cumplir como minimo el 80% de satisfaccién positiva de los

clientes en el proceso de instalacion.

Cumplir como minimo el 80% de satisfaccién positiva de los

clientes en el proceso de mantenimiento y posventa.

20%

Aprendizaje y

Crecimiento

Cumplir como minimo el 80% de los cursos asignados a cada

colaborador.

Cumplir como minimo el 80% de los objetivos de crecimiento

propuesto por cada colaborador.

20%

Procesos internos

Mantener la rotacién de inventario.

Mitigar o eliminar los riesgos descritos en la matriz de gestion

de riesgo.

Mejorar el control de costos de la materia prima.

Fuente: elaboracién propia, 2023.

20%

En la tabla anterior se determinaron los factores claves a tratar y para cada uno se

determinaron los objetivos estratégicos para alcanzar el rendimiento adecuado de la empresa.

El mayor peso ponderado lo tiene el factor clave “Financiero” con un 40% del total entendiendo

la importancia que tiene este rubro para la compafiia, los demés factores se determinaron con

un peso del 20%. Para cada uno de los objetivos estratégicos, se determinaron tareas o

actividades clave para alcanzar cada uno de ellos, los cuales se visualizan en la siguiente tabla:
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Objetivo estratégico

Actividad

Aumentar la rentabilidad en contraste al

afno inmediatamente anterior.

Implementar el nuevo modelo de

ventas.

Aumentar las ventas en 10% en
comparacion con el afio inmediatamente

anterior.

Cumplimiento de la meta propuesta por
la gerencia, determinada de acuerdo

con la proyeccion.

Disminuir los gastos operacionales en 2%.

De acuerdo con la proyeccion
propuesta buscar "gastos hormiga" y
evitarlos, asi mismo realizar eventos de

acuerdo con el presupuesto.

Cumplir como minimo el 80% de
satisfaccion positiva de los clientes en el

proceso de venta.

Realizar la encuesta de satisfaccion

con el 100% de los clientes atendidos.

Cumplir como minimo el 80% de
satisfaccion positiva de los clientes en el

proceso de instalacion.

Realizar la encuesta de satisfaccion al
100% de los clientes atendidos con

venta e instalacion de productos.

Cumplir como minimo el 80% de
satisfaccion positiva de los clientes en el

proceso de mantenimiento y posventa.

Cero radicaciones por no conformidad

de productos y garantias.

Cumplir como minimo el 80% de los

cursos asignados a cada colaborador.

Dedicar por lo menos 2 horas
semanales para finalizar las

capacitaciones operativas.
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(Continuacion tabla 16)

Dedicar por lo menos 2 horas
Cumplir como minimo el 80% de los
semanales para finalizar los cursos de
8 objetivos de crecimiento propuesto por
crecimiento personal elegido por cada
cada colaborador.
colaborador.

Realizar los pedidos de
9 Mantener la rotacién de inventario. reabastecimiento cuando se detecte un

decrecimiento del producto en 50%.

Mitigar o eliminar los riesgos descritos en  Cumplir a cabalidad el control de cada

10
la matriz de gestion de riesgo. riesgo consignado en la matriz.
Realizar negociaciones con nuevos
proveedores y renegociar con los
11 Mejorar el control de costos del producto.

actuales buscando beneficios para la

compainia.

Fuente: elaboracién propia, 2023.

6.10.3.1. Factor Clave: Financiero. Para este factor se definieron dos variables influyentes
gue son: los ingresos y los gastos.
Para la variable ingresos se consider6 que la matriz DOFA cruzada contribuye con la

basqueda de generacién de estrategias que ayuden a incrementar los ingresos.



Tabla 17. Estrategia cruzada DOFA.
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Estrategias

Estrategias (Fortalezas- . Fecha de » Fecha de

. Plan de accion o (Fortalezas- Plan de accion o
Debilidades) actividad actividad

Amenazas)

Evitar la intermediacion, Contactar a empresas
negociando directamente con  fabricantes de placas de
proveedores y comprando yeso como Delta Global, may-23
todos los materiales Panel rey, fabricantes de
complementarios al sistema. laminas en board.

: Alianza con algunas
Debido a que es un producto

o o _ y o aseguradoras o

muy practico y facil de instalar, Creacion de pagina web de Establecer una _ _ _

_ _ _ _ entidades financieras
realizar demostraciones en el la empresa y si no hay alianza con bancos o

i _ _ para obtener algunos
mostrador a través de recursos, subir contenidoen aseguradora que _ _ _
o jul-23 _ _ paquetes financieros jun-23

capacitaciones para facebook de productos permita brindar _
_ i _ o gue permita a la
instaladores y a través de nuevos y videos de créditos para algunos o

o _ _ - _ empresa abrir sistema
publicaciones en redes sociales instalacion de productos. clientes. o

_ _ _ de crédito a algunos
con videos de instalacion. _
clientes.
Fortalecer la base de datos de _
_ Creacion de base de datos
instaladores y establecer una _
_ _ de instaladores y establece _

estrategia que permita jul-23

mantenerlos conectados con la

empresa.

un descuento por compra

de productos.
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Estrategias (Oportunidades-Debilidades)

Estrategias (Oportunidades-Amenazas)

Estructurar la fuerza comercial
segmentando a la misma, como
asesores especializados,
asesores de mostrador y

Contratar un asesor externo
para visita de proyectos y en
alianza con proveedores
realizar capacitaciones

Establecer un plan de
comunicacion a través

asesores externos permitiendo internas o de mostrador, dic-23 de redes sociales en
perm incentivandolos por medio de Desarrollar un plan ;
con ellos que las comisiones ascensos o bonificaciones de estratégico que donde se realicen
estén dadas de acuerdo con . encuestas, en donde se
allo acuerdo con las fortalezas permita estar uedan co’nocer SUS mav-23
) gue tenga cada uno. conectado con el P . y
. necesidades
Establecer las pautas cliente para conocer o .
Establecer la vision para la necesarias para que la Sus necesidades adicionales y sila
. - ' atencién que recibi6 de
empresa, la cual sirve para lo empresa pueda definir su
. L la empresa fue la
gue se quiere lograr y que vision de acuerdo con las may-23 adecuada
permita que la empresa sea encuestas realizadas al
sostenible con el tiempo. gerente, personal
administrativo y comercial.
La empresa debera
establecer alianzas
con empresas que
promuevan la
L Compra de software que s
Consecucién de un programa : N construccion y que
: A permita la realizacion de ; Conectar con empresas
gue permita la realizacion de ! . . apoyen gremialmente :
facturacion electronica, dic-23 como Camacol y jun-23

facturacion, cotizacionesy el
control del inventario.

cotizaciones y control de
inventario.

a los comerciantes o
empresarios como por
ejemplo Camacol o
Fenalco y entidades
educativas como el
Sena y universidades.

Fenalco.

Fuente: informacién suministrada por la empresa, 2023.
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De acuerdo con el analisis expuesto en la Tabla 11 de JJ Acabados en PVC en la ciudad
de Palmira, en donde se nombran las principales debilidades - amenazas y oportunidades —
fortalezas de JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira, damos algunas recomendaciones,
la Estrategia Cruzada DOFA ha sido y debe ser implementada a mediano o corto plazo por la
empresa. Estas estrategias permitirdn a JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira
establezca una vision clara del negocio y permiten posicionarse como una de las distribuidoras
mas importantes del sector, ganando un mayor reconocimiento, lo que se traducird en un
aumento de cobertura de clientes atendidos a través de equipo de ventas especializado que
permita dar solucion a las necesidades de los clientes.

Para definir la estrategia comercial es importante implementar un equipo comercial
organizado, controlado y planificado que le permita a JJ Acabados en PVC un mejor resultado
operativo y financiero que conlleve a la empresa a ser mas competitiva en el mercado donde
participa y brindarle herramientas que mediante una correcta ejecucion permite un
mejoramiento en volumen en ventas, mayor rentabilidad y el aumento de clientes con el
proposito de que crezca cada afio y pueda ampliar su participacion en el mercado y mejorar la
satisfaccion de los clientes.

Para la variable gastos se recomienda la disminucion de gastos hormiga, pues en el
trabajo de campo se evidencié que no hay control para caja menor, adicionalmente se sugiere

el uso de comprobantes de caja para llevar cuentas de ingresos y egresos de caja menor.
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6.10.3.2. Factor Clave: cliente

» Propuesta de valor

e Lienzo del modelo de negocios.
De acuerdo con las entrevistas realizadas a los empleados de JJ Acabados en PVC, se
desarrolla el lienzo de modelo de negocios, el cual nos permite definir aspectos claves para

generar propuestas.



Tabla 18. Lienzo del modelo de negocios (modelo Canvas).
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ACTIVIDADES CLAVE
Capacitaciones de

ASOCIACIONES producto e instalacion a
CLAVE través de proveedores a la
Gerente: Jhon Jairo fuerza de venta y a aliados
Saldafa Vergara. instaladores, creacion de

Supervisora: Manuela red de instaladores por
Norelis Chimachana. ubicacién, demostraciones

de instalacion en sitioy en  PROPUESTA DE
redes sociales. VALOR
Ofrecemos tranquilidad
Proveedores: en los productos y
Distribuciones orgullo para los clientes.

Eléctricas GB LTDA,
Suministros y
soluciones creativas
S.A.S., Distribuciones
Polimarf S.A.S., Nova
Techos, Adiela De
Lombana S.A.S.

RECURSOS CLAVE
Portafolio de productos
comerciales, cartera
corriente de clientes.

SEGMENTO DE CLIENTES
» Segmento demogréfico:

RELACION CON
personas en edad entre 18 y 60

CLIENTES o
. . anos, tanto hombres como
Relacionamiento i . .
mujeres, con ingresos promedio
con red de

superiores a los tres millones
de pesos.

» Segmento psicografico: Estilo
de vida descomplicada,
vanguardista, ecoldgico.

instaladores para la
instalacion del
producto.

» Comportamiento: Hogarefio,
CANALES: gue disfrute de la cocina, y de
Comunicacién en  ambientes diferentes e
pagina web, redes innovadores.

sociales, *» Aspecto social y emocional: El

distribucion, cliente desea ser percibido

instaladores, a COmo una persona innovadora,

través del que desea sentirse comodo en

mostrador con los  su entorno y proyectar

asesores. seguridad en su hogar y en su
oficina.

ESTRUCTURA DE COSTOS: compra de producto a la casa matriz,
implementacion de pagina web, comunicacién en radio, alquiler de sitio para
bodega, adecuacion del mostrador en las dos sedes, refrigerios y material
publicitario para capacitaciones a clientes, basico, comisiones y
bonificaciones para la fuerza comercial.

FUENTE DE INGRESOS: venta de productos y
subproductos para revestimientos de muros, pisos y
cielos falsos en PVC.

Fuente. Elaboracién propia, 2023.
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Se define la propuesta de valor en dos palabras que enmarcan la sensacion que se quiere
proyectar ante los clientes:

e Tranquilidad: el cliente debe tener la certeza de que el producto es el mejor, pero ademas
que tiene todo el respaldo de las garantias y como si fuera poco la mejor y mas limpia
instalacion.

e Orgullo: es el sentimiento que debe sentir el cliente al ver los resultados del producto

instalado y en todo su esplendor.

Con la segmentacion de clientes se logré identificar el cliente objetivo, con este dato se
sugiere la capacitacion a los comerciales quienes son el area mas importante de la compafia

para manejo de este tipo de personas.



» Mapa de valor
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Para el mapa de valor se estructuraron tres clientes meta los cuales son:

Clientes finales: Jefes cabezas de hogar con herramientas en casa capaces de realizar la instalacion del producto o aprender a

hacerlo de forma didactica y/o empirica.

llustracion 14. Mapa de valor Cliente final

Creadores de alegrias:
* [l proceso end to end es el mas
rapido del mercado, ahorrando

Productos y servicio instalacidn y limpieza de
Suministro de productos de excelente calidad.
productos ¥
subproductos para
Revestimlentos en
MC para cielos falsos,

tiempo para ¢ cliente en entrega,

»

Cliente final

Alegrias:
*  Ahorro de tiempo por entregas rapidas
= Fécll instalacidn
Wo genera polvo en la
instalaclon
Asesoria
especializada
= Producto de

Actividades del cliente:

pisos, muros y cocinas [ ACabados {5y PVC
ademds de servicios
de instalacion de los
mismos

Aliviadores de Frustraciones:

*  Variedad en portafolio

*  Entregas rapidas

*  Asesoria técnica especializada
*  Producto garantizado

Fuente: elaboracion propia, 2023.

1 | + Los clientes de JJ
T — == Acabados en PVC
| Palmira, quieren
- decorar sus
espacios con
Frustraciones: productos

innovadores, faciles
y limpios de instalar
a bajo costo

*  [Demoras en garantias
*  Desperdicio de tiempo en
limpieza

Falta de variedad
Productos de mala calidad
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¢ Instaladores: personal contratado para realizar la instalacion del producto, expertos en el tema capaces de identificar productos

de excelente calidad al mejor precio.

llustracion 15. Mapa de valor Instaladores

Productos y servicios
Suministro de
productos y
subproductos para
Revestimientos en

ademas de serviclos
de instalacidn de los
mismos

PVC para cielos falsos,
piS0%, MUras y cocinas |

Creadores de alegrias:

*  El proceso end to end es el mas
rapido del mercado, ahorrando
tiempo para el cliente en entrega,
instalacion y limpieza de
productos de excelente calidad
con precios especiales para
instaladores

Instaladores

Alegrias:

+  Ahorro de tiempo por entregas rdpidas

*  Facll instalacidn

. No genera polvo en la
instalacion

*  Asesoria
especializada

*  Producto de
calidad

Actividades del cliente:

. Los clientes de JJ
Acabados en PVC

'l Palmira, quieren

Q¥

Aliviadores de Frustraciones:

*  Variedad en portafolio

*  Entregas rapidas

*  Asesoria técnica especializada
*  Producto garantizado

*  Capacitacién

q\:i\l
Frustraciones:

Fuente. Elaboracion propia, 2023.

instalar y construir
los espacios de
sus clientes con
productos
innovadores,
faciles de instalar
a haio costo

Demoras en garantias
Desperdicio de tiempo en
limpieza

Falta de variedad
Productos de mala calidad
Laminas desiguales




e Constructoras: empresas que compran por volumen siempre buscando el mejor producto al mejor precio.

llustracion 16. Mapa de valor Constructoras

Productos p servicios?
suministro de
productos y
subproductos para
Revestimientos en
PVC para cielos falsos,

ademas de senvicios
de instalacidn de los
mismos

pisos, murgs ¥ eocinas et

Creadares de alegrias:

El proceso end to end es el mas
rapido del mercado, ahorrando
tiempo para el cliente en entrega,
instalacidn y limpieza de
productos de excelente calidad
con precios especiales para
compras en altos volimenes.

Constructoras

Alegrias:

= Ahorro de tiempo por entregas rdpidas

= Fdcil instalacidn

= Nogenera polio en la
instalacidan

= Asesodia
especializada

- Producto de

Actividades del cliente;

= Los clientes de JJ
Acabados en PVC
Palmira, quieren

Aliviadores de Frustrociones:

*  Variedad en portafolio

*  Entregas rdpidas

= Asesoria tecnica especializada
*  Producto garantizado

= (apacitacion

Fuente. Elaboracion propia, 2023.

decorar y construir
sus espacios con
productos
innovadores, faciles
y limpios de instalar
a bajo costo

Frustrociones:

* Demoras en garantias

= Desperdicio de tiempo en
limpieza

*  Falta de variedad

Productos de mala calidad

Laminas desiguales

82




83

Para determinar la satisfaccion frente al producto y el servicio, asi mismo con el
conocimiento del producto y las posibilidades de mejora se encuestd a 100 clientes cuyos
resultados se muestran a continuacion:

Tabla 19. Resultados de las encuestas

Resultados

Preguntas Malo Regular Bueno Excelente

¢, Qué tan satisfecho se
1. encuentra con la asesoria 80%

recibida?

¢ Qué tan satisfecho se
2. encuentra con la disponibilidad 70% 30%

del producto?

¢, Qué tan satisfecho se
3. encuentra con el precio del 70% 30%

producto?

¢ Queé tan satisfecho se
4. encuentra con los tiempos de 30% 70%

entrega del producto?

¢Hace cuanto tiempo conoce el El 50% de clientes menos de un afio y el resto primera

producto? vez.

¢, Qué alternativa al producto _
6. o _ Todos consideran panel yeso y superboard.
considero? (pregunta abierta)

¢, Que mejoraria de la atencion _ o
7. o _ Disponibilidad del producto.
recibida? (pregunta abierta)

¢, Cudl fue la razén principal de
8. adquirir o no el producto? El 80 % de clientes definen que la calidad.

(pregunta abierta)

¢ Tiene alguna sugerencia para _ L o .
_ El 80% de clientes definid mas publicidad y el 20% mejor
9. mejorar su .
o _ asesoria.
experiencia?(pregunta abierta)

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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Es claro que gran parte de los encuestados se encuentran satisfechos con la asesoria
recibida. Sin embargo, muchos no se encuentran satisfechos con la disponibilidad de producto,
lo cual implica la probabilidad de que estos clientes se vayan a la competencia por falta de
disponibilidad. Por otro lado el 50% de los clientes encuestados llevan menos de un afio
comprando el producto y el otro 50% han comprado por primera vez considerando en este caso
que se debe realizar mas publicidad de los materiales para que pueda llegar al mercado
objetivo y se puedan posicionar como productos alternativos que en este caso son: panel yeso,

superboard o enchape.

6.10.3.3. Factor clave: Aprendizaje y Crecimiento. Este factor clave se desglosé en dos
variables que son: crecimiento personal y crecimiento operacional.

El crecimiento personal, enfocado en el desarrollo humano brindando formacién en
habilidades blandas. Para esto se ofrecera un programa de 48 micro cursos a lo largo del afio, y
se realizard la revision cada trimestre. Los colaboradores podran escoger los siguientes temas:
comunicacion efectiva, trabajo en equipo, liderazgo, resolucion de problemas y pensamiento
critico.

El crecimiento operacional, enfocado en el conocimiento especializado del producto tanto
en caracteristicas fisicas como visuales y de instalacién, estos micro cursos seran exigidos al
proveedor con el cual se realicen las negociaciones de compra.

Se consideraron estos temas como habilidades a desarrollar de acuerdo con las

respuestas a las encuestas realizadas las cuales se describen a continuacion:



Tabla 20. Habilidades a desarrollar.
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Pregunta

Empleado 1

Empleado 2

Empleado 3

¢Mencione como
esla
comunicacién en
la empresa?

La comunicacién

entre compaﬁeros es

muy buena, hay

cosas que uno dice y
gue don Jhon Jairo
no le pone atencion.

A veces no es clara, por parte de
todos, los jefes tienen alguna
opinién o informacion y no es clara,
con los compafieros a veces uno
se confia de Gilberto, yo asesoro
de acuerdo a la induccion que me
dieron entonces Gilberto a veces le
dice al cliente cosas diferentes y a
veces yo soy un poco directa con
él y él se enoja, mejor dicho, los

Para mi es clara,
aunque la
comunicacion
con la casa
matriz es dificil
en cuanto a los

procesos de comunicacion no pedidos.
estan estandarizados, don Gilberto
dice una cosa aca se le dice otra y
muchas veces el instalador dice
otra.
Si eltema de Que dejen participar mas a los
¢, Cambiarias algo ' L demas trabajadores, algunos
comunicacion se . .
del entorno trabajadores son muy Ninguna.
puede reforzar entre . )
laboral? . . desorganizados y piensan que
el equipo operativo.
somos empleados de ellos.
Capacitacion en o
expresion y atencion Capacitacion en
¢ Qué tipo de pr yaten o . habilidades
L al cliente, hay clientes Capacitacion en los materiales, en
capacitacion blandas y saber

creen que es
necesaria para
incrementar las
ventas?

de clientes a veces
llegan unos que son
groseros y altaneros y

uno quisiera saber

cOmo manejar este

tipo de personas.

las medidas, nosotros jugamos a
ser vendedores, habilidades
blandas para saber como llegar al
cliente y cerrar las ventas.

como cerrar y
manejar los
clientes y
atencion al
publico.

¢ Son efectivos y
ve alguna

No, no creo que se
puedan mejorar, todo

esta muy claro, de

Si, la entrega de productos se
podria manejar en el inventario de

Independizarse

. pronto con el material de la casa
oportunidad de : nuestra sucursal para entrega el :
: Teja porque la toma . . matriz.
mejora en ellos? . mismo dia.
de medidas es un
poco compleja.
; Qué habilidades :
¢Q o El equipo
0 conocimientos - .
L . Puede ser habilidades de ventasy necesita
adicionales crees De pronto habilidades . . .
. . cierre de ventas, o podrian habilidades
gue podrian para manejo de ~ o
. o ensefiarnos a disefiar reformas blandas para
ayudarte a clientes dificiles. . i
. para las casas de los clientes. atencion al
mejorar tu .
~ cliente.
desempefo?

Fuente: Elaboracién propia, 2023.
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6.10.3.4. Factor Clave: Procesos internos. Este factor clave se estructuré de acuerdo con el trabajo en campo realizado,

respaldado con los procesos y riesgos descritos anteriormente se consignaron las propuestas de mejora en la siguiente tabla:

Tabla 21. Plan de accién para procesos administrativos.

Proceso Objetivo Alcance Recursos Responsables Periodo Ejecucion
JJ Acabados
enPVCenla
o Realizar las compras baio el ciudad de Ordenes de Implementacién Manteniendo
Joo modelo de fran Sicia adj uirido Palmira. compra Jhon Jairo se sugiere politicas de
3 or laem resaqres etar?do la Area sistematizadas. Saldafia inmediatamente. compra sobre
a b emp » Fesp administrativa. Pagos por Vergara - Revisiones pedido y
) exclusividad para la . s Ay
i cancelacion de riesaos JJ Acabados transferencias  Gerente. periodicas minimo en
9os. enPVCenla bancarias. mensuales. inventario.
ciudad de Cali
c casa matriz.
ompras Ordenes de
JJ Acabados compra Jhon Jairo Manteniendo
o enPVCenla sistematizadas. Saldafia Implementacion olitica de
o . . ciudad de Solicitud de Vergara - se sugiere P
2 Realizar las compras saliendo : . . compra,
3 .y Palmira. propuestas de  Gerente. inmediatamente. -
S del modelo de franquicia A N . - adquiriendo
a . rea cotizacion. Gilberto Revisiones
o adquirido por la empresa. - . o o lotes para
= administrativa. Negociacion. Bayona - periddicas obtener
Otros Pagos por Consultor mensuales. descuentos
proveedores. transferencias integral. ’

bancarias.




(Continuacion tabla 21)

87

Proceso Objetivo Alcance Recursos Responsables Periodo Ejecucion
Distribuir adecuadamente los
materiales necesarios de la
empresa para no estar
desabastecido, pero tampoco Kardex
con exceso y tenerlos a sistematizado. Jhon Jairo Implementacién
« ) o JJ Acabados e s ~ . .
7 disposicion en el momento en PVC en la Codificacion de Saldafia se sugiere Realizando
o . indicado. . articulos por Vergara - inmediatamente. inventario
2 Inventario : ciudad de : i
S Tener la certeza de la cantidad : medio de SKU. Gerente Revisiones permanente.
2 . Palmira. g . ~ o .
o de articulos con los que cuenta Area contable Persona idonea Sonia Mufioz - periodicas Método PEPS.
la empresa para evitar " pararealizar el Almacenista.  mensuales.
pérdidas por hurto. inventario.
Saber cuando y cuanto pedir
de los articulos faltantes y
donde almacenarlos.
. Realizando
Jhon Jairo .
. ~ Check list de
Cinturones de  Saldafa . .
Implementacion uso de equipo
P . JJ Acabados  carga pesada. Vergara - . .
+ Proteger la salud fisica e P se sugiere de proteccion y
@ L . enPVCenla Laminas de Gerente . .
© Embalaje integridad de los . . . ~ inmediatamente. de correcto
2 ciudad de carton para Sonia Mufoz - . .
g ycargue colaboradores. . i . Revisiones embalaje.
2 . ~ . Palmira. proteccion de  Almacenista. o .
o Evitar dafios a materiales. ‘ - . . . periodicas Realizando
Area logistica las orillas del Thalia Munive 7.7 . N
) diarias. capacitacion
material. - Ayudante de
por parte de
carga. )
profesionales.
Contratando
. . or obra labor
Predios de Jhon Jairo por
« . ~ de instaladores
S : ~ , clientes de JJ Saldafa Cada vez que
9 Proceso  Evitar dafios en predios de Instaladores con
e Acabados en Vergara - se tenga e
3 de terceros en el momento de con certificacion en
s . o . PVC que tenga e g Gerente contrato de ;
© instalacion instalaciones de productos. certificacion. . . manejo e
a contrato de Vacante - instalacion. . .
. . instalacion de
instalacion. Instalador.

productos en
PVC.




(Continuacion tabla 21)
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Proceso Objetivo Alcance Recursos Responsables Periodo Ejecucion
Gestionando
bases de datos

JJ Acabados  Entidad . de
: Jhon Jairo
enPVCenla bancaria con ~ .. proveedores
. ) L Saldafa Implementacion
« Realizar pagos programados ciudad de servicio de . donde se tenga
+ ) . : s Vergara - se sugiere : .
0 en entidades bancarias. Palmira. programacion . . informacion de
@ R . . Gerente inmediatamente.
32 Pagos Disminuir el riesgo de Area contable. de pagos por e banco, cuenta
g : : . Vacante - Conciliaciones .
2 robo/perdida de dinero en Proveedor(es). medio de o . bancaria, NIT,
a ! L. Auxiliar bancarias
efectivo. Nomina. plataforma rep. Legal.
contable / mensuales.
Gastos auto Implementando
. Tesorero. .
generales. gestionada. sistema
bancario de
autogestion.
JJ Acabados Entrevista
8 - en PVCen la o Jhon Jairo Cuando se
0 Contratar personal idoneo : predisefada ~ .
o ., ciudad de Saldafia requiera
2 Contratacion para cada proceso . para contratar
g : Palmira. Vergara - contratar nuevo
2 requerido. A de acuerdo al
a Area . Gerente personal.
- . perfil buscado.
administrativa.
Crear estrategias con base a Contabilidad
informes financieros para sistematizada  Jhon Jairo .
. . L ~ Implementacion
mejorar la situacion JJ Acabados enprograma  Saldafia . e
S L se sugiere Contabilizacion
? econdmica. enPVCenla contable Vergara - inmediatamente. al Menos
S Contabilidad Conocer cuanto se tiene ciudad de SIGO. Gerente .
s . . . Revisiones semanal
= cuanto se gasta como se Palmira. Persona Vacante - . .
o i < s . ~ periddicas actualizada.
ganay en queé se gasta. Area contable. idonea para Sonia Muioz -
. . mensuales.
Conocer el estado del realizar la Almacenista.

patrimonio.

contabilizacion.

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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6.11. Modelo de comisiones. Con el proposito de incentivar el cumplimiento de los indicadores
por parte de los colaboradores, se propone establecer un modelo por comisién involucrando las
areas de los objetivos estratégicos que variara de acuerdo al cumplimiento de cada indicador, a
continuacion, se propone un modelo de comision:

La variable serd determinada por el cumplimiento del objetivo propuesto. El porcentaje
para empezar a comisionar se determin6 en el 80% estableciendo un primer intervalo de 80% a
99% e ird incrementando en razén de 20% para establecer un siguiente intervalo de 100% a
119% hasta alcanzar el maximo de 120%. En la proyeccion realizada se calcul6é que la comision
empezara en cuatrocientos mil pesos, luego quinientos mil pesos y finalmente ochocientos mil
pesos. Un ejemplo de este esquema seré presentado en las tablas 22 y 23. Cabe aclarar que el
porcentaje es un ponderado de los objetivos 2, 4, 6, 7, 8 y 9 de la tabla 23 registrada en los

objetivos claves de medicion.

¢ El Gnico objetivo obligatorio de cumplir al 100% es el objetivo en ventas.

Adicionalmente cada trimestre se hara revision de desempefio que generara una comision
de doscientos mil pesos una sola vez y adicional a la comisién por objetivos de ese mes
siempre y cuando se cumpla el desempefio esperado por el colaborador al 100%.

A continuacion, se da el ejemplo practico:

En el mes de marzo se establecié una meta en ventas de $12.815.000, el colaborador
Gilberto vendi6é para este mes $25.000.000, ademas Gilberto cumplié con el 100% de los
objetivos del factor Cliente y Procesos internos, pero solo cumplié con el 25% del cumplimiento

del factor clave Aprendizaje y Crecimiento para este mes.



Tabla 22. Liquidacion de comisiones mes de marzo de 2023.

Liquidacion de comisiones mes de Marzo 2023

Colaborador: Gilberto

Ventas $ 12.815.000
Clientes 30
Meta Procesos 100%
Aprendizaje y
4
crecimiento
Ventas $ 25.000.000
Clientes 30
Ejecucion Procesos 100%
Aprendizaje y
1
crecimiento
Ventas 20%
Clientes 40%
Peso Procesos 30%
Aprendizaje y
10%
crecimiento
Ventas 39%
Clientes 40%
Liquidacion Procesos 30%
Aprendizaje y
3%
crecimiento
TOTAL 112%

Fuente: Elaboracién propia, 2023.
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Tabla 23. Tabla de comisién.

Tabla de comision
80% - 99% $ 400.000
100% - 119% |$ 500.000 | 4mmm
120% en
delante $ 800.000

Fuente: elaboracién propia, 2023.

Como se observa para el mes de marzo el colaborador Gilberto tuvo una comision
adicional a su salario fijjo de quinientos mil pesos, sin embargo, al cerrar el trimestre no va a
comisionar por cumplimiento de desempefio esto debido a que en este Ultimo mes no cumplio al

100% en el factor aprendizaje y crecimiento.

6.12. Modelo de ventas. Modelo de ventas actual: visto desde la 6ptica del cliente se
traduce en una lista interminable de productos, la lista normalmente es suministrada por el
instalador, y generalmente esta incluye X cantidad de ldminas de PVC, X cantidad de perfileria,
X cantidad de tornillos, X cantidad de remates y acabados etc.

Modelo de ventas propuesto: consiste en simplificar los requerimientos del cliente
solicitando Unicamente la cantidad de metros cuadrados que requiere y con este dato entregar
la cotizacion.

A continuacion, se brinda un ejemplo practico del modelo de ventas actual:

La sefiora Sonia desea remodelar su casa y entrega a uno de los asesores comerciales de la
empresa JJ Acabados en PVC en la ciudad de Palmira, una solicitud de cotizacién que contiene

lo siguiente:



Tabla 24. Modelo de ventas actual.

Cant. Producto Valor unitario  Valor total
27 Laminas de PVC cielo raso $ 40,000 $ 1,080,000
38 Omegas $ 5500 $ 209,000
27 Viguetas $ 5500 $ 148,500
27 Angulos $ 4,000 $ 108,000
10 Terminacion $ 20,000 $ 200,000
1000 Tornillos $ 50 $ 50,000
Total $ 1,795,500

Fuente: elaboracién propia, 2023.

Ejemplo practico del modelo de ventas propuesto:
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Una lamina de PVC mide 5,95 metros de largo por 30 cm de ancho lo cual da como

resultado que de una lamina de PVC se obtiene 1,78 metros cuadrados; los &ngulos y las

terminaciones se instalan de forma lineal cada 52 cm. y 5 metros respectivamente; finalmente

las viguetas y las omegas se instalan por metro cuadrado cada 55 centimetros y 75 centimetros

respectivamente, con esta informacién se construyo la siguiente cotizacion:



Tabla 25. Modelo de ventas propuesto.

Metros cuadrados solicitados 48

Valor
Insumo Cant. Valor total
unitario

Laminas de PVC cielo raso 27 $ 40,000 $ 1,080,000
Omegas 0.75 36 $ 5500 $ 198,000
Viguetas 0.55 26 $ 5500 $ 143,000
Angulos 052 25 $ 4,000 $ 100,000
Terminacion 5 10 $ 20,000 $ 200,000
Tornillos 15 720 $ 50 % 36,000
Total $ 1,749,692

Fuente: elaboracién propia, 2023.

Este ahorro va a generar satisfaccion para el cliente, primero por el valor perse de la
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cotizacion y segundo por adquirir los productos necesarios para realizar su proyecto sin incurrir

en sobrecostos ni desperdicios.
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llustracion 17. Mapa estratégico

Vision: Para el 2028 queremos poseer el 5% del mercado del sur occidente colombiano en importacion, comercializacion e instalacion de
productos de revestimientos en PVC y sus aplicaciones, para decorar y construir ambientes sofiados en los hogares del pais.
Mision: Ofrecemos materiales y servicios para que nuestros clientes decoren y construyan sus ambientes sofiados con productos y disefios
innovadores de la mejor calidad.
Incrementar i
: i Incrementar Reducir
Financiero los ingresos la gastos
rentabilidad
- [ e [ Y ~
Mejorar la Disminuir los Mejorar la
Clientes satisfaccion niveles de imagen de la
del cliente reclamacion marca
e f : N
Procesos Mantener los S, L
internos niveles de Disminuir Disminuir
. . riesgos costos
inventario
|
imi Incrementar
Crecw(r;_len_to Y Incrementar Disminuir las
aprendizaje
las bases de fatiga habilidades
conocimiento
del personal

Fuente: elaboracion propia, 2023.
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7. Analisis financiero

A continuacién, se presentan los estados financieros de la empresa JJ Acabados en PVC
en la ciudad de Palmira, cabe recordar que como se evidencié anteriormente, la empresa no
lleva contabilidad, por lo tanto, los estados financieros que se presentan se construyeron a
partir de recursos y datos suministrados por la empresa tales como, facturas de compra,
facturas de ventas, extractos bancarios, declaraciones de IVA entre otros.

Tabla 26. Entrevista gerente.

Pregunta Gerente

El proceso se realiza sobre pedido, es decir lo que

llega se contabiliza y lo que sale se contabiliza,
¢, Qué proceso contable lleva la

digamos que actualmente nos encontramos en un
empresa?

proceso de actualizacién porque honestamente no se

lleva contabilidad.

¢ Se elaboran informes contables de
Pues estamos en ese proceso.

algun tipo?
¢ Se presentan declaraciones Declaracion de renta, IVA, Camara de Comercio, en
tributarias? ¢ Cuéles? esa parte Somos muy correctos.

Si, el camion tiene una deuda, se paga

¢Actualmente tienen deudas bancarias mensualidades de un millon seiscientos mil pesos y

contraidas para inversion en se deben aproximadamente treinta millones, la idea

infraestructura o activos fijos y es que con la plata de las ventas de los otros dos

productivos? camiones que se vendieron se termine de pagar o dar
un abono.

Fuente: elaboracién propia, 2023.



Tabla 27. Estado de situacién financiera 2021y 2022.

JJ Acabados en PVC
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Estado de Situaciéon Financiera

Por los afios terminados al 31 de diciembre de 2021 y 2022

Notas 2021 2022
Activos
Efectivo y equivalentes al efectivo $ 32.160.965 $ 53.526.245
Anticipos y Avances 3 % 88.111.000 $ -
Cuentas por cobrar $ - $ 17.000.000
Inventarios 4 $ 121.184.753 $ 89.878.062
Total activos corrientes $ 241.456.718 $160.404.307
Activos no corrientes
Propiedades, planta y equipo 5 8 32.000.557 $107.066.616
Total activos no corrientes $ 32.000.557 $107.066.616
Total activos $ 273.457.275 $267.470.923
Pasivo
Costos y gastos por pagar 6 $ 9.341.965 $ 9.987.527
Obligaciones financieras 5 $ 107.066.616
Proveedores $ 209.680.356 $ 84.717.753
Total pasivos $ 219.022.321 $201.771.896
Patrimonio
Capital $ 10.000.000 $ 10.000.000
Resultado del periodo $ 44.434.954 $ 11.264.073
Utilidades acumuladas $ - $ 44.434.954
Total patrimonio de los accionistas $ 54.434.954 $ 65.699.027
Total pasivos y patrimonio $  273.457.275 $ 267.470.923

Fuente: Elaboracién propia, 2023.



Tabla 28. Estado del Resultado Integral 2022 y 2023.

JJ Acabados en PVC

Estado de Resultado

Por los afios terminados al 31 de diciembre de 2021 y 2022

Notas 2021 2022

Ingresos de actividades ordinarias $646.789.244  $381.284.343
Costo de ventas -$470.529.050 -$ 253.000.000
Utilidad bruta $176.260.194 $ 128.284.343
Gastos operacionales 6 -$158.957.646 -$ 110.955.000
Utilidad operacional $ 17.302.548 $ 17.329.343
Otros ingresos $ - $ -

Otros Gastos $ - $ -

Utilidad antes de impuestos $ 17.302.548 $ 17.329.343
Gasto por impuesto sobre la renta y complementarios 7 $ - -$ 6.065.270
Utilidad neta del periodo $ 17.302.548 $ 11.264.073

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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Tabla 29. Estado de flujo de efectivo 2022.

JJ Acabados en PVC

Estado de Flujo de Efectivo

Para el afio 2022

Actividades de operacion

Utilidad Neta $ 11.264.073
Anticipo y avances $ 88.111.000
Cuentas por cobrar -$ 17.000.000
Inventarios $ 31.306.691
Proveedores -$  124.962.603
Costos y gastos por pagar $ 645.562
Efectivo proveniente de las operaciones -$ 10.635.277
Actividades de inversion
Maquinaria y equipo -$ 75.066.059
Efectivo utilizado para la adquisicion de activos fijo -$ 75.066.059
Actividades de financiamiento
Capital $ -
Obligaciones Financieras $ 107.066.616
Efectivo proveniente del financiamiento $ 107.066.616
Flujo de Efectivo Neto del afio 2022 $ 21.365.280
Efectivo al inicio del periodo $ 32.160.965
$ 53.526.245

Fuente: elaboracién propia, 2023.




Tabla 30. Estado de situacién financiera proyectado al 31 de diciembre de 2023, 2024, 2025 y 2026.

JJ Acabados en PVC

Estado de Situacion Financiera proyectado

Por los afos terminados al 31 de diciembre de 2023, 2024, 2025 y 2026

Notas 2023 2024 2025 2026

Activos

Efectivo y equivalentes al efectivo $ 59.827.179 $ 59.635.669 $ 72.128.894 $ 89.306.166
Cuentas por cobrar $ 17.000.000 $ 17.000.000 $ 17.000.000 $ 17.000.000
Inventarios 13 % 58.747.024 % 60.509.435 $ 62.324.718 $ 64.194.460
Total activos corrientes $ 135.574.203 $ 137.145.104 $ 151.453.612 $  170.500.626
Activos no corrientes

Prop planta y equipo neto 5 % 96.359.954 $ 85.653.293 $ 74.946.631 $ 64.239.970
Total activos no corrientes $ 96.359.954 $ 85.653.293 $ 74.946.631 $ 64.239.970
Total activo $ 231.934.158 $ 222.798.397 $ 226.400.243 $ 234.740.595
Pasivo

Obligaciones financieras 5 % 96.357.566 $ 83.477.738 $ 67.987.103 $ 49.356.439
Proveedores $ 51.763.316 $ 53.316.215 $ 54.915.702 $ 56.563.173
Costos y gastos por pagar 6 $ 17.225.353 $ 12.754.727 $ 17.090.820 $ 21.938.555
Total pasivos $ 165.346.235 $ 149.548.680 $ 139.993.626 $ 127.858.168
Capital $ 10.000.000 $ 10.000.000 $ 10.000.000 $ 10.000.000
Resultado del ejercicio $ 888.895 $ 6.661.794 $ 13.156.901 $ 20.475.810
Utilidades acumuladas $ 55.699.027 $ 56.587.922 $ 63.249.717 $ 76.406.617
Total patrimonio $ 66.587.922 $ 73.249.717 $ 86.406.617 $ 106.882.428
Total pasivo + patrimonio $ 231.934.158 $  222.798.397 $  226.400.243 $  234.740.595

Fuente: elaboracién propia, 2023



Tabla 31. Estado de resultado proyectado al 31 de diciembre de 2023, 2024, 2025 y 2026.

JJ Acabados en PVC
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Estado de Resultado Proyectado

Por los afios terminados al 31 de diciembre de 2023, 2024, 2025 y 2026

Notas 2023 2024 2025 2026

Ingresos de actividades ordinarias 8  $419.412.777 $ 461.354.055 $ 507.489.461 $ 558.238.407
Costo de ventas 9 $ 234.871.155 $ 258.358.271 $ 284.194.098 $ 312.613.508
Utilidad bruta $184.541.622 $ 202.995.784 $ 223.295.363 $ 245.624.899
Gastos operacionales 10 $117.435578 $ 129.179.135 $ 142.097.049 $ 156.306.754
Gastos por comision 11 $ 36.000.000 $ 36.000.000 $ 36.000.000 $ 36.000.000
Depreciacion 12 $ 10.706.662 $ 10.706.662 $ 10.706.662 $ 10.706.662
Utilidad operacional $ 20.399.383 $ 27.109.987 $ 34.491.652 $ 42.611.483
Otros Ingresos $ - $ - $ - $ -
Gastos financieros 5 $ 19.031.851 $ 16.861.073 $ 14.250.267 $ 11.110.237
Utilidad antes de impuestos $ 1367531 $ 10.248.914 $ 20.241.385 $ 31.501.247
Gasto por impuesto sobre la renta y

complementarios $ 478.636 $ 3.587.120 $ 7.084.485 $ 11.025.436
Utilidad neta del periodo $ 888.895 $ 6.661.794 $ 13.156.901 $ 20.475.810

Fuente: elaboracién propia, 2023
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Tabla 32. Estado de flujo de efectivo proyectado al 31 de diciembre de 2023, 2024, 2025 y

2026.
JJ Acabados en PVC
Estado de Flujo de efectivo Proyectado
Por los afios terminados al 31 de diciembre de 2023, 2024, 2025 y 2026
2023 2024 2025 2026
Utilidad neta $ 888.895 $ 6.661.794 $ 13.156.901 $ 20.475.810
Depreciaciones $ 10.706.662 $ 10.706.662 $  10.706.662 $  10.706.662
Amortizaciones $ - $ - $ - $ -
Flujo de Caja Operativo $ 11595557 $ 17.368.456 $ 23.863.562 $  31.182.472
Cuentas por cobrar $ - $ - $ - $ -
Inventarios $ 31.131.038 -$ 1.762.411 -$ 1.815.283 -$ 1.869.742
Proveedores -$ 32954437 $ 1.552.899 $ 1.599.487 $ 1.647.471
Costos y gastos por pagar $ 7.237.826 -$ 4.470.626 $ 4.336.093 $ 4.847.735
Necesidad Operativa de Fondos $ 5.414.427 -$ 4.680.137 $ 4.120.297 $ 4.625.464
Flujo de Caja Operativo $ 11595557 $ 17.368.456 $ 23.863.562 $  31.182.472
Variacion en NOF $ 5.414.427 -$ 4.680.137 $ 4.120.297 $ 4.625.464
Caja Generada en operaciones $ 17.009.984 $ 12.688.319 $ 27.983.859 $ 35.807.936
Ingreso de dinero:
Flujo de caja operativo (FGO) $ 11595557 $ 17.368.456 $ 23.863.562 $  31.182.472
Aumento (disminucién) deuda -$ 10.709.050 -$ 12.879.828 -$ 15.490.634 -$ 18.630.664
Aumento (disminucién) capital social
Total ingresos de dinero $ 886.507 $ 4.488.628 $ 8.372.928 $  12.551.808
Desembolsos de dinero:
Inversiones
Incremento de inventarios -$ 31.131.038 $ 1.762.411 $ 1.815.283 $ 1.869.742
Incremento de deudores $ - $ - $ - $ -
Incremento de proveedores -$ 32.954.437 $ 1.552.899 $ 1.599.487 $ 1.647.471
Incremento de otras deudas corto plazo
Dividendos
Total desembolsos -$ 64.085.475 $ 3.315.310 $ 3.414.770 $ 3.517.213
Variacion en efectivo y equivalentes $ 64971982 $ 1.173.318 $ 4.958.158 $ 9.034.595
Variacién de la deuda -$ 10.709.050 -$ 12.879.828 -$ 15.490.634 -$ 18.630.664
NOPAT $ 13.250.599 $ 17.621.492 $ 22.419.574 % 27.697.464
Depreciac $ 10.706.662 $ 10.706.662 $  10.706.662 $  10.706.662
Capex
NOF $ 5.414.427 -$ 4.680.137 $ 4,120.297 $ 4.625.464
Flujo de Caja Libre $ 29.380.687 $ 23.648.016 $ 37.246.533 $  43.029.590

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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Tabla 33. Ratios financieras al 31 de diciembre de 2021, 2022, 2023, 2024, 2025 y 2026.

JJ Acabados en PVC

Ratios Financieros

Por los afios terminados al 31 de diciembre de 2021, 2022, 2023, 2024, 2025 y 2026

2021 2022 2023 2024 2025 2026

ROA 6% 4% 04% 3,0% 58% 8,7%
ROE 32% 17% 1,3% 9,1% 152% 19,2%
Ratio de endeudamiento 402 3,07 248 2,04 162 1,20
Prueba 4cida 055 035 046 051 064 0,83
Rotacion de inventarios (En veces) 4 5 4 4 5 5

Rotacion de inventarios (En dias) 94 70 91 85 80 75

Margen neto 3% 3% 02% 14% 26% 3,7%
Crecimiento en ventas -41% 10% 10% 10% 10%

Fuente: elaboracién propia, 2023

7.1. ROA

En general, se observa una tendencia creciente en el ROA a lo largo de los afos. EIl ROA
comienza en un nivel considerable para el 2021 con un 6%, cae en el 2022 a 4%, esto indica
las dificultades enfrentadas en el afio 2022, sin embargo, a partir de 2023, el ROA comienza a
recuperarse y muestra un crecimiento gradual durante los afios siguientes. Esto sugiere que la
empresa pudo superar los desafios enfrentados en 2022 y 2023 mejorando su rendimiento en
términos de rentabilidad de los activos. Esta tendencia ascendente sugiere que la empresa esta

mejorando su eficiencia en el uso de los activos para generar beneficios.
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7.2. ROE

El ROE es una ratio financiera que mide la rentabilidad de una empresa en relacion con el
patrimonio neto. Muestra la eficiencia con la que la empresa utiliza su inversion de capital para
generar beneficios; al igual que la ratio anterior se evidencia que el afio 2021 fue excepcional y
cae vertiginosamente en el afio 2022, el desafio que enfrente la compafiia es recuperar terreno
perdido, segun las proyecciones la tendencia del ROE es a aumentar generando mas

beneficios.

7.3. Ratio de endeudamiento

Esta ratio indica la proporcién de la deuda total de la empresa en relaciébn con su
patrimonio neto para cada afio.
Al analizar estas ratios de endeudamiento, se pueden hacer las siguientes observaciones:
En 2021, la ratio de endeudamiento es de 4.02, lo que significa que la empresa tiene una deuda
total que es aproximadamente 4 veces su patrimonio neto, en 2022, la ratio disminuye a 3.07,
pero aun indica un nivel de endeudamiento significativo en comparacion con el patrimonio neto.
A partir de 2023, se observa una disminucién gradual de la ratio de endeudamiento, esto indica
que la empresa esta reduciendo su nivel de endeudamiento en relacion con su patrimonio neto.
En 2026, la ratio de endeudamiento es de 1.20. Teniendo en cuenta que se adquirié una deuda

para la compra de un vehiculo, la salud financiera de la empresa proyecta a mejorar.
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7.4. Prueba acida

Baja liquidez para los dos primeros afios de operatividad agudizandose en el afio 2022,
sin embargo, en las proyecciones a partir del afio 2023 se observa una mejora gradual esto
quiere decir que la empresa estd aumentando su capacidad para hacer frente a sus deudas a

corto plazo utilizando sus activos liquidos disponibles.

7.5. Rotacion de inventarios

La rotacion de inventarios presenta una mejora sostenida a partir del afio 2024, se
encontré que la empresa contaba con stock de productos obsoletos los cuales fueron devueltos
a casa matriz gradualmente. A partir del afio 2024 se proyecta una gestion de compras mas

eficiente que mejora la rotacion de los productos en menor tiempo.

7.6. Margen neto

Al inicio de la operacion en el afio 2021 el margen neto era del 7%. Para los afios 2022 y

2023, se aprecia una caida de esta ratio en 3% y 0,2% respectivamente lo que indica que la

relacion beneficio neto versus ingresos totales es muy baja, para los afios siguientes se

proyecta una mejora sostenida hasta alcanzar 3,7% en el afio 2026.

7.7. Variacion en ventas

Se aprecia una caida muy grande en las ventas del afio 2022 frente a las ventas de 2021.

El gerente explica que fue debido al retiro del acompafiamiento dado por parte de la casa matriz
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en el primer afio. El reto que enfrenta la empresa es recuperar parte de ese terreno, para esto

se proyecta un crecimiento en ventas del 10% sostenido hasta el afio 2026.

7.8. Notas a los estados financieros

7.8.1.Nota 1. Actividades de la compafiia. JJ Acabados en PVC es una compafiia colombiana
dedicada principalmente a la comercializacion de productos en PVC para terminaciones en obra
blanca.

Su casa matriz se encuentra ubicada en la ciudad de Cali y opera bajo la modalidad de
franquicia
7.8.2.Nota 2. Bases de presentacion. La presentacion de los estados financieros tiene como
finalidad mostrar los resultados de la gestion realizada por los administradores de los recursos
gue les han confiado los inversionistas.

Los estados financieros de la empresa y las notas que acompafan, fueron aprobados
para su emision por el gerente de la empresa Jhon Jairo Saldafa Vergara.

Cabe aclarar que los estados financieros se construyeron a partir de diferentes fuentes de
informacion suministrada por el mismo gerente con el fin de dar transparencia y confiabilidad a

los estados financieros.

7.8.3.Nota 3. Anticipo y avances. El avance que se refleja en el afio 2021 se cruzo

posteriormente con la cuenta de Proveedores lo cual se ve reflejado en el cierre del afio 2022.

7.8.4.Nota 4. Inventario. La cuenta tuvo el siguiente movimiento durante el transcurso del
afo 2022:

Se realizé una devolucion de inventario a casa Matriz por obsolescencia.
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Tabla 34. Inventarios

Saldo inicial Devolucién de inventario Saldo final

Inventarios $ 209,680,356 $ 124,962,603 $ 89,878,062

Fuente: elaboracién propia, 2023.

7.8.5. Nota 5. Propiedad, planta y equipo. La cuenta tuvo el siguiente movimiento:

Tabla 35. Propiedad, planta y equipo

Saldo inicial Variaciéon Saldo final

Propiedad, planta vy
equipo $ 32,000,557 $ 75,066,059 $ 107,066,616

Fuente: elaboracién propia, 2023

La variacion corresponde a la venta de un vehiculo tipo SUV y la adquisicién del vehiculo
tipo camidn, a continuacion, se detalla las condiciones del préstamo:
Se adquirio en diciembre de 2022 un vehiculo tipo camién bajo las siguientes condiciones:

Condiciones del préstamo para vehiculo:

Tabla 36. Préstamo vehiculo.

Valor inicial: $ 132,066,616
Abono inicial: $ 25,000,000
Saldo: $ 107,066,616
Interés anual: 20,04% E. A.
Interés mensual: 1.55%
Plazo: 72 Meses
Cuota mensual: $ 2,478,408

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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En la entrevista realizada el gerente expresa que la cuota mensual del crédito del vehiculo
es de un millén seiscientos mil pesos, sin embargo, luego de recopilar la informacion del crédito
se evidencia que esta cifra se encuentra errada pues la cuota mensual es de dos millones
cuatrocientos setenta y ocho mil cuatrocientos ocho pesos.

Tabla 37. Amortizacién del préstamo.

Mes  Valor inicial Capital Interés Cuota Valor final
1 $ 107,066,616 $ 818,876 $1,659,533 $2,478,408 $ 106,247,740
2 $106,247,740 $ 831,568 $1,646,840 $2,478,408 $ 105,416,172
3 $ 105,416,172 $ 844,458 $1,633,951 $2,478,408 $ 104,571,714
4 $104,571,714 $ 857,547 $1,620,862 $2,478,408 $ 103,714,167
5 $ 103,714,167 $ 870,839 $1,607,570 $2,478,408 $ 102,843,328
6 $102,843,328 $ 884,337 $1,594,072 $2,478,408 $ 101,958,991
7 $101,958,991 $ 898,044 $1,580,364 $2,478,408 $ 101,060,947
8 $101,060,947 $ 911,964 $1,566,445 $2,478,408 $ 100,148,984
9 $100,148,984 $ 926,099 $1,552,309 $2,478,408 $ 99,222,884
10 $ 99,222,884 $ 940,454 $1,537,955 $2,478,408 $ 98,282,431
11 $ 98,282,431 $ 955,031 $1,523,378 $2,478,408 $ 97,327,400
12 $ 97,327,400 $ 969,834 $1,508,575 $2,478,408 $ 96,357,566
13 $ 96,357,566 $ 984,866 $1,493,542 $2,478,408 $ 95,372,700
14 $ 95,372,700 $1,000,132 $1,478,277 $2,478,408 $ 94,372,568
15 $ 94,372,568 $1,015,634 $1,462,775 $2,478,408 $ 93,356,935
16 $ 93,356,935 $1,031,376 $1,447,032 $2,478,408 $ 92,325,559
17 $ 92,325,559 $1,047,362 $1,431,046 $2,478,408 $ 91,278,197
18 $ 91,278,197 $1,063,596 $1,414,812 $2,478,408 $ 90,214,600
19 $ 90,214,600 $1,080,082 $1,398,326 $2,478,408 $ 89,134,518
20 $ 89,134,518 $1,096,823 $1,381,585 $2,478,408 $ 88,037,695
21 $ 88,037,695 $1,113,824 $1,364,584 $2,478,408 $ 86,923,870
22 $ 86,923,870 $1,131,088 $1,347,320 $2,478,408 $ 85,792,782
23 $ 85,792,782 $1,148,620 $1,329,788 $2,478,408 $ 84,644,162
24 $ 84,644,162 $1,166,424 $1,311,985 $2,478,408 $ 83,477,738
25 $ 83,477,738 $1,184,503 $1,293,905 $2,478,408 $ 82,293,234
26 $ 82,293,234 $1,202,863 $1,275,545 $2,478,408 $ 81,090,371
27 $ 81,090,371 $1,221,508 $1,256,901 $2,478,408 $ 79,868,863
28 $ 79,868,863 $1,240,441 $1,237,967 $2,478,408 $ 78,628,422
29 $ 78,628,422 $1,259,668 $1,218,741 $2,478,408 $ 77,368,754
30 $ 77,368,754 $1,279,193 $1,199,216 $2,478,408 $ 76,089,562
31 $ 76,089,562 $1,299,020 $1,179,388 $2,478,408 $ 74,790,541
32 $ 74,790,541 $1,319,155 $1,159,253 $2,478,408 $ 73,471,386
33 $ 73,471,386 $1,339,602 $1,138,806 $2,478,408 $ 72,131,784
34 $ 72,131,784 $1,360,366 $1,118,043 $2,478,408 $ 70,771,419
35 $ 70,771,419 $1,381,451 $1,096,957 $2,478,408 $ 69,389,967
36 $ 69,389,967 $1,402,864 $1,075544 $2,478,408 $ 67,987,103
37 $ 67,987,103 $1,424,608 $1,053,800 $2,478,408 $ 66,562,495
38 $ 66,562,495 $1,446,690 $1,031,719 $2,478,408 $ 65,115,805



39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72

B PRA PR PHDPDPRLPRDREHRRHHPHHPHRH

(Continuacion tabla 37)

65,115,805
63,646,692
62,154,807
60,639,798
59,101,307
57,538,968
55,952,414
54,341,268
52,705,149
51,043,671
49,356,439
47,643,055
45,903,114
44,136,204
42,341,907
40,519,798
38,669,447
36,790,415
34,882,258
32,944,524
30,976,756
28,978,487
26,949,245
24,888,550
22,795,914
20,670,842
18,512,832
16,321,372
14,095,945
11,836,024

9,541,074

7,210,552

4,843,907

2,440,579

$ 1,469,113
$ 1,491,885
$ 1,515,009
$ 1,538,492
$ 1,562,338
$ 1,586,554
$ 1,611,146
$ 1,636,119
$ 1,661,479
$ 1,687,232
$1,713,384
$ 1,739,941
$ 1,766,910
$ 1,794,297
$ 1,822,109
$ 1,850,352
$ 1,879,032
$ 1,908,157
$ 1,937,733
$ 1,967,768
$ 1,998,269
$ 2,029,242
$ 2,060,695
$ 2,092,636
$ 2,125,072
$ 2,158,010
$ 2,191,460
$ 2,225,427
$ 2,259,921
$ 2,294,950
$ 2,330,522
$ 2,366,645
$ 2,403,328
$ 2,440,579

$ 1,009,295
986,524
963,400
939,917
916,070
891,854
867,262
842,290
816,930
791,177
765,025
738,467
711,498
684,111
656,300
628,057
599,376
570,251
540,675
510,640
480,140
449,167
417,713
385,773
353,337
320,398
286,949
252,981
218,487
183,458
147,887
111,764

75,081

37,829

AP PR PLDPDPDRLPROPRHDRHHPH B P

$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408
$ 2,478,408

BB AP ARPDPRPDPRLDRLDLDPPRDPRPPRAPRHHHHHH

&

63,646,692
62,154,807
60,639,798
59,101,307
57,538,968
55,952,414
54,341,268
52,705,149
51,043,671
49,356,439
47,643,055
45,903,114
44,136,204
42,341,907
40,519,798
38,669,447
36,790,415
34,882,258
32,944,524
30,976,756
28,978,487
26,949,245
24,888,550
22,795,914
20,670,842
18,512,832
16,321,372
14,095,945
11,836,024
9,541,074
7,210,552
4,843,907
2,440,579
0

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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7.8.6.Nota 6. Gastos operacionales. La cuenta incluye los gastos en los que incurre la

empresa para el desarrollo normal de sus operaciones incluido: arrendamiento, setrvicios,

némina etc.

Tabla 38. Consolidado de gastos del afio 2021.

Consolidado gastos afio 2021
Gastos de arriendamiento $ 52.000.000

Gastos de nomina $ 101.225.946
Servicios publicos $ 2.210.000
Internet $ 1.506.700
Seguridad $ 2.015.000

Total $ 158.957.646

Fuente: elaboracién propia, 2023

Tabla 39. Consolidado de gastos del afio 2022.

Consolidado gastos afio 2021
Gastos de arriendamiento $ 59.800.000

Gastos de nomina $ 79.366.074
Servicios publicos $ 2.210.000
Internet $ 1.430.000
Seguridad $ 2.275.000

Total $ 145.081.074

Fuente: elaboracién propia, 2023

Los seis primeros meses del afio 2021 la empresa tenia 7 empleados, a partir del séptimo mes

se realizé un recorte de némina quedando finalmente con 4 empleados.

A continuacion, se relaciona la liquidacion de némina para los afios 2021, 2022 y 2023:



Tabla 40. Liquidacion ndmina afio 2021.
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Auxilio de

Interés de

Cajade

Colaborador Salario Total Cesantias . _ Vacaciones  Prima Pension ARL i Total
transporte cesantias compensacién
Colaborador 1 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
Colaborador 2 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
Colaborador 3 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
Colaborador 4 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
Colaborador 5 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
Colaborador 6 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
Colaborador 7 $ 908.526 $ 106.454 $1.014.980 $ 84.548 $ 10.150 $ 42.325 $ 84.548 $109.023 $4.743 $ 36.341 $ 1.386.657
TOTAL $ 9.706.598
Fuente: elaboracién propia, 2023
Tabla 41. Liquidacion nGmina afio 2022.
Colaborador Salario Auxilio de Total Cesantias Interes,de Vacaciones  Prima Pension ARL Caja de i Total
transporte cesantfas compensacion
Colaborador 1 $ 1.000.000 $ 117.172 $1.117.172 $ 93.060 $ 11.172 $ 46.586 $ 93.060 $ 120.000 $5.220 $ 40.000 $ 1.526.271
Colaborador 2 $ 1.000.000 $ 117.172 $1.117.172 $ 93.060 $ 11.172 $ 46.586 $ 93.060 $ 120.000 $5.220 $ 40.000 $ 1.526.271
Colaborador 3 $ 1.000.000 $ 117.172 $1.117.172 $ 93.060 $ 11.172 $ 46.586 $ 93.060 $ 120.000 $5.220 $ 40.000 $ 1.526.271
Colaborador 4 $ 1.000.000 $117.172 $1.117.172 $ 93.060 $ 11.172 $ 46.586 $ 93.060 $ 120.000 $ 5.220 $ 40.000 $ 1.526.271
TOTAL $ 6.105.083
Fuente: elaboracién propia, 2023
Tabla 42. Liquidacion ndmina afio 2023.
Colaborador Salario Auxilio de Total Cesantias Interes,de Vacaciones  Prima Pension ARL Caja de i Total
transporte cesantfas compensacion
Colaborador 1 $ 1.160.000 $ 160.000 $ 1.320.000 $ 109.956 $ 13.200 $ 55.044 $109.956 $ 139.200 $ 6.055 $ 46.400 $ 1.799.811
Colaborador 2 $ 1.160.000 $ 160.000 $ 1.320.000 $ 109.956 $ 13.200 $ 55.044 $109.956 $ 139.200 $ 6.055 $ 46.400 $ 1.799.811
Colaborador 3 $ 1.160.000 $ 160.000 $ 1.320.000 $ 109.956 $ 13.200 $ 55.044 $109.956 $ 139.200 $ 6.055 $ 46.400 $ 1.799.811
Colaborador 4 $ 1.160.000 $ 160.000 $ 1.320.000 $ 109.956 $ 13.200 $ 55.044 $109.956 $ 139.200 $ 6.055 $ 46.400 $ 1.799.811
TOTAL $ 7.199.245

Fuente: elaboracién propia, 2023

7.8.7. Nota 7. Gasto por impuesto sobre la renta y complementarios.

Se realiz6 la

estimacion del gasto por impuesto sobre la renta y complementarios de acuerdo con los

regimenes de tributacién actual.
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7.8.8.Nota 8. Ingresos por actividades ordinarias proyectadas. Los ingresos del afio 2022
tienen una caida del 41% versus el afio inmediatamente anterior. Se proyecta un crecimiento

sostenido del 10% para los 4 afios siguientes.

7.8.9. Nota 9. Costo de ventas proyectado. Para los afios 2021 y 2022 el costo de venta
representd el 73% y 66% respectivamente de los ingresos operativos. Se proyecta para los
afios 2023, 2024, 2025 y 2026 el costo de venta en 56% de los ingresos operativos teniendo en

cuenta que se logré negociar el precio del producto con la casa matriz.

7.8.10. Nota 10. Gastos operacionales proyectados. Para los afios 2021 y 2022 el gasto
operacional represento el 20% y 30% respectivamente de los ingresos operativos, se proyecta
para los afios 2023, 2024, 2025 y 2026 el gasto operacional en 28% de los ingresos operativos
teniendo en cuenta que se logro renegociar el canon de arrendamiento y se redujo la némina en

1 persona.

7.8.11. Nota 11. Gastos por comisién proyectada. Los gastos por comision se
proyectaron esperando que los colaboradores cumplan al 100% las metas, multiplicado por la

cantidad de colaboradores y finalmente multiplicado por la cantidad de meses.

7.8.12. Nota 12. Depreciacion proyectada. La depreciacion proyectada del vehiculo tipo

camion, se realiz6 a un plazo de 10 afios y se detalla en la siguiente tabla:



Tabla 43. Depreciacion proyectada.

Inversion inicial: $ 107,066,616

Vida util: 10 afios

Depreciacion anual $ 10,706,662

Ano Saldo inicial Depreciacion Saldo final
1 $ 107,066,616 $ 10,706,662 $ 96,359,954
2 $ 96,359,954 $ 10,706,662 $ 85,653,293
3 $ 85,653,293 $ 10,706,662 $ 74,946,631
4 $ 74,946,631 $ 10,706,662 $ 64,239,970
5 $ 64,239,970 $ 10,706,662 $ 53,533,308
6 $ 53,533,308 $ 10,706,662 $ 42,826,646
7 $ 42,826,646 $ 10,706,662 $ 32,119,985
8 $ 32,119,985 $ 10,706,662 $ 21,413,323
9 $ 21,413,323 $ 10,706,662 $ 10,706,662
10 $ 10,706,662 $ 10,706,662 $ -

Fuente: elaboracién propia, 2023.

7.8.13.
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Nota 13. Inventarios. El inventario se proyect6 teniendo en cuenta el costo de

venta, de tal forma que la rotacion de inventarios incrementara a lo largo del tiempo, pasando

de 4 veces en el aflo 2021 a 5 veces en el aflo 2026.
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8. Sensibilizacion

La propuesta de sensibilizacion se basa en el marco scrum (marco de trabajo a través del
cual las personas pueden abordar problemas complejos adaptativos a la vez que se entregan
avances de forma eficiente y creativa con el maximo valor) en cuanto a las ceremonias se
refiere, pues facilita el control, la integracién y la cooperacion del equipo de trabajo.

Se sugiere que el tiempo del Spring (periodo de tiempo fijo en el que un equipo de scrum
trabaja para completar una cantidad de trabajo establecida) vaya desde el primero hasta el
treinta de cada mes, y durante este, se realicen las siguientes ceremonias:

e Sprint planning: los primeros 4 dias del mes para socializar la informacion y dar claridad
de la forma de trabajar en el mes.

e Daily Scrum: reunion diaria de maximo quince minutos para revisar cifras del dia anterior
y compromisos para la jornada.

e Sprint review: reunion el dltimo viernes del mes, donde se debaten los resultados del
mes en finalizacion, en esta reunion debe estar presente toda la planta.

e Sprint retrospective: se puede realizar junto al Sprint planning y se realiza con el fin de

encontrar procesos que se puedan mejorar.

Finalmente, se propone una reunién para socializacion de los nuevos modelos

propuestos, y resolucién de dudas e inquietudes que surjan.
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9. Recomendaciones

La principal funcién de JJ Acabados en PVC, es el suministro de productos para cielos
falsos, muros o enchapes, labor comercial, su sostenibilidad dependera de que se apliquen las
correcciones que se sugieren en el presente trabajo, se recomienda establecer reuniones
semanales durante los cuales cada asesor debe reportar sus resultados, asi como las
oportunidades que ha detectado en el mercado. Como producto de la reunién se puede
identificar las prioridades o necesidades de los clientes potenciales y asegurando que al final de
cada mes las metas establecidas se cumplan.

Se sugiere implementar una linea de crédito de empresas como ADDI o Sistecrédito para
clientes que no dispongan de los recursos, para que puedan cancelar su material de acuerdo
con su necesidad, orientando las estrategias de negocios centradas en el cliente; esta
estrategia también facilitar4 el logro de objetivos comerciales ya que al no tener suficientes
recursos los clientes, las proyecciones de ventas planteadas pueden verse en riesgo de no
cumplimiento.

Se sugiere implementar la tabla de gestion del riesgo para eliminar, mitigar o transferir los
riesgos encontrados en la empresa.

La implementacion de un asesor externo se sugiere como mecanismo de apertura de
nuevos clientes y mercados, se sugiere que este rol sea realizado por uno de los empleados
actuales a manera de asenso para fomentar la participacion y el interés con la empresa.

Se sugiere usar el camion para generar nuevos ingresos para la compafia pues se
evidencio que es un activo no productivo; para poder garantizar niveles 6ptimos de inventario,
se recomienda realizar un andlisis de elasticidad de la demanda con periodicidad semestral a

partir de analisis de variables como: costo-volumen-utilidad.
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10. Conclusiones

Mediante el desarrollo del presente trabajo se establecié que JJ Acabados en PVC, se
caracteriza por tener productos relativamente nuevos, es por esto que es importante posicionar
el producto y darlo a conocer a través de publicidad en medios de comunicacién y redes
sociales, para que pueda llegar al mercado objetivo.

Se considera importante intensificar el seguimiento del comportamiento de los productos
vendidos para determinar si vale la pena seguir invirtiendo en ciertas lineas de producto. Se
sugiere que este analisis se efectie al menos dos veces al afio.

Se definieron unos factores y sus importancias, dentro de los que se destaca la necesidad
de utilizar un sistema de compensacion que incluya una parte variable condicionada al
cumplimiento de los factores seleccionados por encima de unos niveles minimos que la
empresa debe definir.

Se encontraron puntos clave en el area financiera como ingresos y gastos afectados por
diversos factores que pueden ser corregidos.

Finalmente, y de acuerdo con los datos recolectados se considera que la empresa debe
tomar medidas correctivas y de mejora para seguir funcionando, pero sobre todo para que sea

rentable pues de acuerdo con el gerente es el motivo por el cual se estructuré el negocio.



116

Bibliografia

Brume Gonzélez, M. (2019). Estructura organizacional. Itsa. Barranquilla. Recuperado el 2023,
de https://www.unibarranquilla.edu.co/docs/ESTRUCTURA-ORGANIZACIONAL.pdf

Cémara de comercio electrénico. (2022). El futuro del eCommerce en Colombia: omnicanalidad
y nuevos proyectos. Recuperado el 2023, de ccce.org.co/noticias/el-futuro-del-
ecommerce-en-colombia-omnicanalidad-y-nuevos-proyectos/

Coallins, J. (2001). Empresas que sobresalen. Deusto.

DANE. (2023). Vivienda VIS 'y NO VIS Recuperado el 2023, de
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/construccion/vivienda-

DIAN. (2022). Informe de recaudo, lucha contra la evasion y el contrabando 2022. Recuperado
el 2023, de https://www.dian.gov.co/impuestos/InformeMensualRecaudo/12-Informe-
Mensual-Recaudo-Diciembre-2022.pdf

Drucker, P. (1954). Administracién por objetivos.

Escobar Becerra, S., Cabra Canal, I., & Moreno Bohorquez, M. (2015). Disefio e
implementacion del departamento comercial en sistemas y accesorios. Universidad de la
Sabana. Recuperado el 2013, de
https://intellectum.unisabana.edu.co/handle/10818/19121

Forero Estrada, J. (2011). Administracion de negocios en mapas mentales.

Gallardo, J. (2012). Administracion Estratégica. México: Alfaomega.

Gerber, M. (2016). El mito del emprendedor. Ediciones Paidds.

Giraldo Yepes, H., & Rivas Montoya, L. (2021). Guia de andlisis para la innovacion en modelos
de negocios. Editorial EAFIT.

Kotler, P. (2013). Direccion de marketing. México: Pearson educacion.

Lochard, J. (2007). Evalie su empresa Mas de 50 Ratios claves.



117

Lopez Castillo, L. (2019). Consultoria para la formulaciéon de un plan de ventas para la empresa
sie7e, Institucion Universitaria Esumer, Maestria en Mercadeo. Recuperado el 2023, de
https://repositorio.esumer.edu.co/bitstream/esumer/1931/1/Consultor%C3%ADa%?20para
%20la%20formulaci%C3%B3n%20de%20un%20plan%20de%20Ventas%20para%?20la
%20empresa%20Sie7e%20-%20Trabajo%20de%20Grado%20-
%20Catalina%20L%C3%B3pez%20Castillo.pdf

Morales Montejo, C. (2014). El emprendedor de organizaciones innovadoras. Siglo del Hombre
Editores.

Pardo Alvarez, J. (2019). GestiGn por procesos Yy riesgo operacional.

Pardo Alvarez, J. (2019). GestiGn por procesos Yy riesgo operacional. Aenor.

Porter, M. (2008). ¢ Qué es la estrategia? Harvar Business Review América Latina.

Robbins, S., & Coulter, M. (2005). Administracion. México: Pearson Educacion (8va. Ed.).

Thompson, M., Gamble , J., Peteraf, M., & Strickland llI, A. (2018). Administracion estratégica
teoria y casos. México: Mc Graw Hil IEducation.

Yeung, A., & Ulrich, D. (2019). Reinventando la organizacion. Madrid: Lideditorial.

Zutter, C. J., & Gitman, L. (2017). Principios de administracion financiera. México: Pearson
Educacion.

Zutter, C., & Gitman, L., L. (2017). Principios de administracion financiera. Pearson Educacion:

México.



118

Anexos

Anexo 1. Analisis Pestel

Tabla 44. Analisis Pestel

¢, Cudl cree que es la principal causa politica que afecte el negocio?

¢, Como afecta el contrabando el desempefio del negocio?

¢En el aspecto econdmico cudles son las variables que usted cree que impactan el negocio

directamente?

¢ Se ha visto impactado por la interrupcion en la cadena de abastecimiento a nivel mundial?

¢Ha considerado tener una pagina online?

¢ Considera que el desempleo afecta el desarrollo normal del negocio?

¢El producto es reciclable?

¢,Conoce los TLC actuales con paises exportadores del producto principal del negocio?

¢, Qué opina del gobierno actual?

Fuente: elaboracién propia, 2023.



Anexo 2. Encuesta de servicio al cliente

Tabla 45. Encuesta efectuada por correo electronico
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Correo electrénico

¢, Se concretd la venta? Si No
y Maestro Ingeniero - Instalador - Cliente final
Profesion _ _
de obra Arquitecto Comerciante - otros
¢ Hace cuanto tiempo conoce el Menos de i .
. Mas de un afio
producto? un afio
¢, Qué alternativa al producto Panel
o Superboard Aglomerados Otros
considerg? Yeso
¢ Que mejoraria de la atencion La _ L Agilidad en
o . Disponibilidad
recibida? asesoria entrega
¢, Cudl fue la razén principal de _ _ o
. Precio Calidad Servicio Otros

adquirir o no el producto?
¢De 1 a5 qué tan satisfecho se

] o 1 2 3 4 5
encuentra con la asesoria recibida
¢De 1 a5 qué tan satisfecho se
encuentra con la disponibilidad del 1 2 3 4 5
producto
¢De 1 a 5 que tan satisfecho se
encuentra con el precio del 1 2 3 4 5
producto
¢De 1 a5 que tan satisfecho se
encuentra con los tiempos de 1 2 3 4 5

entrega del producto

¢ Tiene alguna sugerencia para

mejorar su experiencia?

Fuente: elaboracién propia, 2023.
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Anexo 3. Recursos humanos, fisicos, financieros

Tabla 46. Recursos humanos, fisicos, financieros.

¢, Como es la estructura organizacional de la empresa?

¢, Qué tipo de contratos laborales existen dentro de la empresa?

¢, Cada cuanto hacen reuniones para revision de gestion?

dUdIIivoy

Y
2 ¢La empresa paga oportunamente el sistema de seguridad social de los empleados?
G
? ¢ Existe un proceso de seleccion?
=y
c
5 ¢, Como se asegura de que sus empleados estén motivados y comprometidos?
3
« ¢ Existe remuneracion variable o algun tipo de bonificacion?
¢, Qué habilidades o conocimientos necesitan adquirir sus empleados para mejorar el
desempefio y éxito?
¢, Como se lleva a cabo el control de inventarios?
¢ Cada cuanto se efectla el control de inventarios?
¢ Se cuenta con una persona para administrar el inventario?
& ¢Qué manejo se le da a los sobrantes o faltantes del inventario?
- .
9 ¢ Existe una base de proveedores?
(2]
= -
72} ¢, Cual es el proceso de compras?
3
(2]

oJalpueUly

S

¢, Quién efectua las compras?

¢La persona que realiza la compra es la misma persona que realiza los pagos?

¢, Qué tratamiento tienen con las mercancias poco comerciales?

¢, Como estd la situacién financiera de la empresa?

¢ Se paga oportunamente la n6mina?
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(Continuacion tabla 42)

¢ Se paga oportunamente a proveedores?

¢ Se llevan registros contables en caso de una visita de la DIAN?

¢, Qué proceso contable lleva la empresa?

¢ Se elaboran informes contables de algun tipo?

¢ Se presentan declaraciones tributarias? ¢ Cuéles?

¢La matricula mercantil esta al dia?

¢Actualmente tienen deudas bancarias contraidas para pagar conceptos

operativos? (Nomina, Proveedores, Arriendos, Servicios publicos)

¢Actualmente tienen deudas bancarias contraidas para inversion en infraestructura

0 activos fijos y productivos?

¢ Existe alguna politica de ventas a crédito?

¢, Qué procesos se realizan para el cobro?

¢ Hay cartera de dificil cobro?

¢La persona que vende es la misma que realiza el recaudo?

¢, Cudl es la situacion de ingresos, gastos y rentabilidad?

¢ Hay polizas de seguros contra algan siniestro?

Fuente: elaboracién propia, 2023.



