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GLOSARIO:

Abastecimiento: es el proceso por el cual una empresa garantiza el flujo correcto
de productos, bienes o servicios segun se requiera. Este flujo debe planificarse y
considerarse teniendo en cuenta las operaciones, los objetivos y el peso econémico,
de los que se deriva la estrategia de compras con la consiguiente gestion del
transporte, el almacenamiento y el depdsito de materiales y la gestion del stock.

Almacenamiento: es la etapa del proceso de produccién o distribucion en la que
no se afiade ningun valor al producto. El almacenamiento implica la colocacion y el
depdsito de un producto en un lugar determinado y puede producirse a lo largo de
toda la cadena de valor: materias primas, productos semiacabados y acabados.

Cadena de Suministro: Movimiento de materiales, fondos e informacion
relacionada a través del proceso de la logistica, desde la adquisicidbn de materias
primas a la entrega de productos terminados al usuario final.

Cdédigo EAN: Del inglés, European Article Number, es decir el Sistema de cédigo
de barras que asocia un codigo de producto interno a un cédigo Unico internacional.

Cross-Docking: El flujo directo de mercancia a través de una instalacion, de la
funcibn de recepcion a la funcion de envio, eliminando la necesidad de
almacenamiento.

Disefio de almacén: con el fin de identificar las estructuras, el equipo y los medios
para la manipulacién y el almacenamiento de las mercancias.

Distribucion: La distribucion es el instrumento de marketing que relaciona la
produccion con el consumo. Su misidon es poner el producto a disposicion del
consumidor final en la cantidad demandada, en el momento en que lo necesite y en
el lugar donde desea adquirirlo.

FEFO: Del inglés, first expired, first out, es decir primero en caducar, primero en
salir.

Flete: Tarifa del servicio de transporte que implica un calculo que combina las
variables de distancia del viaje y peso, volumen, valor y riesgos propios de la carga.
FIFO: Del inglés, first in, first out, es decir primero en entrar, primero en salir.
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Gestidon de Almaceén: La gestion de almacén concierne a todo lo relativo a los flujos
fisicos de los articulos en almaceén: direcciones fisicas de almacenamiento,
preparacion de pedidos.

Gestion de Stock: La gestidn de la existencia define lo que debe estar Almacenado
y lo valora.

Indicadores: Elementos que se utilizan para sefalar datos fijos que se consideran
en el estudio o analisis de una cuestion.

Inventario Ciclico: Inventarios que se requieren para apoyar la decision de operar
segun tamafios de lotes. Esto se presenta cuando en lugar de transportar
inventarios de una unidad a la vez, se puede decidir trabajar por lotes.

JUST IN TIME: Llegada de insumos desde el proveedor directamente a los procesos
productivos en el preciso momento en que se los necesitan, obviando
almacenamiento en planta.

Logistica: Concepto amplio aplicado a todas las fases de distribucion de los
productos, incluyendo todos los eslabones de la cadena de distribucién, requeridos
para hacer llegar el producto hasta el cliente final. El objetivo final de la logistica es
disminuir los niveles de inventario y de optimizar el funcionamiento de toda la
cadena de distribucion.

Manejo del inventario: El proceso de asegurar la disponibilidad de los productos a
través de actividades de administracion de inventario como planeacion,
posicionamiento de stock, y supervision de la edad del producto.

Mercancia: Todo “aquello que se puede vender o comprar”, usualmente el termino
se aplica a bienes econdmicos.

Servicio al cliente Planifica y dirige las acciones del equipo de servicio al cliente a
fin de satisfacer sus necesidades y sustentar las operaciones de la compafia.
Desarrolla procedimientos, establece estandares y administra actividades para
asegurar la precision de la toma de pedidos, la eficiencia del seguimiento de los
envios y la entrega a tiempo de los productos a los clientes.

Picking: El proceso de escoger el producto de inventario y empacar en recipientes
de embarque.

Proceso: Conjunto de actividades enlazadas entre si que, partiendo de uno a mas
inputs (entradas) los transforma, generando un output (resultado).




CODIGO: 201-300-
PRO05-FOR11

UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR

VERSION: 1

PRACTICAS CURRICULARES

INEFORME PAG.:9de 1l

WMS: Sistema de Direccidon de almacén (Warehouse Management System): Una
aplicacion de software que maneja las funciones de un almacén o centro de
distribucion. La funcionalidad de la aplicacion incluye recepcion, almacenaje,
manejo de inventario, Conteo de ciclos, permisos de tareas, planificacion de
ordenes, asignacion de orden, reaprovisionamiento, embalaje, envio, direccion
obrera e interfaz de equipo de manejo de material, interfaces de equipo. El uso de
tecnologia de radio frecuencia junto con cddigos de barras proporciona las bases
de un WMS, de entrega a tiempo e informacion exacta en tiempo real.

Zona de devoluciones: Zona donde se recepcionan las mercancias devueltas, se
comprueba su estado y si éste es conecto, se pasa la mercancia a la zona de
seguridad o a la de picking para su reutilizacion, dandole de alta en el stock y dando
orden al departamento de administracién para la devolucién del dinero al cliente.

Google ads: es el programa de publicidad en linea de Google. A través de Google
Ads, puede crear anuncios en linea para llegar a las personas en el momento exacto
en que se interesan por los productos y servicios que ofrece.

Facebook Ads: son los anuncios publicitarios que se publican dentro del propio
Facebook y que ofrece varias herramientas para ayudar a la creacion de campafias
mas eficaces
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INTRODUCCION

Actualmente, toda empresa tiene pensamientos de expansion y posicionamiento en
el mercado, a la hora de suministrar sus productos y/o servicios de acuerdo a los
lineamientos especificos como calidad, cantidad y fecha. Distribuciones Olivar
Sur no es la excepcion a estos ideales, la empresa se ve comprometida con sus
clientes a ser el nimero uno en satisfacer las expectativas y entregar sus productos
en el menor tiempo posible.

Es por ello que la empresa Distribuciones Olivar Sur ha buscado posicionarse en
el mercado local para lo cual vienen desarrollando planes y estrategias para
aumentar sus ventas y tener mas clientes. En su andlisis diario de mercado
encontraron falencias en la parte logistica y marketing de la empresa, ya que no
cuentan con un area de marketing digital que favorezca los procesos de venta
online y pago online con el fin de desarrollar una estructura efectiva y fuerte que
permita mejorar la entrega al consumidor final de sus productos en un menor tiempo.

El marketing digital ayuda en el éxito de altos niveles de servicio con costos
relativamente bajos. Para alcanzar estos objetivos se implementa plataformas
digitales que proporcione una idea concreta de la forma como se debe actuar y qué
elementos se deben considerar para lograr buenos resultados en el mercado del
posicionamiento de la empresa por variedad de servicio y de productos. El cual
puede servir para detectar sus debilidades y fortalezas y en dénde las
oportunidades y barreras o0 amenazas, para Disefiar una propuesta de Marketing
Digital para empresa Distribuidora Sur S.A.S de la cuidad Aguachica del Cesar con
la estrategia clave del negocio, con el fin que exista una plataforma digital
disponible, que establezca un método estandar para ejecutar el procesos de ventas
online y pagos online de la empresa. De lo anterior se deduce que el éxito
empresarial dependera en gran medida de la habilidad y capacidad de respuesta
ante la entrega oportuna en la toma de pedidos?.

1 Riveros, D. P. B., & Silva, P. P. B. (2004). La logistica competitiva y la administracion de la cadena
de suministros. Scientia et technica, 10(24), 201-206.

13
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1. ASPECTOS BASICOS DE LA EMPRESA

Distribuciones Olivar Sur S.A.S inicia operaciones en el aflo 2012 en el municipio
de Aguachica, departamento del Cesar, para el mes de mayo, estaban ubicados en
calle 7 con 19. Los primeros meses fueron de mucha dificultad ya que ninguno
conocia nuestro modelo de negocio. Estaba empresa nace por una tia no tenia el
tiempo para dedicarle al negocio y por tal motivo se lo ofrece al sefior Juan Carlos
Olivar Isaza quien hoy es el gerente de la empresa, ya que €l se encontraba
desempleado.

Por lo tanto, decide emprender este gran reto que se desconocia en el mercado. Al

iniciar fue muy complicado debido de que no se tenia los conocimientos previos del
negocio, esto debido a que el Sefior Juan Carlos Olivar Quin no tenia la
experiencia suficiente. En el transcurso de los afios fueron creciendo y conociendo
el mercado utilizando las oportunidades para crecer como empresa. Debido al
crecimiento se trasladaron en el afio 2014 para una bodega méas amplia ya que
donde iniciamos no habia espacio suficiente para el almacenamiento de los
productos.

Esta empresa presento un estancamiento en el mercado ya que no veian
oportunidades para crecer, pero con el tiempo identificaron nuevas oportunidades
gue permitieron el crecimiento en el portafolio a sus servicios ya que los
consumidores exigian un cambio en la comercializacion de los productos por lo que
fue necesario aumentar la capacidad de colaboradores y empezar a construir su
propia bodega.

Esta bodega esta ubicada Callel #16-23 en la cuidad Aguachica se logro
conseguir a finales del 2017 en donde actualmente se encuentra el punto de acopio
mas grande del municipio de Aguachica.

14
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La empresa esta constituida como una sociedad por acciones simplificada y se
dedica a comercializacion de cerveza, licores y bebidas numero de atencion es
3128472995

15
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1.1 ACTIVIDAD ECONOMICA QUE DESARROLLA LA EMPRESA

La empresa Distribuciones Olivar sur s.a.s se dedica a la actividad econdémica de
la organizacidn es suministrar un servicio completo de ventas al por mayor y detal
de comercializacion a domicilio de Cervezas, Licores, Bebidas a pequefas y
medianas empresas del Sur del Cesar, Sur del Bolivar. Su codigo CIIU en el RUT
1632. La forma juridica de la empresa Distribuciones Olivar sur esta representada
por una persona juridica, la composicion de su capital para el afio 2021 26.500.000.

16
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1.2 MISION

Esta orientada en brindar a nuestros clientes un portafolio de excelente variedad
de cerveza, licores, vinos y bebidas tanto nacional e importado, ofreciendo
excelente calidad en nuestros productos con un valor innovador en el servicio a un
precio asequible, con personal idoneo, para satisfacer los gustos mas exigentes en

el sur del Cesar

17
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1.3 VISION

Ser la empresa lider de cerveza, licores, bebidas a nivel del sur del Cesar por su
excelente variedad, calidad de los productos y un servicio innovador

18
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1.4 POLITICAS
1.4.1 POLITICAS DE CALIDAD

Distribuciones Olivar Sur S.A.S comercializamos productos de alta
calidad para empresas que estan comprometidas con la compra y venta de
cerveza, licores, bebidas, y satisfacen las necesidades y expectativas de
clientes, socios y comunidades de sur del cesar a través de la mejora
continua de nuestra cartera de crédito e inversion, procesos de
aprovisionamiento, logistica y marketing; Desarrollar nuestra gestion con un
excelente servicio domicilio.

1.4.2 POLITICA DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

Distribuciones Olivar Sur S.A.S es una empresa dedicada a la
comercializacién, aprovisionamiento y venta de cervezas, licores y bebidas,
ha priorizado la implementacion y desarrollo de su sistema de gestion de
seguridad y salud ocupacional con el fin de fortalecer su mejora continua para
prevenir accidentes laborales y ocupacionales enfermedades
Las siguientes medidas para lograr los deberes organizacionales:

. Identificar eventualidades, evaluar los riesgos e instaurar las medidas
de control correspondientes para proteger la integridad de los trabajadores
dentro y fuera de la empresa.

. Proteger la seguridad y salud de todos los empleados mediante la
mejora continua del sistema de gestion de seguridad y salud ocupacional de
la empresa.

. Cumplir con las normativas nacionales vigentes en materia de riesgos
laborales.

. Todos los trabajadores, contratistas y trabajadores temporales deben
buscar atencibn médica integral y deben cumplir con las normas,
reglamentos e instrucciones del sistema de gestion de seguridad y salud
ocupacional de la empresa.

1.4.3 POLITICA DE NO FUMADORES

Distribuciones Olivar SAS ha determinado y formulado una politica de no
fumar para prevenir, mejorar, proteger y mantener el bienestar de los

19
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trabajadores, mejorar la calidad de vida, para que los empleados y la
empresa puedan obtener un servicio y competitividad suficiente, y promover
un Habito de vida saludable.

La politica de la firma es mantener un ambiente de trabajo saludable para
garantizar la seguridad, salud y productividad. La empresa se da cuenta de
que el tabaquismo de los trabajadores, y trabajadores temporales afectara
negativamente su capacidad para trabajar y afectara gravemente a la salud,
seguridad, eficiencia y productividad de otros trabajadores y de toda la
empresa

Para lograr este objetivo, Distribuciones Olivar Sur S.A.S ha formulado los
siguientes planes:

Prohibe fumar en el horario laboral, instalaciones, centros de operacion o en
la operacion de vehiculos y motocicletas.

Realiza actividades de sensibilizacién y capacitaciéon para trabajadores,
trabajadores temporales que buscan desarrollar habitos saludables para
prevenir los dafios causados por el cigarrillo a la salud personal y al medio
ambiente.

Distribuciones Olivar Sur S.A.S ha especificado los recursos humanos y
financieros necesarios para cumplir con esta politica, y espera que los
empleados, y trabajadores temporales participen activamente en la
cooperacion de programas de concientizacion y capacitacion.

1.4.4 POLITICA DE SEGURIDAD VIAL

Es responsabilidad de Distribuciones Olivar Sur S.A.S, establecer
actividades y prevencion de accidentes en via publica, por ello todos los
trabajadores, son responsables en la participacién de las actividades que
desarrolle la firma con el fin de disminuir la probabilidad de ocurrencia de
accidentes que puedan afectar la integridad fisica, mental y social de los
trabajadores.

Por otro lado se vigilara la responsabilidad de los trabajadores en el
mantenimiento preventivo y correctivo, con el objeto de mantener un
desempefio 6ptimo de sus motocicletas, estableciendo las medidas de
control para evitar la ocurrencia de accidentes que puedan generar dafios al
individuo o a terceros.

Establecer tacticas de concientizaciébn a los trabajadores, a través de
formaciones de orientacion a la prevencion de accidentes de transito y

20
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respeto por las sefiales de transito vehicular, que permitan la adopcion de
conductas proactivas frente al manejo defensivo.

Los trabajadores, y temporales, son responsables de la aplicacion de las

disposiciones establecidas y divulgadas por Distribuciones Olivar Sur
S.A.S, en el manual de normas de seguridad vial.

1.4.5 POLITICAS DE GESTION FINANCIERA
Distribuciones Olivar Sur S.A.S su responsabilidad disponer de un

sistema de informacion financiero que se caracterice por ser rapido, confiable
y adecuado cumpliendo con los requisitos de ley.

21
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1.5 VALORES

La forma educada como debemos corresponder con las demas personas y con
el mundo desde las cuales este contemplado en las normas de valores éticos a

la persona o el grupo se asignan:

. La atencién apropiada y adecuada de los deberes y derechos acordes
COMO persona u organizacion y en la sociedad.

. Siempre actuar con honestidad en base en la verdad y la ética.

. Siempre comprender y aceptar a las demas personas como son y

mostrarse de acuerdo a su diferencia.

22
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1.6 ORGANIGRAMA

Gerente
General

Distribuidera Oliv ar

Distribuldora Olivar

Distribuldora O'_I\-'\.Ir'l

pomicitio R

1\ isiribuidora Qv ar

i | euibuldora Olvar| Distri —
Distribuide an

|
iv ar|
|

rl a |
i fwar| Distribuidora Olivar
Distribuidora Olivarj

Distribuidora ol

Empresa Distribuciones Olivar Sur S.A.S tiene un organigrama sencillo con sus
diferentes Areas , el cual esta encabezada primeramente Gerente General, revision
fiscal, en segundo lugar, estd conformado por Areas llamadas; Financiera
;/Administrativa, Logistica y Marketing En tercer lugar, el alumno ejerce su labor en

el Area de Marketing.
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1.7 AREA ESPECIFICA DE LA PRACTICA

La empresa Distribuciones Olivar sur s.a.s se dedica a la actividad econdémica de
la organizacién es suministrar un servicio completo de ventas al por mayor y detal
de comercializacion a domicilio de Cervezas, Licores, Bebidas a pequefas y
medianas empresas del Sur del Cesar, Sur del Bolivar. Su codigo ClIU en el RUT
1632. La forma juridica de la empresa Distribuciones Olivar sur esta representada
por una persona juridica, la composicion de su capital para el afio 2021 26.500.000.
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2. ACTIVIDADES ESPECIFICAS DE LA PRACTICA PROFESIONAL.

2.1 NOMBRE DEL TRABAJO

Propuesta de un Area de Marketing Digital en la Empresa Distribuidora Sur
S.A.S en Aguachica del Cesar

2.2 DIAGNOSTICO

La empresa DISTRIBUCIONES OLIVAR S.A.S de Aguachica tiene 20
trabajadores, los cuales se encuentran organizados en las diferentes areas
mostradas en el organigrama de la firma. La empresa en Aguachica cuenta
con un inmueble de dos bodegas. En la bodega 1 se encuentran: La Sala de
ventas, el area de administrativo, una zona de almacenamiento de dos
plantas, el Despacho de domicilio, zona de parqueo de domicilio y area de
marketing en el cual estan ubicado el asistente de Economia, la zona de
Servicios Generales, la bodega 2 se cuenta zona de logistica de
almacenamiento, recibimiento de pedido, parqueadero de motocarros

El area donde el practicante realiza su trabajo curricular presenta una
agradable infraestructura para mayor agilizacion de procesos de marketing,
el practicante no cuentas con equipos brindados por la oficina, el asistente
disponer de estos equipo, de forma general el alumno cuenta con una oficina
con la conformidad para la realizacién de sus deberes dentro de la firma.

La siguiente matriz FODA esta enfocada en la empresa DISTRIBUCIONES
OLIVAR S.A.S Aguachica del Cesar
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Matriz DOFA
FORTALEZA: DEBILIDAD:

INTERNO

EXTERNO

Entre las fortalezas de
esta empresa se
evidencia amplio
conocimiento en el sector
y cobertura local, buen
ambiente laboral y
crecimiento en los
Gltimos afios.

se identificaron
debilidades tales como:
falta de planificacion,
bajo nivel tecnologico,
falta de capacitaciones
programas contables y
marketing

OPORTUNIDAD:

Se identificaron
oportunidades, adquirir
plataforma que mejore el
proceso ventas online y
pago online de la
empresa y permita la
optimizacién de los
recursos y mejora
continua de la
organizacion.

ESTRATEGIA F-O:

Dar a conocer nuestros
servicios y portafolio de
productos online que
necesiten nuestros
clientes con el fin de
convertirlos en clientes
potenciales y asi
aumentar nuestra
cobertura en el municipio
de Aguachica y sus
alrededores.

ESTRATEGIA O-D:
adquirir tecnologias
adecuadas con el fin de
mejorar los procesos
ventas online y pago
online de la empresa.
Realizar acuerdos
comerciales con
empresas de marketing
para mejorar el servicio
en el proceso de
negociacion de nuestros

productos.
AMENAZA: ESTRATEGIA A-F: | ESTRATEGIA A-D:
Entre las amenazas utilizar las herramientas | desarrollar unas
identificadas estan las de marketing digital con el | capacitaciones  nuevas
preferencias de clientes | fin de vender mas | herramienta  marketing
con otras empresas por | productos (mayor | digital que permita la
la demora de atenciéon al | volumen), que permita | optimizacion de su uso
cliente, van llegando captar mas clientes | con el fin de mejorar los
nuevos competidores al | ofreciéndoles un valor | procesos ventas de una
mercado con un mejor agregado a nuestros | manera eficiente.
atencion a cliente en servicios y que se
mercado, generando una | conviertan en clientes
disminucién y pérdida de | potenciales.

clientes.

Fuentes: Propia
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2.3 JUSTIFICACION

Este trabajo es importante porque desarrollara habilidades integrales y habilidades
académicas, donde utilizar4 los conocimientos adquiridos en la Universidad
Popular del Cesar en el programa de economia para mejorar las operaciones
logisticas de Distribuciones Olivar Sur S.A.S.

A nivel académico, en el desarrollo de habilidades de un proyecto académico que
debe ser practicable dentro del tiempo propuesto, es razonable utilizar herramientas
y fuentes verificadas a nivel cientifico y coordinado para mejorar el sistema
marketing de la empresa Distribuciones Olivar Sur S.A.S en el crecimiento
alineado estratégicamente y a nivel social este trabajo es transcendental y oportuno
porque contribuye a la empresa en su crecimiento y formalidad para ser mas
competitivo en el sector e innovador en la region.
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2.4 OBJETIVOS

2.4.1 Objetivo General

Disefiar una propuesta de Marketing Digital para empresa Distribuidora Sur
S.A.S de la cuidad Aguachica del Cesar

2.4.2 Objetivo Especifico

¢ Realizar un diagnéstico de las estrategias de Marketing digital que se
efectla en la empresa Distribuciones Sur S.A.S

¢ |dentificar las estrategias de Markenting Digital que brinda en entorno
y sus estrategias publicitarias que implementa en el mercado a la cual
pertenece la firma.

e Trazar la propuesta del plan Marketing Digital con el fin de invertir en
rebranding para aumentar en rentabilidad, fidelizacion de los usuarios
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2.5 PLAN DE ACTIVIDAD

ACTIVIDAD

TIEMPO EN MESES 2021

AGOSTO SEPBRE OCTUBRE NOVIEMBRE

DICIEMBRE

2|1 3 |41 2 |[3|4| 1|2 |3 |4 |12

3

4

1 2

3

Induccién vy
conocimiento
de laempresa

Diagnéstico
de laempresa

N

Recoleccién
de
informacion

Propuesta de
informe

Desarrollo de
los objetivos

Entrega del
informe final

Fuente: Propia
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2.6 ANEXOS
ANEXO 1
[ =  DISTRIBUCIONES OLIVAR SUR Y{ Restaurantes  fm Hoteles @ Sitios de interés arf;;;:::”puwm ! P Aparcamientos E °
9
Santoz Publi
Parque | o
[ . ES. 0 B : Calle ) ca\
DISTRIBUCIONES OLIVAR SUR ”Q = ] @ restaurante Tu Gusto N
. Jreseias o | St
¥ calle1 e S %

@  olivarsur.000webhostapp.com

Anexo 1 fotografia de la empresa esta escrita en la aplicacion google map
desactualizada ubicacién dela nueva localizacién

ANEXO 2

Anexo 2 fotografia de evidenica del desarrollo de las estrategias de la nueva imagen
de la empresa
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ANEXO 3
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Anexo 3 fotografia de evidenica del desarrollo de las estrategias de la nueva
imagen de la empresa
ANEXO 4

T
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Anexo 4 fotografia de evidenica del desarrollo de las estrategias de la nueva imagen
de la empresa
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3. DESARROLLO DE LA PRACTICA

En esta época la fluctuacion como se evidencia en la actualidad por la pandemia
covid-19, todavia sigue en aumento hasta niveles criticos ademas con los nuevos
paradigmas debe ser abordada de una forma flexible y adaptable que es la
revolucion industrial 4.0.

De lo anterior las ventas tradicionales no esta dando resultados de ser competitivo
en el mercado, los factores importantes de este modelo tienda fisica su localizacién
era clave para el éxito, ahora ultimamente se observa la importancia de la URL para
las empresas actuales es la localizacion para ser competitivo y ademas otras
herramientas que se esta implementado en la pymes.

Para realizar un diagndstico eficiente en la parte digital de la empresa Distribuidora
Olivar Sur se utiliza la herramienta AIDA, Funnel o Embudo de ventas.

El embudo de ventas es una de las partes clave de su estrategia de marketing
digital. Esta es una forma de proyectar un proceso de ventas por etapas y es factible
que ya esté utilizando el sistema de forma intuitiva. Para maximizar sus resultados,
es necesario planificar y ajustar diferentes partes del rompecabezas al medirlas y
controlarlas?.

Veamos las dinamicas y etapas que se pueden implementar (y mejorar) en su
negocio. Embudo de captacion, maduracion y ventas Hay muchos tipos de canales
de marketing online. Cada embudo tiene una estructura Unica, segun el publico
objetivo, el producto de ventas y la estrategia comercial.®

Embudo de captacién:

El objetivo es obtener trafico y leads. Es como en una tienda fisica, lo primero que
necesita es que la encuentren y que al entrar, si no compran, por lo menos se lleven
una tarjeta. Que te dejen los datos es todavia mas efectivo que una tarjeta de visita
porque el email marketing bien utilizado puede ser una estrategia muy efectiva.*

2 (velogig, 2021)
3 (Moya, 2021)
4 (Moya, 2021)
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Embudo de maduracion:

El objetivo en esta segunda fase es que el suscriptor te conozca bien, conectar con
él y llegar a ganarte su confianza. Puede ser a través de una secuencia de emails,
ofreciendo recursos, descuentos o mucho contenido de valor.®

Embudo de ventas:

En esta fase ya habras filtrado a los realmente interesados por tu producto o servicio
y lanzaras tu oferta y tu gancho para que te compren online. O sera el momento en
el que tu equipo de comerciales coja el teléfono o programe el video llamado que
permita rematar la venta.

3.1 Aplicacion de CRM en las Organizaciones

El software CRM, por definicion, permite compartir y maximizar el conocimiento de
un cliente dado y de esta forma entender sus necesidades y anticiparse a ellas. Por
definicion, el CRM recopila toda la informacion de las gestiones comerciales
manteniendo un histérico detallado.®

Una solucion CRM permite dirigir y gestionar de forma mas sencilla las camparfias
de captacion de clientes y de fidelizacion. Gracias al CRM se puede controlar el
conjunto de acciones realizadas sobre los clientes o clientes potenciales, y gestionar
las acciones comerciales a partir de un cuadro de mandos detallado.’

Las empresas que utilizan soluciones CRM generan mas oportunidades de venta,
agilizando la gestién, con presupuestos actualizados en tiempo real y procesos de
ventas optimizados. Del mismo modo las empresas que utilizan CRM pueden hacer
mejores segmentaciones, y disponen de la informacién para un servicio de atencion
al cliente y postventa de nivel superior.®

5 (Moya, 2021)

6 (elegircrm, 2021)
7 (elegircrm, 2021)
8 (elegircrm, 2021)
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3.2 Realizar un diagnéstico de las estrategias de Marketing digital que se
efectla en la empresa Distribuidora Sur S.A.S

La empresa Distribuciones Olivar S.A.S cuenta con una pagina en Facebook se
observa en la pagina los seguidores solo tiene 1223 personas y registro de visita se
evidencia la publicidad no es efectiva por parte de la empresa, la firma paga una
empresa de anuncio de la regién no ha sido optimo la masiva de clientes potenciales
donde el universo total de clientes potenciales se puede atraer para firma.

Por otro lado la empresa en su momento tenia actualizado la ubicacion en la pagina
de google map de Aguachica, anterior ubicacién de la firma sigue marcada en la
antigua instalaciones se puede observar en anexo 1 excelente evaluaciones de
persona que necesito el servicio en su momento su calificacion fue de 4.6 estrella.
En la actualidad la distribuidora emplenta el servicio a domicilio donde se utiliza la
comunicacién de celular por llamada y aplicacién de WhatsApp business pero no se
ha explotado el 100% su herramientas.

Por la parte de facturacion la distribuidora se ha enfrentado nuevos retos con
implementacion de factura electrénica, la firma ha implantado los servicios por
separado, es decir servicio del cliente, marketing y ventas, pero el ciclo actual los
clientes estan en el centro del proceso y en la empresa los clientes es la Ultima
prioridad en el anexo 2 se observa la diferencia entre embudo ventas tradicional
con el actual embudo. La empresa tiene un excelente equipo de trabajo, se puede
ser mas eficiente en el servicio, ademas en el momento no tiene perfiles de los
clientes potenciales porque no tiene estrategia y desconoce el actual consumidor.
Su area fuerte de la empresa parte de logistica e innovadora

Las otras 4 etapas de embudo de ventas no tiene un objetivo claro en cada etapa
si el interés minimo de cliente potenciales, la presentacion producto la empresa
afos anterior gerente general proyectado para afio 2021 en el mes de diciembre
mejorar en ese segmento. Se evidencia el desconocimiento del gerente general y
equipo de trabajo las etapa de marketing por esa razon las estrategias no ha
cumplido su objetivo en cierto aspecto.

El practicante la primera tarea fue observar y analizar el fenémeno de las ventas la
relacion de la empresa con los clientes para evaluar el area de marketing donde
de lo anterior mencionado fue el resultado que se explico de implementar nuevas
estrategia en la empresa parte del area de marketing y por lo lado el tema del
servicio pago que ofrece la empresa por método tradicional, desconocimiento las
nuevas tendencias la forma que cliente paga por un servicio, en la actualidad la
tendencia de pagar es por medio de app como la nequi, dale! o por medio de cédigo
QR por esta razon la empresa todos los dias enfrenta nuevos retos importante una
seccion de marketing digital en la organizacion
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La empresa DISTRIBUCIONES OLIVAR SUR S.A.S tiene desconocimiento de
nuevas herramientas para tener sus propios indicadores saber si sus estrategias
son efectivas para lograr las metas corto plazo, mediado y largo plazo.

3.3 Identificar las estrategias de Markenting Digital que brinda en entorno y
sus estrategias publicitarias que implementa en el mercado alacual pertenece
la firma.

Para ayudar la empresa analizar que tan bien trabajan en la firma y sus equipos
Embudo de ventas:

Se le llama de esta manera debido a la forma cénica que toma a medida que agrega

criterios adicionales a cada trato. Un embudo de ventas tradicional describe las
distintas etapas de un leads desde el primer contacto hasta el cierre del trato

Grafico 1 Diferencia de embudo tradicional de ventas y embudo actual

Del embudo al ciclo

Antes, con el embudo... Ahora, con el ciclo...
los clientes eran la los clientes estan en el
dltima prioridad centro del proceso

Marketing

Clientes

Fuente: hubspot
La empresa DISTRIBUCIONES OLIVAR SUR S.A.S las estrategias que

implementa en la parte publicidad es por medio de la emisora campo serranos y
por medio Facebook paga una empresa especializada en comunicacién social, por
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otro lado en el mes de diciembre de todos los afios tiene la estrategias de hacer
concurso en vivo el dia 31 por cierta compra que realiza los clientes.

Otra estrategia es las promociones de ciertos productos por medio de la pagina de
Facebook, emisora.

Los objetivos de las campafias anteriores es aumentar las ventas por llamadas o
mensaje de WhatsApp, generar reconocimiento de las marcas y la variedad, la
empresa su estrategia de puja adecuada es manual en el posicionamiento de
rebranding

3.4 Trazar la propuesta del plan Marketing Digital con el fin de invertir en
rebranding para aumentar en rentabilidad, fidelizacién de los usuarios

3.4.1 Primera estrategia: la rebranding dela empresa DISTRIBUCIONES SUR
S.AS

El gerente general de la firma aprueba al practicante analizar cual es la estrategia
mas efectiva para la imagen, se aprovecha el espacio la venta de mostrador se
habia reformado tanto en infraestructura y el estilos de pintado en la en la parte
frontal de la empresa. Se presentd la propuesta de un estilo de exhibicion en la sala
de venta presentando la variedad de diferente marca de cerveza, licores y bebidas.
Al equipo de trabajo se muestra dos estilos con su presupuesto de costo, donde
el practicante implemento la estrategia minimizar los costo6 sin bajar la calidad

Tabla 1 Presupuesto rebranding

Estilo Observacion Valor de inversién
Estilo 1 Un acabado mena mina 7.600.000
Estilo2 Un acabado OSB 7.300.000

El gerente general dela firma aprueba el estilo 2 de la exhibicion para sala de venta
la aprobacion fue porque estilo se adaptaba a la estrategia que se implementa en el
mes de diciembre redisefiando la imagen de la distribuidora sin perder su identidad
que se caracteriza en la region por identificarse con su cliente por la navidad y fin
de afo en el anexo 3 se ilustra la evidencia de la estrategia implementada.
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34.2 Segunda estrategia: Analizar programas de marketing digital para
implementar en la empresa evaluar las estrategias si son efectivas.

Existen varios programas que se puede implementar como googles ads, Facebook
ads, bitrix24 se efectua el analisis el costo, que ventajas y desventajas tiene.

Lo importante de la implementacion es por fuente de global web index via data
reportal Colombia es el segundo pais que mas tiempo pasan en mirando redes
sociales entre 4 horas o 15 minutos el tiempo de uso diario, por otro lado las redes
sociales dominaron el préximo afo.

Google ads: es el programa de publicidad en linea de Google. A través de Google
Ads, puede crear anuncios en linea para llegar a las personas en el momento exacto
en que se interesan por los productos y servicios que ofrece.

Facebook Ads: son los anuncios publicitarios que se publican dentro del propio
Facebook y que ofrece varias herramientas para ayudar a la creacion de campafas
mas eficaces

Bitrix24: la mejor herramienta de gestion. CRM, Tareas y Proyectos, Contact
Center. Todo en una sola plataforma. jPruébalo gratis y sigue las ofertas de Bitrix24!
Tareas y Proyectos. CRM en Espafiol. Usuarios ilimitados. Plataforma completa.
Facil de usar. Trabajo en Equipo

De lo anterior el programa mas completo es bitrix 24 su ventaja permite unir los

otros programas para generar publicidad, hacer tus analisis de tus clientes
potenciales, ademas tiene opcion de unir el WhatsApp

Grafico 2 programa Bitrix24
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Programa permite tener mas organizado la empresa tanto las ventas, publicidad,
pagos y control de los empleados para finalizar del mes puede evaluar y determinar
donde no es eficiente la empresa.

Grafico 3 programa de Bitrix24
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Lo interesante del programa se puede hacer analisis se puede apoyarse del CRM
(Gestion de la Relacion con el Cliente) y se puede generar indicadores para
empresa todo los aspecto. Lo importante se puede hacer embudos de ventas para
saber que etapa se esta fallando la empresa Distribuciones Olivar Sur s.a.s
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El Contact Center de Bitrix24: es una plataforma donde puede acceder a todos
los canales de comunicacion con el cliente disponibles en su Bitrix24: correo
electronico, telefonia, widgets del sitio web, formularios del sitio web, devolucion de
llamadas y canales abiertos.

Las etapas de la negociacion le ayudan a hacer un seguimiento (y posteriormente
analizar y mejorar) el proceso de ventas. Una vez que su negociacion esté en
funcionamiento, vera que se mueve a través de diferentes etapas hasta que se
cierra

Embudo de venta bitrix24: Es una herramienta que proporciona una
representacion visual de su proceso de ventas. Utilicelo para analizar cada etapa y
determinar donde es posible que esté perdiendo clientes.

Grafico 4 embudo en programa de Bitrix24

= Bitrix Sales Funnel

Activity Stream

Pipeline: Design - Funnel type: with conversions Y Filter
Chat and Calls (1
Tasks and Projects Currently Active

Workgroups

Webmail

CRM 92 Waiting for Details (96%)

Price Quote/Negotiation (91%)

Knowledge base™*"*

CRM Anlxtms In Progress (81%)

CRM Marketing
Final Invoice (32%)

Calendar» Closed Won (26%)

Time and Reports

Bitrix24.Drive Deal Stage % Amount, US Dollar

Fuente Bitrix24
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Grafico 5 muestra del embudo ventas en el programa de Bitrix24
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Se espera la aprobacion por el gerente general sobre la implantacion del programa.

Tabla 2 Presentacion de aprobacion de programa

Programa

Observacion

Presupuesto Aprobacién

Controlar los
anuncio de la

Al principio es
gratuito después

Facebook ads pagina de depende el
Facebook paquete quieres
adquirir
Te ayuda los Al principio es
cliente te gratuito, si
Google ads encuentre mas necesita mas
facil con palabras | servicio depende
claves del paquete se
adquiere
Bitrix24 El programas que | Paquete basico es
se integra todas | gratuito, tiene
las aplicaciones | varios paquetes
en uno solo de diferente valor
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3.4.3Tercera estrategia: implementar plataforma digital de pago en la
empresa

Nequi: es una plataforma financiera 100% digital, que busca que tengas una mejor
relacion con tu plata para que logres lo que quieres con ella. Tu Nequi es un depésito
de bajo monto sin cuota de manejo o comisiones.

Paso a paso - Envia plata @® NEQUI |

Envia plata
De Nequi a Nequi en segundos

Ingresa a tu Nequl Selecciona
y toca el signo § Envia plata

Completa
Los datos y listo

Fuente: nequi
Dale! : llegd para hacer tu vida mas facil. Abre tu depdsito en dale! y comienza a
manejar tu dinero 100% digital. dale! pasa, paga y recibe plata.

(A
e
—

dale! @

\ iBienvenido, Juan!

Tu saldo

$155.000

Recargar
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Se presentod la propuesta de los pagos online por medio de plataforma como nequi
y dale!, en la vida diaria se utiliza esta plataformas por empresa para pagar la
nomina no tiene costo de comisiones. El gerente general aproo la implantacion los
pagos online.

5. Recomendaciones

Las recomendaciones para la empresa Distribuciones Olivar Sur S.A.S es la
capacitaciones al equipo de trabajo de aplicaciones y organizar un revision de
software que tiene la firma tanto contable, marketing y logistica para hacer
indicadores de tipo KPIS para hacer mas competitivo en el sector.
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