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GLOSARIO

PLAN: Conjunto de actividades con el que se lleva o se pretende llevar a cabo alguna accion
siguieron un minucioso plan para hacerse con el poder.

AREA ADMINISTRATIVA: ocupa un lugar de méxima importancia dentro de la empresa.
Desde el departamento de administracion se planifican, dirigen y coordinan los diversos
departamentos de la empresa.

CONTROL.: es el dominio sobre algo o alguien, una forma de fiscalizacion, un mecanismo para
regular algo manual o sistémicamente o un examen para probar los conocimientos de los alumnos
sobre alguna materia.

COORDINAR: Acto de intercambiar informacion entre las partes de un todo. Opera vertical y
horizontalmente para asegurar el rumbo armoénico y sincronizado de todos los elementos que
participan en el trabajo.

DESARROLLO ORGANIZACIONAL.: Accién de mantenimiento y actualizacién permanente
de los cambios aplicados a una organizacién y respecto a su medio ambiente.

DIAGNOSTICO: Identificacion y explicacion de las variables directas e indirectas inmersas en
un problema, mas sus antecedentes, medicion y los efectos que se producen en su medio ambiente.

DIRIGIR: Acto de conducir y motivar grupos humanos hacia el logro de objetivos y resultados,
con determinados recursos.

DIVISION DEL TRABAJO: segmentar el trabajo total de una organizacion, por
especializaciones y niveles de dificultad.

EFICACIA: Indicador de mayor logro de objetivos 0 metas por unidad de tiempo, respecto a lo
planeado.

EFICIENCIA: Indicador de menor costo de un resultado, por unidad de factor empleado y por
unidad de tiempo. Se obtiene al relacionar el valor de los resultados respecto al costo de producir
esos resultados.

ESTRATEGIA: es el conjunto de las reglas que aseguran una decisién 6ptima en cada momento.
Una estrategia por lo general abarca los objetivos, las metas, los fines, la politica y la programacién
de acciones de un todo organizacional o individual.

MANUAL.: Folleto o libro en que se dan las instrucciones para el uso y mantenimiento de un
aparato, una maquina, un programa informatico, etc.

FUNCIONES: Actividad particular que realiza una persona o una cosa dentro de un sistema de
elementos, personas, relaciones, etc., con un fin determinado.



INTRODUCCION

La empresa GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC, cuenta con diferentes herramientas y
medios para lograr un mejor posicionamiento en el mercado a través del aumento de las
ventas, sin embargo para lograr esto es necesario la planificacion de una serie de
estrategias, partiendo de esto se elabor6 un plan que aporta al desarrollo de la empresa,
permite el cumplimiento de los objetivos y procura que la empresa logre alinear las metas

empresariales por medio de las actividades de marketing.

Para lograr el desarrollo de un plan estratégico, fue necesario el desarrollo en primera
medida de un diagnostico del estado actual de la empresa y consigo el desarrollo de una
matriz DOFA, que permitio tener un contexto de como promedio de las fortalezas y
oportunidades con las que cuenta la empresa, se pueden contrarrestar las debilidades y
amenazas, con la finalidad de ajustar estrategias de marketing adecuadas al entorno en el
que se opera, mejorar la comunicacién interna de la empresa, efectuar acciones de forma
coordinada, lograr un mayor retorno de la inversion, de tal forma que se logren aumentar

las ventas y obtener un mejor posicionamiento de la empresa.

Este informe se compone de tres capitulos, el primero es un compilacion detalla de toda la
informacion relacionada con la empresa, es decir, sus aspectos basicos, mision, vision,
politicas, valores corporativos y un organigrama para tener en cuenta su organizacion; el
segundo capitulo, establece el titulo del proyecto, un diagndstico realizado a la empresa, el
objetivo general y los especificos, estos dan paso a justificacion de la practica y de alli la
importancia de realizarla; finalmente el tercer capitulo comprende el desarrollo de los
objetivos especificos planteados en el capitulo segundos, que permite dar cumplimiento al

objetivo general de la préactica.



CAPITULO 1

1. Aspectos Basicos De La Empresa.

NIT 901440841-3

DIRECCION CARRERA 15 # 15-133 DIAGONAL DE LAS BODEGAS
DE BAVARIA

TELEFONO MOVIL 3014032331

CORREO invercopcsas@gmail.com

ELECTRONICO

CIUDAD AGUACHICA, CESAR

REPRESENTANTE JIVIER HENRIQUE CRUZ HERRERA

LEGAL

ACTIVIDAD G7452

ECONOMICA

1.1.Actividad econdmica que desarrolla la empresa

GRUPO INVERCORPC es adquirido por una franquicia de la empresa DISENSA, la cual
es una de la red mas grande de ferreteria a nivel nacional e internacional. Se encarga de la
comercializacion de materiales y herramientas de construccion y productos agricola; La actividad
econdmica de la empresa Grupo Invercopc es la G4752, que es la comercializacion de articulos al
por menor en el oficio de ferreteria como martillos, sierras, destornilladores y pequefias
herramientas en general. Se debe resaltar que Grupo Invercopc se encuentras constituida con el
NIT. 901440841-3, cuenta con recursos e inversiones privadas.

La funcion de su actividad econdmica es buscar un mercado de mejor precio, de tal forma
que los clientes encuentren economia y calidad, otorgandoles una grata atencién al cliente
haciéndole sentir en confianza, amabilidad, gratitud, y lo mas importante satisfaccion a los

productos que ofrece. Esto hace que la economia de la empresa Grupo Invercopc crezca cada dia,


mailto:invercopcsas@gmail.com

con propositos claros llegando no solo al consumidor final, si no, a otros ferreteros dedicados a su
misma razon econodmica con excelentes precios, mayor distribucién como lo es y hace con la
materia de cemento vallenato, cemento Holcim super fuerte de Boyaca; que son la principal fuente

de ingreso y crecimiento de Grupo Invercopc.

1.2.Misién

Proveer soluciones con materiales de ferreteria y servicios especializados, bajo la premisa
de precios competitivos, calidad y excelente atencion al cliente. Buscando ser una empresa que

aporta crecimiento y desarrollo a la region.

Analisis:

La empresa busca mantenerse en su posicionamiento en el mercado por la calidad de sus
productos y asi mismo por el servicio de atencidn al cliente, en el que se logre satisfacer la
necesidad de las personas, ya que son los factores que impulsan para adquirir un determinado

producto.

Segun Aristizabal Aristizabal, J. E. (2019); las funciones béasicas son muy simples y
sencillas a realizar, dando una mejor atencion y experiencia a los clientes la cual llevando acabo
la gran confianza y estabilidad de una gran empresa comprometida con la comunidad. Su mision
es tan clara y precisa ya gque en la empresa su actividad econdmica es gracias a su cliente, es decir,

teniendo satisfecho al cliente y darles solucion a sus necesidades.

1.3.Vision



GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC Ser reconocidos como el principal centro en brindar
soluciones completas en materiales de ferreteria, y servicios especializados, comprometidos en
cumplir con las exigencias de nuestros clientes, brindando un amplio portafolio de productos y

servicios.
Andlisis:

La empresa se caracteriza por dar cumplimiento a la vision, ya que cada dia se fortalece
para brindar a cada uno de sus clientes el mejor servicio de materiales, puesto que permite poner

a su disposicion el amplio portafolio de producto y servicio que tienen.

Por otra parte, como dice Rodriguez, C. H., & Chavez, R. M. A. (2015); se le debe tener
en cuenta la pasién y fidelidad de los centros de comercializacion de sus productos. Con el fin de
brindar gran portafolio de productos de muy buena y alta calidad dandole a sus clientes ese voto
de confianza para asi ser lo méas reconocido y principalmente ser el centro de operaciones de

comercializacion nimero uno de la region

1.4 Politicas generales.

< Politica de Responsabilidad Social Empresarial Politica de Derechos

<,

Humanos:

Compromiso de realizar las operaciones de la empresa de tal forma que
preserven y mejoren el medio ambiente, cuiden los recursos naturales y
ademéas se integren los principios de liderazgo ambiental y desarrollo
sustentable.

« Politica de Seguridad y Salud en el Trabajo Politica Ambiental:
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L 4

En sus operaciones al comercio de articulos de ferreteria, gasodomesticos
y de mantenimiento de los mismos en el municipio de Aguachica, reconocer la
importancia del capital humano y comprometerse al mas alto nivel de la
organizacion con la implementacién y mejoramiento continuo a través del sistema
de gestidn y seguridad y salud en el trabajo, el cual va encaminado a promover y
mantener el bienestar fisico, mental y social de los trabajadores y demas partes
interesadas, ofreciendo lugares de trabajo seguros y adecuados.

Politica de Calidad:

Se compromete a generar confianza entre sus clientes brindando un
servicio y productos con criterios de calidad, atendiendo sus solicitudes y
dirigiendo esfuerzos para satisfacer sus necesidades y expectativas. Apoyados con
un equipo humano competente, motivado; con valores éticos; una infraestructura
adecuada y oportuna; y la eficacia de los procesos con enfoque en administracion
del riesgo que en conjunto generen la mejora del sistema de gestion de la calidad.
Trabajamos bajo un marco de aporte social y ambiental, rentabilidad justa,
sostenimiento y crecimiento empresarial que atiendan los requerimientos de
nuestras partes interesadas.

Politica de NO consumo de alcohol y drogas Politica de NO consumo de
tabaco y cigarrillo:

Establece una politica de alcohol y drogas, para prevenir, mejorar,
conservar y preservar el bienestar de los trabajadores, contratistas y
temporales, mejorando la calidad, que permita un adecuado desempefio y

competitividad del personal y de la empresa, asi como el fomento de estilos
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de vida saludables.

Kantis, H. 2011; define las politicas de una empresa son pautas o criterios que se tienen en
cuenta para la consecucién de objetivos en la misma. Sirven para gobernar la accién en el caminar
hacia un objetivo, ayudando a delegar y mantener la buena relacion entre personas. Con el
propdsito de todos los reglamentos sean veras, y contundentes, rigiendo una fortaleza y
credibilidad para asi mismo como empleados y empleador para regir politicas constantes de
mejoria y capacitacion ayudando a mejorar cada dia, con fines seguros a sus objetivos siendo a

corto o largo plazo.

Analisis:

Se considera que las politicas que tiene definida la empresa son acordes y fundamentales
para el buen funcionamiento de esta, ya que buscan que en cada actividad que se desarrolle se
tenga en cuenta el cuidado y proteccion del medio ambiente, que es un eje transversal para
cualquier empresa, buscando siempre la sostenibilidad de esta, asi mismo porque vela por la
seguridad y salud de los trabajadores, permitiendo asi unas condiciones adecuadas para brindar un
ambiente de trabajo seguro al personal, ademas busca brindar productos de excelente calidad,
satisfaciendo la necesidad del cliente, todo esto es fundamental para que sea reconocida como
empresa competitiva, la cual busca ofrecer productos de calidad, promoviendo la proteccion del
ambiente y la seguridad y salud de sus trabajadores, generando un ambiente libre del consumo de

alcohol, drogas, cigarrillo y tabaco, fomentando asi una vida saludable.

1.5 Valores corporativos

« La Disciplina: es la capacidad de actuar ordenada y perseverantemente para conseguir un

bien. Exige un orden y unos lineamientos para poder lograr mas rapidamente los objetivos
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deseados, soportando las molestias que esto ocasiona. La principal necesidad para adquirir

este valor es la Auto exigencia; es decir, la capacidad de pedirnos a nosotros mismos un

esfuerzo "extra" para ir haciendo las cosas de la mejor manera. Este valor es fundamental

y basico para poder desarrollar muchas otras virtudes, sin la disciplina es practicamente

imposible tener fortaleza y templanza ante las adversidades que se presentan dia a dia.

Segun Macias, M. E. U., & Lastra, J. F. R. (2013); Su enfoque en la disciplina va dirigido
directamente a su funcion, objetivo y misidn, que, con este gran esfuerzo, dedicacion, y constancia
la empresa en breve tiempo del primer mes a los seis meses de funcionalidad va a obtener una gran
mejoria desde el dia cero.

Da una mejoria constante con meta claras y objetivos de marketing para sus clientes, la
disciplina siempre es fundamental para las situaciones mas graves, teniendo en cuenta la mayor
responsabilidad de toda la organizacién para generar un ambiente tranquilo y de mucha paz.

% EIl Respeto: Valor moral que faculta al hombre para el reconocimiento, aprecio y
valoracion de las cualidades de los demas y sus derechos, ya sea por su conocimiento,
experiencia o valor como personas. Es el reconocimiento del valor inherente y los derechos
innatos de los individuos y de la sociedad. Estos deben ser reconocidos como el foco central
para lograr que las personas se comprometan con un propésito mas elevado en la vida. El
respeto ayuda a mantener una sana convivencia con las demas personas, se basa en unas
normas de diferentes sociedades e instituciones.

El respeto se basa en el comportamiento y dialogo hacia la comunidad para una gran
satisfaccion hacia ellas(o). Dando la confiabilidad y amabilidad hacia nuestros clientes. También
busca la manera que todo sea en paz para asi obtener la tranquilidad en los empleados, no optar

por las vulgaridades para fomentar el valor del respeto.
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% La Convivencia: Es la condicion de relacionarse con las demas personas a través de una
comunicacion permanente fundamentada en el afecto, respeto y tolerancia, que permita
convivir y compartir en armonia con los demas en las diferentes situaciones de la vida.
Hacer sentir a los clientes una gran confianza y amabilidad hacia nosotros para diferir y

hacer sentir que estan en casa, en su ambito de confort.

< Compromiso: Cualidad humana que implica cumplimiento hacia todo aquello con lo que
se ha involucrado. Comprometerse implica asumir una postura responsable y establecer
una pertenencia. La accién comprometida nunca es impuesta ni puede ser delegada a un
“otro” que responda o decida por nosotros. Es hacer frente a la consecuencia de la accién
haciéndonos responsables de nuestro ser y de nuestro hacer, labor nada sencilla,
sumamente delicada y muchas veces agotadora, pero que es la Unica que nos libra de caer

finalmente en la dependencia.

Dar lo mejor de cada personal que la integra para hacerla crecer, generando una
competitividad y estabilidad econdmica. En donde el excelente personal autorizado de buenos
conocimientos demuestre el compromiso con la empresa.

< La Honestidad: Es una cualidad humana consistente en comportarse y expresarse con
coherencia y sinceridad, y de acuerdo con los valores de verdad y justicia. En su sentido
mas evidente, la honestidad puede entenderse como el simple respeto a la verdad en
relacion con el mundo, los hechos y las personas; en otros sentidos, la honestidad también
implica la relacion entre el sujeto y los demas, y del sujeto consigo mismo. Ser honesto es
ser real, acorde con la evidencia que presenta el mundo y sus diversos fendmenos y

elementos; es ser genuino, auténtico, objetivo. La honestidad expresa respeto por uno
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mismo y por los demas, que, cComo Nnosotros, "'son como son™ y no existe razén alguna para
esconderlo. Esta actitud siembra confianza en uno mismo y en aquellos quienes estan en
contacto con la persona honesta. La ejecucion de los trabajos debe caracterizarse por el
respeto y compromiso, teniendo en cuenta la honestidad de los reportes y de la calidad de
la operacion, cumpliendo con los compromisos contractuales y las metodologias
corporativas.

Ser sincero siempre se ve de la mejor manera, porque se demuestra el compromiso y
valoracion de la comunidad adquiriendo una solucion a sus problemas, con esto se refleja que
siempre va a ser un valor importante es la comodidad de nuestros clientes.

% Pluralidad De Soluciones: Presentamos a nuestros clientes diferentes alternativas de
soluciones, ajustadas a sus necesidades o requerimientos.

Dando una confiabilidad de creencia para hacerle entender al cliente que sin ellos no se
llega a ningun objetivo, por lo tanto, siempre se busca brindar la comodidad hacia ellos.

« Responsabilidad: Es nuestro compromiso desempefiar nuestra labor de forma correcta,
cumpliendo con los objetivos de la compafiia y entregando un servicio oportuno.

Su compromiso a su gran calidad de producto para asi responderles clara y eficazmente a
los clientes para darle la seguridad del compromiso con ellos

< Mejoramiento Continuo: Buscamos cada dia ser mas eficientes y eficaces en todos y en
cada uno de los procesos internos y externos de la empresa con el fin de aumentar el grado
de satisfaccion al cliente.

La capacitacion siempre va a hacer su mayor arma de gran motivacion y conocimiento para

darle a los clientes mejores soluciones y respuestas a sus problemas
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% Calidad De Servicio: Comprometemos a cada uno de nuestros colaboradores a estar en
disposicion permanente para atender, solucionar y dar respuesta oportuna a las necesidades
de los clientes.

El personal constara siempre con su mejor conocimiento para brindar esa ayuda necesaria

que cada cliente llegue a solicitar.

Andlisis:

Se considera que los valores corporativos que tiene la empresa son esenciales para generar
un ambiente de armonia con el personal de trabajo, colaboradores y clientes, permitiendo de esta
manera generar un trabajo colectivo para el buen funcionamiento, brindando una mejor atencion,
con miras a dar solucion y respuesta a los requerimiento y necesidades del cliente, dando a conocer
que cada uno de los trabajadores que conforma la empresa debe acoplarse a cada uno de los valores
anteriormente mencionados, de tal manera que estén comprometidos con el papel que desempefian,
es asi que deben adquirir disciplina, para obtener los mejores resultados, ya que ser dedicado y de
cierta manera se compromete con la empresa y los clientes, promoviendo la convivencia,
respetando a cada una de las partes interesadas y siendo responsables en las funciones que tiene,
por ultimo pero no menos importante generar la mejora continua en los procesos internos y
externos de la empresa, todo esto conlleva a generar un reconocimiento por el buen servicio que

ofrece esta.
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1.6 Organigrama.
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Figura 1. Organigrama

Enrigue B, Franklin 2004; EIl organigrama es la representacion grafica de la estructura
organica de una institucion o de una de sus areas, en la que se muestran las relaciones que

guardan entre si los érganos que la componen.

Como se puede observar en el organigrama el personal que conforma a la empresa es
sencillo, debido a que se esta estableciendo en el mercado, no obstante, esto se puede solucionar,
generando el crecimiento y estabilidad econdmica y la dotacion e infraestructura de esta, para

contribuir a la contratacion de mas personal, que ayude a su crecimiento constante.

1.7 Area especifica de las préacticas

El area en la que se desarrolla la practica es en el departamento de ventas y facturacion.

Gracias a la confianza del jefe JAVIER ENRIQUE CRUZ HERRERA puedo demostrar mis
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conocimientos y responsabilidad. Para dar a conocer nuevos métodos de ventas como lo es en lo
tecnologico y lo presencial dando una gran posicion en el mercado, obteniendo la acreditacion de
clientes satisfechos, experiencias inolvidables, haciendo que el cliente sienta la mejor
disponibilidad por parte del personal. Estar pendiente en los cambios del precio del mercado y ser
competitivos, para demostrar una rentabilidad adecuada a su crecimiento ayudando sus objetivos

y metas, a corto y largo plazo.

Es necesario establecer los nuevos métodos de ventas y tener presente las fortalezas y
debilidades que se puedan evidenciar, considerando que la empresa hasta la actualidad se
caracteriza por la comercializacion de productos necesarios para los clientes, brindandole
confianza en la calidad de estos. Esto hace referencia a que el compromiso es dar mayor
capacitacion y atencion a los clientes para lograr llegar a ellos con ayudas tecnoldgica, ya que se
debe facilitar la atencion, teniendo en cuenta las dificultades que cada cliente puede estar
presentando, brindando una satisfaccion y de esta manera conseguir que deseen regresar,

haciendolas sentir en su zona de confort y estar siempre presentes para ellos.

Se procedi6 a dar a conocer la propuesta titulada Estrategia para el fortalecimiento de
ventas de la empresa “Grupo Invercopc SAS Zomac” en el municipio de Aguachica — Cesar
al jefe inmediato Javier Enrique Cruz Herrera, con la finalidad de saber si es aprobada, rechazada
o modificada, la cual busca una mayor rentabilidad en las ventas y atencién al cliente, mejorar la
contabilidad en las ventas para obtener grandes beneficios econdmicos y de esta manera contribuir

a cero margenes de error para alcanzar el crecimiento constante.
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CAPITULO 2
2. ACTIVIDADES ESPECIFICAS DE LA PRACTICA PROFESIONAL.
2.1 Nombre del trabajo
DISENO DE ESTRATEGIA PARA EL FORTALECIMIENTO DE VENTAS EN LA
EMPRESA “GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC” EN EL MUNICPIO DE AGUACHICA -

CESAR.

2.2 Diagndstico

La empresa se encuentra registrada en la cdmara de comercio en la lista de Matriculados
del Registro Mercantil e Inscritos en los Registros de Entidad sin Animo de Lucro y Economia
Solidaria, como una sociedad por acciones simplificadas (S.A.S), dentro de las actividades que
desarrolla se puede evidenciar el comercio al por menor de lubricantes (aceites, grasas y aditivos),
productos de limpieza para vehiculos automotores, brindando un buen servicio al cliente, el equipo
de trabajo funciona de manera colectiva, cumpliendo con un horario laboral definido, por otra parte
cuenta con una infraestructura adecuada, ya que dentro de ella hay computadores con acceso a
internet, sistema de camara de vigilancia, sistema de contabilidad y venta, tiene equipamiento
como uniformes y demas equipos de seguridad que son entregados a todos los trabajadores, sin

embargo cabe resaltar que la propiedad es arrendada.

El diagnostico realizado a la empresa se baso en un analisis que permitié determinar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para la construcciéon de una matriz DOFA, de
igual forma esto hizo posible el desarrollo de una matriz de opciones estratégicas de mercado; para
ello fue necesario identificaron las principales oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades
de la empresa, esto con el fin de lograr una correcta elaboracion de los objetivos y las estrategias

de mercadeo, que pueden ser implementadas.

19



Tabla 1. Matriz DOFA LA EMPRESA “GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC”

< Debilidades
D1. Baja participacion en el mercado
D2. Ineficiencia en el manejo de inventarios

D3. Personal con poca experiencia

< Fortalezas

F1. Solvencia financiera
F2. Variedad de productos de alta calidad

F3. Infraestructura amplias y confortables

% Oportunidades

O1.Convenios con empresas reconocidas

0O2. Baja competencia en la zona de ubicacion

0O3. Cubre un amplio territorio

< Amenazas

Al. Incremento de los precios a productos
A2. Bloqueo de vias nacionales

A3. Competencia altamente calificada

Fuente: Practicante

ANALISIS DOFA

La empresa quiere mejorar su posicionamiento en el mercado, para ello cuenta con instalaciones
amplias y confortables, variedad de productos y solvencia financiera; sin embargo tiene baja
participacion en el mercado, ineficiencia en el manejo de inventarios y personal con poca
experiencia. Con el fin de mitigar esas debilidades la empresa ha realizado convenios con otras
empresas reconocidas que buscan este tipo de productos y servicios, tiene baja competencia y

cubre un amplio territorio respecto de la zona donde se encuentra ubicada, esto con el objetivo de
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conseguir convertirse en una competencia altamente calificada en relacion con las demas empresas

de este sector dentro del municipio.

2.3 Justificacion

La estrategia es un modelo coherente, unificador e integrador de decisiones que
determina y revela el propdsito de la organizacién en términos de objetivos a largo plazo,
programas de accién, y prioridades en la asignacién de recursos. Seleccionando los negocios
actuales o futuros de la organizacion, tratando de lograr una ventaja sostenible a largo plazo y
respondiendo adecuadamente a las oportunidades y amenazas surgidas en el medio externo de la
empresa, teniendo en cuenta las fortalezas y debilidades de la organizacion. (Moreno. C- 02-13-

2003).

El desarrollo de esta investigacion tiene como finalidad resolver un problema real que
presenta la empresa Grupo Invercopc SAS Zomac, y que se fleja claramente en el diagndstico
realizado, a la empresa, donde se evidencia las falencias que presenta el personal de area de
ventas, la poca participacion en el mercado y la ausencia de estrategias que lleven a dar solucion
a dichos problemas, de igual forma, permite generar un proceso de retroalimentacion, dado a
que permitira generar un conocimiento del funcionamiento de la empresa, asi como generar
nuevas estrategias que le permiten a la empresa logran un mejor posicionamiento en el mercado

y mejor atencién al cliente,

Desde el ambito social el presente trabajo beneficia en primer lugar a la empresa, dado
que con él se ha dado a conocer las fortalezas, oportunidades que tiene la empresa actualmente,
pero también las debilidades y amenazas que la ponen en riesgo; es por ello que se busca a

través del disefio de estrategias mejorar esta area, ya que a mayores ventas mayor rentabilidad
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para Invercopc; por otro lado esto también le representa mejores ingresos a sus empleados, lo

que trae consigo mayor motivacion y facilidad para que ellos alcancen sus metas.

Los proveedores también se veran beneficiados al aumentar las ventas de la empresa, esta
realizara mas compras para mantener el stock de mercancias que se necesita; finalmente esta
propuesta beneficia la comunidad en general que contara con una empresa mas fortalecida, lo
que puede traducirse en generacion de empleo y la oportunidad de mejorar la calidad de vida de

los habitantes de nuestro municipio.
2.4 Objetivos
2.4.1 Objetivo general:

Diseniar las estrategias para el fortalecimiento de ventas de la empresa “Grupo Invercopc

SAS Zomac” en el municipio de Aguachica — Cesar.

2.4.2 Objetivos Especificos:

1. Realizar el diagnostico de la situacion actual de la empresa en el mercado.
2. Definir las estrategias que se ajustan a las necesidades de la empresa

3. Elaborar las estrategias que la empresa requiere para el fortalecimiento de las ventas
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2.5 Cronograma:

», A . . A--.

A A

1. Induccién por parte de la empresa
al practicante.

OD A

11234

1.1 Desarrollo del organigrama.

1.2 Estudio de los aspectos basicos de
la empresa.

1.4 Andlisis de la estructura

orianizacional.

2.1 Desarrollo del diagndstico.

2.2 Analisis de los objetivos general y
especificos.

2.3 Funcionamiento de los objetivos.

3. Desarrollo de las practicas

3.1 Realizacion de un diagndstico de la
empresa.

3.2 Disefar de un plan estratégico de
marketing.

3.3 Socializacion del plan estratégico.

Tabla 2. Cronograma.
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CAPITULO 3
3. DESARROLLO DE LA PRACTICA

El objetivo general es disefiar estrategias para el fortalecimiento de ventas de la empresa
“Grupo Invercopc S.A.S Zomac” en el municipio de Aguachica , Cesar, ya que es fundamental
para su crecimiento, generar ventas como una estrategia de mercadeo, por lo cual el cumplimiento
de este objetivo se alcanz6 estableciendo estrategias para incrementar las ventas cada dia, por
medio del marketing, implementado a través de diferentes &mbitos como lo son el tecnolégico,
promociones, descuentos, avisos, anuncios, telefoneo, mensajeria, redes sociales, entre otros. Por
otra parte se abordaron métodos mas simples y enfocados en una poblacién especifica para llegar
de manera eficiente a los clientes, de tal manera que no se rechazaran las oportunidades del

mercado, por lo tanto es necesario generar nuevas estrategias para el mejoramiento continuo.

3.1. Diagndstico de la situacion actual de la empresa en el mercado.

Para el desarrollo de este objetivo se parte definiendo que la construccion en el mundo
es sinonimo de inversion el cual demanda la compra y venta de materiales que se utilizan para
diversas edificaciones y proyectos de construccion. Los materiales para construir edificaciones
tienen procedencia extranjera o nacional, por ello al momento que se importa mercaderia de
diferentes canales de distribucion, se habla de impuestos y aranceles que deben pagar las
multinacionales para poder comercializar de una forma licita, esto repercute mucho en el precio
final que tiene dicho producto y por ende en la economia de los consumidores finales. Este sector
en nuestro pais se extiende cada dia mas y se puede decir que la falta de inversion es el Gnico

problema que presenta, dado a que esa falta de inversion genera el alto indice de desempleo.
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Todo lo anterior con el fin de entender a cual sector son ofrecidos los productos de la
empresa ?"GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC?, este se caracteriza por la comercializacion de
materiales para la construccion, especificamente el cemento para la realizacion de una variedad de
productos, asi como implementos de ferreteria, material eléctrico, linea de pintura, entre otros.
Ademas, se ha identificado que la principal competencia proviene de los diferentes distribuidores
autorizados en la region que tienen mayor reconocimiento, sin embargo la ubicacion de la
ferreteria, permite un mayor acceso al tipo de poblacion de mercado medio.

En la actualidad han surgido una gran variedad de empresas dedicadas a este mismo
sector de la economia, cuyo objetivo es captar el mercado y tener un posicionamiento dentro del
sector de la construccion, para ello las empresas ingresan con una variedad de mercaderia y precios
bajos, con el fin de logra atraer la mayor poblacion posible de forma mas eficiente; entre otros de
los problemas detectados en la Ferreteria, se ha identificado la carencia de estrategias de marketing
que disminuye el volumen de ventas, situacion que es preocupante, por lo cual se debe realizar un
andlisis de tal forma que logre plantear una solucion viable, de no hacerlo podria seguir con el
mismo flujo de ventas, lo que afectaria el 6ptimo funcionamiento y crecimiento de la empresa,
conllevando a una gran pérdida de participacion en el mercado, estos problemas que se podrian
ver reflejados en las ventas, utilidades e inversiones futuras.

Con el fin de lograr el desarrollo de este objetivo es necesario, la elaboracion de una matriz EFI o
MEFI, ya que por medio de esta herramienta se logra realizar una auditoria interna, acerca de la
administracion y organizacion de la empresa, permitiendo analizar la efectividad de las estrategias
de marketing que seran implementadas y conocer mas a detalle el impacto que estas tendrian, para
ello es necesario evaluar las fortalezas y debilidades, con el objetivo de generar otras estrategias

que permitan solventar, optimizar y reforzar los procesos internos de la empresa.
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FACTOR CRITICO DE EXITO VALOR CALIFICACION

Baja competencia en la zona de ubicacion 0.8 4
Instalaciones amplias y confortables 0.5 3
Solvencia econémica 1.0 4
peewRRRE
Ineficiencia en el manejo de inventarios 0.8 1
Competencia altamente calificada 1.0 1
Personal con poca experiencia 0.5 2

Tabla3. Matriz MEFI
Anélisis critico:

En el afio 2021 las ventas en la empresa GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC han
alcanzado un porcentaje normal de ventas, pero en los ultimos periodos de analisis sus ventas
disminuyeron considerablemente, debido a varios factores como son el no contar con estrategias
de comercializacion adecuadas, mala identificacion de mercados y segmentos actuales y
potenciales, destacando el hecho de que la empresa no cuenta con una perspectiva global de ahi
importancia de plantear estrategias de marketing para cumplir con los objetivos planteados, otra
de las causas que origina las disminucion en las ventas es el de no contar con un sistema de
publicidad y promocion, ocasionando que el cliente no conozca los diferentes beneficios que
ofrece la empresa.

Si la empresa GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC no incluye en su gestion
empresarial estrategias de marketing, provocaria que esta sufra una pérdida masiva de clientes, no

exista rotacion de mercaderia y ademas generaria una falta de interés por la el hecho de no captar
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nuevos clientes, provocando que I6gicamente la utilidad no cumpla con las expectativas deseadas

en un periodo determinado.

3.2. Definir las estrategias de marketing que se ajustan a la empresa.

Para el cumplimiento de este objetivo se parte de la situacidn actual que se evidencia
en el objetivo anterior, donde se observan falencias en el incremento de las ventas por lo que se
propone las estrategias de marketing para atraer mas clientes, la principal es a través de una
plataforma de mercado electronico 0 “MARKET PLACE”.

Por ello una de las estrategias de marketing que se ajusta a la empresa, es la creacion y promocion
a través de una plataforma de venta online en Facebook, en la que los vendedores de la empresa
GRUPO INVERCOPC SAS ZOMAC, pueden realizar ventas, sin costes previos, de todos los

productos que oferta la empresa a sus posibles compradores.

La plataforma tiene como valor afiadido, la condicion de ser una red social en la que los
usuarios podran adquirir una gran variedad de productos de construccion ofertados, el cual permite
el desarrollo de negocio de venta online, como valor diferenciador respecto de otras plataformas
de venta, se puede encontrar que esta es libre y de acceso gratuito, se tiene un asesoramiento directo
con el cliente y con ello la posibilidad de contactar facilmente a los posibles compradores. La
rentabilidad del negocio se producira debido al margen pactado por la intermediacion una vez
realizada y cobrada la venta. La plataforma en la que se ubica la empresa tiene la estructura de una
red social con todas las posibilidades de esta, incluyendo la legislacion para la proteccion de datos

de los usuarios.

El principal interés viene por parte de bancos, proveedores de acceso a Internet (ISP) y

otros proveedores de servicios. Un “27arketplace” es un mercado virtual que, como mercado
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tradicional, estd formado por compradores y vendedores. La diferencia es que, gracias a la
transmision electronica de los datos, todo el proceso se ve mejorado por la mayor informacion que
tienen los compradores y vendedores; ademas, se obtienen beneficios en los costes y el encuentro
entre oferta y demanda es da de manera mas agil. EI mercado virtual actGa de intermediario entre
las dos partes, algunos de ellos incorporan la posibilidad de firmar las operaciones teniendo la
misma validez de la firma manuscrita. Ademas, también puede proporcionar: Financiacion de
compras, contenidos sobre productos, reglamentaciones, mercados, servicios complementarios de

conexion a Internet, hosting, entre otros.

De igual forma en la actualidad las redes sociales se consideran una forma de hacer
marketing, ya que por medio de estas se crean actividades y medidas para la generaciones de
oportunidades de negocio, a través de la creacién de contenido digital, el cual puede ser captado
de forma masiva y no conlleva grandes costos, el marketing digital busca la promocién de una
marca en internet, esto puede ser mediante Instagram, Twitter y Facebook, estos canales permiten
tener un analisis de los resultados en tiempo real a cerca del alcance de las publicidades, esta
estrategia es con el objetivo de promover la empresa y sus productos, de tal forma que se amplia

el mercado y con ello las posibilidades de ventas.

Adicionalmente tres tipos de mercados virtuales segln el tipo de interaccion entre

Compradores y vendedores:

e Subasta: Un vendedor, mdltiples demandantes. Los precios s6lo se mueven hacia arriba.
Especialmente indicado por exceso de equipos e inventario.
e Agregado de catalogos o distribuidor virtual: Son hipermercados con precios relativamente

fijos. Ideal para bienes complejos. Es la clave la normalizacion de procesos y tecnologia.
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e Sistema de precios fluctuando seguin oferta y demanda, parecido al funcionamiento de la bolsa.

Los precios suben y bajan. Especialmente indicado para bienes “comodities”.

Se puede concluir que la implementacién la plataforma mercada electronica o “Market place”
como estrategia de marketing tendria un impacto positivo en la ventas de empresa, ya que permite
obtener un punto de vista del consumidor de forma directa, conociendo mejor a los potenciales
clientes, lo que permitiria generar nuevas estrategias a futuro, al ser una venta de tipo personal, se
podran aclarar las dudas sobre el producto de forma presente, eso hace que la venta tenga un
método que humaniza y personaliza el proceso de ventas, ya que por medio de la ayuda que los
posibles compradores necesitan sobre el uso del producto ofrecido, la empresa no se limita a

simplemente generar ventas, sino a crear clientes.

Fotos Videos Paginas Marketplace Lugares

Personas

Invercopc Sas O+
6 amigos en comun, incluidos JonathanA.. &

Ver todo

Ver todo

llustracion N°2. Plataforma Market Place.
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124 Ventas y Mas AGUACHICA « | 4, MAESTROS DE OBRA, OFICIALES Y

e Invercopc Sas - 23 oct. - @ < TRABAJADORES DE LA
CONSTRUCCION - AGUACHICA -
Hidrolavadora Elite de 1500W con 1450 PSI, 6.5 Unirte

LPM max flow con 80% ahorro de agua

Invercopc Sas - 1jul. - @

Grupo creado para que los maestros de obra,
oficiales y trabajadores de la construccion del
Municipio de Aguachica puedan interactuar,
compartir conocimientos y experiencia.

HIGH
PRESSURE ]
'WASHER

Invita a tus amigos que trabajan en el sector de la
construccion a ser parte de la counidad de la
construccion mas grande de Aguachica.

Carlos, hazte miembro para ver mas

publicaciones de MAESTROS DE OBRA, 0.. "¢

5.000 - AGUACHICA

Hldrolavadora Elite 1450 PSI (SO e

O« 1 vez compartido

1 comentario * 2 veces compartido

[]b Me gusta D Comentar Q Compartir [C) Me qusta D Comentar 0 Compamr

lustracion N°3. Aplicacién de la plataforma.

3.3. Elaborar las estrategias que la empresa requiere.

Para el cumplimiento y desarrollo de este objetivo se hizo necesario tener en cuenta el
diagnostico realizado a la empresa, el cual no muestra clara mente que la empresa actualmente
presenta unas grandes debilidades como lo son la baja participacion en el mercado, la ineficiencia
en el manejo de inventarios y una de las mas preocupantes y el contar con personal con poca
experiencia, lo que lleva a pensar en la necesidad de generar estrategias que le permitan a la

empresa mejorar su participacion en el mercado y aumentar su rentabilidad.

A continuacion se detallan las estrategias que llevadas a cabo, podran ayudar a corregir
los las desviaciones, que en este momento no permiten que el area comercial de la empresa logre

los objetivos trazados en su vision.

> Estrategia 1. Intensificar la participacion de la empresa en redes sociales y plataforma

digitales: esta estrategia como herramienta de comunicacion empresarial, permite tener un
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canal directo con el consumidor, esto se logra atrayendo a los clientes a través de contenido
de valor, considerando que la difusion es mas facil y masiva por medio de las redes sociales
y las plataformas digitales, también se busca brindar una atencion directa a los clientes
donde se reciben comentarios, preguntas, quejas y lo mas importante tener la posibilidad
de responder de forma adecuada a cada uno de los posibles consumidores, esto con el
objetivo de que la empresa logre mejorar su posicionamiento.

Estrategia 2. Desarrollar fuerza de venta especializada para conseguir clientes ancla:
teniendo en cuenta la importancia de las ventas en la empresa y el avance del marketing en
diferentes campos, permite que a través de la fuerza de ventas y todos los recursos humanos
con los que esta cuenta alcanzar mayores ventas, para ello se debera capacitar al personal,
considerando que los vendedores son el contacto humano directo de las personas con la
empresa, encargado de orientar la compra y si este logra captar de forma especial la
atencion del consumidor lo puede convertir en un posible cliente.

Estrategia 3. Identificacion y desarrollo de nuevos mercados para productos actuales: con
el desarrollo de esta estrategia se busca incursionar en nuevos mercados, para ello es
necesario tener un profesional apropiado, conocer el mercado y al consumidor, analizar la
competencia y a partir de ellos buscar nuevas oportunidades de mercado enfocandose en
nichos de mercado que anteriormente no eran contemplados.

Estrategia 4. Realizar capafias de descuentos especiales para disminur inventarios: para
poner en practica esta estrategia se deberan analizar los objetivos de la empresa, es decir,
que productos y servicios, pueden ser ofertados para que la empresa pueda competir con

tiendas mas grandes y de esa formar lograr un mejor posicionamiento, esta estrategia debe
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ser planeada con anticipacion, para asi promocionar y tener un mayor alcance del mercado,

a la fecha que sea seleccionada para hacer las promociones y ofertas.

Intensificar la Lograr mayor

participacion en reconocimiento en el

redes sociales y mercado, facilitarle los

plataformas medios de comparar a los

digitales clientes y mejorar su
posicionamiento.
Desarrollar Lograr una mejor conexion

fuerza de venta con los clientes y mayor

especializada estabilidad econdémica para

para conseguir laempresa.

clientes ancla

Identificacion y Incursionar en nuevos
de

nuevos mercados

desarrollo mercados, atraer nuevos

clientes y mejorar la

para productos rentabilidad de la empresa.

actuales.

Realizar capafias Porder ofertar precios

de descuentos especiales de acuerdo a las

especiales para categorias de clientes que
disminur tiene la empresa
inventarios

Tabla 4. Matriz de estrategias.

Internet Administrador
Teléfonos

PC

Contratar expertos Gerente de ventas

para  capacitar el
personal
Auditorio

refrigerios

Personal motivado Administrador

Obtener oferta por administrador
parte de los

proveedores

Publicidad intensiva

de la campafa
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Finalmente se puede concluir que a partir de estas estrategias se busca obtener objetivos
financieros que se ven reflejados en las ventas y en la rentabilidad de la empresa, los objetivos de
cliente los cuales estan relacionados con su atraccion y retencion, y por ultimo los objetivos
estratégicos que buscan sobretodo el posicionamiento de la marca, la empresa GRUPO
INVERCOPC SAS ZOMAC cuenta con todos los medios necesarios, para desarrollar esta serie
de estrategias, de esta forma se lograria alcanzar el principal objetivo de una estrategia de mercadeo

el cual es generar mayores ventas y asi obtener una ventaja competitiva sostenible.
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CONCLUSIONES
Al llevar a cabo las practicas se puede concluir la importancia de las estrategias en el
desarrollo de una organizacion, es por ello que en esta propuesta plantea al Grupo “Invercopc
SAS Zomac” el disefio es estrategias para el area comercial que le permitan a la empresa lograr un
mejor posicionamiento en el mercado, aumentar sus ventas, conseguir clientes ancla que le
permitan trabajar de una mera mas tranquila teniendo la seguridad de unos ingresos fijos que
permitan cubrir los gastos; mejorando al mismo tiempo los procesos que se desarrollan en esta

area, para beneficio de la empresa, colaboradores, proveedores y comunidad en general.

Por ultimo es importante resaltar la importancia de esta practica en el proceso de formacion
como Administrador de empresas, ya que con su realizacion se logré poner en practica todos los
conocimientos adquiridos en la formacion académica impartida por el programa de Administracién

de Empresas de la Universidad Popular del cesar, Seccional Aguachica.
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RECOMENDACIONES
> Se sugiere al Grupo “Invercopc SAS Zomac” considere la aplicacion y puesta en
marcha de las estrategias que se plantearon de cuerdo al diagnostico preliminar que se
realizd, donde claramente se muestra las debilidades que atafien al area de ventas y que

solo podran mejorarse, utilizando las herramientas y estrategias propuestas.

» Una vez se ponga en marcha las estrategias, se recomienda a la persona encargada del
area de ventas hacer un seguimiento riguroso a los avances, para corregir las posibles
desviaciones que se puedan llegar a presentar y asi cumplir con los objetivos propuestos

en cada estrategia.

» Se sugiere a la empresa estar atentos a los cambios que se dan en cuanto a los
herramientas tecnoldgicas, dado que hoy en dia es sumamente importante estar a la

vanguardia en estos temas y avanzar al ritmo que avanzan estas herramientas.
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Fuente: Autor.

llustracion N°5. Atencidn al cliente

Fuente: Autor

APENDICES
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llustracion N°6. Recepcidn en la caja.

Sriferis

Fuente: Autor
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