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Resumen

En este trabajo se expone todo un proyecto investigativo de la empresa Inversiones Paferca
SAS, dedicada a la produccion de materias primas en caucho para productores de calzado
principalmente fuerzas militares y mercados del barrio Restrepo en Bogotd. Se tiene en cuenta que
el mercado del calzado en Bogota es muy complejo debido a la manifestacion de comerciantes con
productos de contrabando y de elaboracion china, por lo que se estudia abarcar mercados aledafios
a la ciudad y a un sector de productores que fabriquen productos para climas templados. Se busca
con esta intervencion dar un punto de partida al gerente de la empresa con el fin de que cuente con

elementos que lo hagan sostenible en el mercado y pueda generar mayores ingresos.



Abstract

In this work, a whole research project of the company Inversiones Paferca SAS is exposed, in
the production of rubber raw materials for footwear producers, mainly military forces and markets
of the Restrepo neighborhood in Bogota. It is taken into account that the footwear market in Bogota
is very complex due to the manifestation of merchants with contraband and Chinese-made
products, so it is considered to cover nearby markets in the city and a sector of producers that
manufacture products for climates Temperate It is sought with this intervention to give a starting
point to the manager of the company in order to have elements that are sustainable in the market

and can generate higher revenues.
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Introduccion

Mediante la presentacion de este trabajo se da conocer gran parte de los aspectos de produccion
y mercadeo ofrecidos por inversiones PAFERCA SAS, empresa dedicada a la transformacion de
cauchos blandos y s6lidos. Como empresa se pretende entregar a productores de calzado un
producto innovador de calidad y durabilidad que ha estado en el mercado aproximadamente quince
anos. Estos productos segin su gerente han escalado un proceso de credibilidad en el sector del
calzado, ya que dos o tres productores a nivel local son los unicos oferentes.

La empresa conoce que los indices de fracaso son bajos, dado que tiene como fuente de
creatividad los disefos que impulsa la moda; también conoce que asi un zapato guste o no depende
mucho del disefio, de la elaboracion y del material empleado, aspectos que la organizacion tiene

presente en el momento de ofrecer productos a los fabricantes minoristas.



1. Caracterizacion inversiones PAFERCA SAS
Inversiones PAFERCA SAS, se encuentra ubicada en Carrera 68 G bis No. 39 H 15 sur barrio

la chucua de la localidad octava de Bogota, la cual fue creada en el ano de 1961 después de la visita
del presidente John F. Kennedy, quién lanz6 en compaiiia del presidente Alberto Lleras Camargo,
el programa de vivienda en Techo, por lo cual en honor a la visita del presidente estadunidense se
da el nombre a la localidad de Kennedy; cuenta con una poblacion aproximada de 1°187.315
habitantes, con una superficie de 3.858 hectareas y en crecimiento gracias al desarrollando de

vivienda en el sector el Tintal ubicado en el costado noroccidental de la localidad. !

Localizacion Geografica de INVERSIONES PAFERCA S A S A
€ , < Calle 8 Sur -

Ampliarelmapa pg BARCELDNA;
Tl CARVAJAL PUENTE ARANDA
JUE CARIMAGUA Drogueria Pencildrogas

18 min en
Parque Timiza autamon - caca © Polidep~rtin El
o TORREMOLINOS
& +
9 SAN LUCAS VILE E
. DROGERUIA Parque Ciudad Montes | mem |
Ll LA-CHUCUA LGB ogRNOS
TIIN DA MA Datos de mapas 82019 Encmgle Términos de usc  Maotificar un problema de Maps

Figura 1. Ubicacion inversiones PAFERCA SAS

Fuente GOOGLE MAPS

1.1 Mision empresarial

Construir relacion de confianza entre clientes y proveedores que requieran elegancia y
variedad en insumos para calzado formal e informal para damas, hombres y nifios, ofreciendo
productos de calidad a precios asequibles mejorando las condiciones de pago y servicio,

excelente atencion por parte de su propietario.

! Fuente de informacion ProBogotd 2019



1.2 Vision empresarial
Empresa unipersonal con miras a consolidarse en el mercado como uno de los mejores
productores en insumos de caucho sélido y expandido para calzado, cumpliendo con una plena

satisfaccion del producto, entregando respeto y cumplimiento hacia nuestro cliente

1.3  Valores empresariales

Respeto: Para inversiones PAFERCA SAS este valor impacta nutritivamente el desempefio
de los colaboradores, ya que plantea que se deben sentir a gusto para que se mantengan
motivados y asi obtener un buen desempefio en su jornada laboral.

Constancia: El Sr. Fernando Cubides expresa que este valor es quizas el mas importarte ya
que ¢l, como empresa debe inyectarles a sus colaboradores el valor del compromiso y de ser
constantes, ya que este se vera reflejado en los resultados obtenidos al final del mes.

Honestidad: Para inversiones PAFERCA SAS la transparencia con sus proveedores, clientes
y hasta la misma competencia son muy relevantes debido a que este valor puede incidir positiva
o negativamente en la reputacion del mercado.

Trabajo en Equipo: Cuando los colaboradores y hasta el mismo gerente estin comprometidos
en conseguir objetivos en comun el relacionamiento y el alcance de los propdsitos son mas
€xitosos.

1.4 Objetivos empresariales

Disefiar mediante la transformacion del caucho soluciones para productores de calzado que
satisfagan las necesidades de los clientes.

Plantear mediante la evolucion de la moda, productos de impacto e innovadores,
manteniendo la calidad en los productos.

Continuar con la expansion del mercado que se ha venido trabajando en los dos tltimos afios,

teniendo en cuenta el plus de innovacion que se ha tenido a nivel local.
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2. Diagnostico preliminar

2.1 Analisis interno

El interés de conocer y realizar el estudio con inversiones PAFERCA SAS, se determina bajo
el chequeo y cumplimiento de los siguientes parametros:
Pequefia PYME, productora de cuatro insumos para la industria del calzado con una rotacion
constante en produccion y ventas.

Aprobacion del gerente general para tener acceso a documentacion relacionada con los
procesos administrativos, de produccion, comercializacion, venta y posventa

Disposicion del gerente general para incursionar e implementar técnicas administrativas o de
produccion que puedan ayudar apalancar su crecimiento a nivel local y departamental,
generando aumento es sus ingresos, evidenciando estabilidad con reconocimiento a nivel
comercial de su compania; trasmitiendo asi seguridad, confiabilidad, estabilidad a su grupo de

proveedores y colaboradores directos.

2.1.1 Area administrativa.

Se encuentra conformada por él gerente general Sr. Fernando Cubides (propietario/jefe de
produccidn), una auxiliar administrativo con conocimientos en ventas del calzado, un recurso
externo (contador) quien realiza en ciertos meses del afio un acompafiamiento en la generacion
de los estados financieros, y su planta de produccion compuesta por cuatro operarios que en
ciertas temporadas del afio puede ser duplicada, por aumento en la demanda donde se puede
enmarcar las festividades decembrinas para los meses de noviembre, diciembre, temporada
escolar para los meses de enero y febrero.

2.1.2  Area financiera.

En la siguiente ilustracion se describe el proceso financiero de inversiones PAFERCA SAS

enunciado desde los procesos de comercializacion, compra y venta de sus productos ofertados
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en su portafolio para un periodo de un mes, estimando su descripcion, tiempo requerido,

secuencia de las acciones a realizar y tipo de recurso implementado.

SECUENCIA DESCRIPCION RECURSOS | ACCION |TIEMPO
1. Envio portafolio de producto. Computado |Envio 1
2. Cliente envia solicitud de cotizacion Computado |Consulta 1dia
3. Envio al cliente de la cotizacion formal Correo Aprobacian | ¥ dia.
4. Recepcion de orden de compra para produccion Correo Evaluacion | 1 hora
5. Seguln pedido, estimacion de tiempos de entrega Manual de |Inventarios | 1 hora
B. Aprobacion y ejecucion de produccion Correo Formato 2 dias
7. Entrega de pedidos segdn orden de compra. Automdvil |Entregay 2 horas

Figura 2. Descripcion area financiera. Autoria propia.

Inversiones PAFERCA SAS tiene una estrategia de distribucion directa ya que tiene un
recorrido corto de comercializacion, debido a que sus clientes ya son potencialmente fijos, y son
ellos los que vende de manera inmediata el calzado al consumidor final. La estrategia de
cubrimiento se basa en la selectiva aplicada a lugares y clientes especificos muy reducidos ya
que la opcidn de comercializacion del producto es ofertada a pocos clientes.

Inversiones PAFERCA SAS no cuenta con métodos y sistemas de informacion de alta
generacion solo tradicionales (teléfono celular, WhatsApp, correo electronico), los clientes por
lo general buscan al gerente y solicitan sus productos, se recibe la orden de compra y
automaticamente a produccion. Constantemente revisan en la internet la informacién en
referencia a las tendencias de la moda, ya que esto se constituye en factor primordial de éxito
para la empresa y en donde se ve la oportunidad de mejora e innovacion al negocio.

2.1.3 Area comercial.

El portafolio de inversiones PAFERCA SAS, estd compuesto por cuatro productos
terminados siendo estos el insumo para la fabricacion y mantenimiento del calzado formal e
informal para hombre, mujer y nifio, a continuacion, se describe cada uno de ellos.

Producto caucho expandido: Suela de bajo peso y buena densidad, para calzado clasico, su
segmento de mercado son todos aquellos fabricantes de zapato deportivo y clasico para hombre,
mujer y nifio. Los compuestos utilizados para la elaboracion de este producto son realizados con
la Ultima tecnologia desarrollada en el mercado mundial, donde se resaltan las siguientes

bondades en el producto como son, suavidad, bajo peso, confort y larga durabilidad; Precio de
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venta: $ 9.000 par, costo fabricacion unitario $ 2.700, con una utilidad sobre la fabricacion del
233%.

Producto plantilla de confort: Articulo de baja densidad en caucho expandido y buen confort
utilizado en la fabricacién de botas para las fuerzas militares (FFMM) y tenis deportivos, su
segmento de mercado son todos aquellos fabricantes de botas y tenis deportivos. A pesar de que
existen varios productos en el mercado, el plus adicional de este es la calidad en los materiales
utilizados; Precio de venta: $ 3.500 par, costo unitario $ 2.800, con una utilidad sobre la
fabricacion del 25%.

Producto tapetes: Tapas solidas de alta duracion utilizadas en la proteccion de los tacones
para calzado de mujer y hombre, su segmento de mercado son todos aquellos fabricantes de
calzado formal para mujer y hombre; Es de buena calidad al desgaste en el tacon, no se cuartea
al uso, entregando una maxima durabilidad en comparacion con otros productos ofertados en el
mercado; Precio de venta: § 9.000 par, costo unitario $ 6.300 y con una utilidad sobre la
fabricacion del 43%.

Producto suelas solidas: Para todo tipo de zapato, poco apetecidas por el peso y las viene
remplazando el caucho expandido, su segmento de mercado son todos aquellos fabricantes de
calzado antiguo para trabajo pesado en el sector de la industria; Es de muy buena calidad y
duracion, los acabados son especiales y preestablecidos por normas de seguridad industrial;
Precio de venta: $ 3.000 par, costo unitario $ 2.400 y con una utilidad sobre la fabricacion del

25%.

PRODUCTO DESCRIPCION VENTA MES (Unds)
CAUCHO EXPANDIDO  |Producto de bajo pesoy buena densidad, para suelas de calzado clasico para dama. 2.000 x mes
PLANTILLA DE CONFORT [Producto de baja densidad en caucho expandido y buen confort para botas tenis deportivas para las FFMM. 4,100 x mes

TAPETES

Producto solido de alta duracidn para las tapas de los tacones de los zapatos de dama y hombre.

600 x mes

SUELAS 50LIDAS

Producto solido de alta duracidn para los zapatos de dama y hombre

1.000 x mes

Figura 3. Portafolio Inversiones PAFERCA. Autoria propia

2.1.4 Area de produccién.

En la siguiente ilustracion se listan en orden cronologico cada una de las actividades

realizadas durante el proceso de produccion de inversiones PAFERCA SAS, donde se puede
identificar la descripcion de la actividad y el tiempo requerido para su ejecucion medido en
horas, al igual se describe el cargo de cada uno de los colaboradores directos, su remuneracion

y el nombre de la persona contratada en cada proceso.
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SECUENCIA DESCRIPCION RECURSOS ACCION TIEMFO
1 Recibo de Materiaz Primas Gerente, ordenes de pedido Recibo de materia prima. Pezaje 2 haras
2. Farmulacian del praducta Gerente, maolinero, pesas Pezo por gramaje segun formula Thara

Dosificacidn, pesado vy mezcla de i .
3. . Gerente, Malinero, Pesas Dasifizacion en moldes Thora
iNsUmos
Trazlado al malino de caucho. Mezcla ) ) ) ) ) ,
4. ) p Malinero, trazslado insumos Dizalvencia en molino puc Yihara
general de insumos [segun farmula)
o Conwersidn saolida de mezcla Malinera, malina Mezcla de insumos maling principal Thaora
g. Mesa de excluir pasta mezclada Malinero, Traslado de mezcla amesadescargus| Thora
T Segin pedida =& instala el molde Prenszizsta Imstalacidn maldes en preza “hora
calients
Carte d ta Mezclad ¥ Id
a. PNE CF pasta Plezoiaca segun melds Prensista Corte de pasta en moldes » medida Thaora
y tamafio
3. Segun proforma En molde, se caflll:iran Prensizsta Calibracidén enprensaen gradosupsi | 4hora
temperaturas o tiempo de cocida.
Se deja el praduct id |
0. € ce|= Sl praducta sosida 8h lamesa Prensista Desembarque de mezcla enmesza Yhora
de descargue para refilar
1. Maoldeo del Producta Prensista Par molde validacidn talla Thora
1z Enfriamienta del producto Malinero Se deja para su enfriamiento v solidez | 2 horas
13 Empagque. Empacador wlarefiladar Vimipela v organiza segun talla Adia
) ) ) ] Alistamiento pedido arganizacion
4. Aliztamiento de pedidas Empacador wlarefiladar . Thaora
vehiculo
Figura 1. Proceso productivo. Autoria propia.
CARGO DESCRIPCION CANT REMUMNERACION | COLABORADOR
Agregar los cauchos, las evas, los
quimicos, colorantes y cargas,
Auxiliarde | mezclarlas de acuerdo con las reglas $300.000 por | )
) - . 1 Carlos Preciado
Moling establecidas por la empresa y segun semana
formula. Entregandola en una pasta
unica.
Colocar en los moldes la mezcla de
caucho elaborada por el molinero con Wilmar Segura
Auxiliarde | un peso establecido de acuerdo con e \ 5240000 ¢/u por | Ruben Sanchez
Prensa namero del molde y accionando la semana Luis Ibafiez
magquina & una temperatura aprox. de Carlos Farfan
360 grados y presion de 2.500 pci.
Empacadory Encargada de refilar Ias suelas y .
P i ¥ = ¥ 1 % 220.000 Aurora Sanchez
Refilador empacarlas.

Figura 2. Personal directo. Autoria propia




2.1.5 Area de recursos humanos.

Para inversiones PAFERCA SAS, su recurso humano es el patrimonio mas valioso
manifiesta su gerente general, sin embargo dentro de la estructura actual el gerente argumenta
no tener la necesidad de crear un area de talento humano, esto debido a que el personal directo
es muy reducido y en temporadas de maxima demanda (un cuatrimestre del afo) su contratacion
directa no supera los 15 integrantes; Sin embargo la pequefia PYME cuenta con un programa de
reconocimiento por produccion y ventas bajo la modalidad de comisiones de indole monetario,

al igual que se maneja dias compensatorios por jornadas laborales realizadas en dias dominicales

y festivos.

2.2 Analisis del micro entorno

Dentro del proceso de analisis de micro entrono se aborda 3 ejes principales proveedores,

clientes, competidores, donde se identifican ventajas, desventajas y criterios de seleccion.

2.2.1

Para todos los productos se implementan el 97% de insumos, considerando que hay cambios de
formulacion que el gerente general el Sr, Fernando Cubides por secreto profesional no suministro.
A continuacion, se relaciona la ilustracion de materias primas e insumos utilizados en la

fabricacion de los productos ofertados, donde se enuncia la materia prima, su descripcion, cantidad

Proveedores.

requerida, costo y el proveedor que la comercializa.

MATERIAS
PRIMAS DESCRIPCION CANT | COSTO (#] | PROYEEDOR
Caucho Sintética, derivados del petralea B00 kg $8-3K0iluc: Ma Surticauchos
Caucho Matural Caucho extraido del arbol del misme B00 kg G000 + juva Carlos Rincdn
nombre
Flastico que al mezclarla son el causha y
Ewa un expandible da como resultado TO0 kg Q000 + iva Cabarria
disminucion de peso y buena durabilidad
Froductos qul'micos zolidos que al 10,000
Scelerantes mezclarlo con el caucho dan como 40 kg N~ Carlos Rincdn
[promedia)
resultado la suela
Carbonatos y silices que al mezclarlo con
Cargas lo= cauchos dan con resultado dureza y 200 kg 500 + jua Carlas Rincdn
resistencia
Pigmentos Froductos en polwo que otargan =l color a z0kKg $9EI.IIIIT'IE| +iwa Colorquimicos
las zuelas kil

Figura 3. Materias primas e insumos. Autoria propia

Para la consecucion de las seis materias primarias implementadas en la produccion se cuenta

con cuatro proveedores como lo refleja la ilustracion anterior, esta seleccion se realizd bajo la
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experiencia del gerente general tras un tiempo trascurrido de veinte afios en el sector del calzado,
donde estos proveedores tienen calificativos de cumplimiento, bajos costos, calidad en los insumos,
reconocimiento y comodidad de pago donde manejan tiempos de 15, 20 y 30 dias de facturacion
vencida sin costos adicionales.

Dentro de los proveedores se contempla la maquinaria y equipos necesarios implementados en
la cadena de valor de produccidon; A continuacion, se relaciona la ilustraciéon de maquinarias y

equipos donde se realiza una descripcion general de cada uno, cantidad requerida y costos de

adquisicion.
MAQUINARIA DESCRPCION CANT| COSTO PROVEEDOR
MOLINO Maguina para mastificar el caucho agregandole los guimicos y colorantes. 1 |20'000.000 Ricardo Gomez
PREMSA PRINCIPAL Maguina para prensar y figurar el caucho, dandole forma a las suelas. 1 |10'000.000 Fredy Barreto
INYECTORA Maguina para inyectar suelas en pvec 1 |15'000.000| Abraham Ballesteros

MOLINO PARA PVC| Maguina que recopila y recupera los sobrantes y lo dafiado de lainyeccién depve | 1 | 5°000.000 | Abraham Ballesteros

Prensa Auxiliar Méaguina para la elaboracién de la plantilla confort. 1 | 6'000.000 Alberto Stencil
COMPRESOR Maguina para aplicar desmoldante a los moldes 1 |[1'000.000 | Abraham Ballesteros
MOLDES Son implementos en aluminio gue llevan los grabados y figuras de las suelas 15 | 1'000.000 |Centros de Mecanizado
Taladro fresador Méaquina para perforar materiales pesados 1 |[1'000.000 | Abraham Ballesteros

Figura 4. Maquinaria y equipos. Autoria propia
La maquinaria implementada en este momento por inversiones PAFERCA SAS, esta ajustada
y aprovechada en un 30% de su capacidad méxima, evaluada por la produccion actual que
demandan sus clientes, por lo cual es posible incrementar la produccion en un 70% con esta misma
planta de equipos sin afectar su vida 1til; El manteniendo requerido para estos equipos es
controlado por hojas de vida asignadas a cada uno de los equipos, donde se relaciona fecha de

realizacion del mantenimiento, actividad efectuada y fecha de su proxima revision.

2.2.2 Clientes.

El proceso de clientes para inversiones PAFERCA SAS esta alineado con su proceso de ventas,
con lo cual permite que sea de muy fécil control, y se tenga un mapeo muy claro de las actividades
y tiempos que demanda cada una de ellas, esta estandarizacion obedece a que los clientes no han
aumentado ni disminuido en los ultimos dos afios aproximadamente, por lo cual esta misma
estandarizacion de clientes permite la implementacion de inventarios en materias primas, productos
terminados siendo esta informacion el insumo para la generacion de una bitacora de clientes donde
se relaciona la descripcion de la actividad, el recursos y/o responsable de la actividad, las acciones
a ejecutar y los tiempos de cada etapa, con el objetivo de dar a su cliente final un cumplimiento

oportuno a las remisiones de compra.
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SECUENCIA DESCRIPCION RECURSOS ACCION TIEMPO
1 Manejo de Inventarios Gerente, relacion Inspeccian en bodega de 1h
i ora
{Stock) entradas, salidas insumos en stock
) i Gerente, relacion Relacion entradas,
2. Procesamiento de pedidos i “ | 1hora
ordenes salidas documentacion
Clasificacion y limpieza de i i Control de desperdicios
3. i Molinero, prensista o 2 horas
insumos ¥ limpieza
Revision espacio i ) Adecuacion de insumos
4. i i Malinero, prensita i . ) 1 hora
disponible vy validacion espacios
. Gestion de solicitudes al Gerente, molinero, Mantenimiento de 1h
i oras
proveedor orden pedido proveedores, solicitud
i i Malinero, Orden de  |Validar confirmacicn de
f. Recibo de insumos i o 3 horas
pedido productos recibidos
. Pago de insumos y Gerente, transacciones | Generar y enviar pago 1h
) ora
materiales virtuales en bancos

Figura 5. Proceso de inventario. Autoria propia

Los clientes potenciales de inversiones PAFERCA SAS se encuentran ubicados en la localidad
Antonio Narifio barrio Restrepo representando el 70% de sus clientes actuales, este nicho de
mercado esta enfocado en la fabricacion de calzado formal e informal para hombre, mujer y nifio;
un 20% de clientes estan ubicados al sur de Bogot4 en la localidad sexta de Tunjuelito en los barrios
San Benito y San Carlos donde se encuentra un pequefio sector de fabricantes de calzado deportivo;
el restante 10% distribuido a los fabricantes de botas para las fuerzas militares (FFMM).

2.2.3 Competidores.

Dentro del analisis de competidores potenciales para inversiones PAFERCA SAS se debe
dividir en dos categorias, los proveedores a gran escala donde se ubican companias LTDA las
cuales tienen distribucion a fabricantes de calzado con marca registrada donde se pueden enunciar
empresas como corona, calzado Romulo entre otros. Proveedores SAS o pequefias microempresas

donde su mercado se centra en fabricantes de calzado en general sin marca registrada.

2.2.3.1 Competidores directos. A continuacion, se listan algunos de los competidores directos,
donde se identifican las siguientes desventajas en comparacion con inversiones PAFERCA SAS:

Proveedores ubicados en la misma localidad y barrio de donde se encuentran los fabricantes.
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Variedad de suelas construidas con otros tipos de insumos diferente al caucho.

Mayor disponibilidad en inventario por capacidad de produccion de los competidores A-B.

Variable/proveedor COMPETIDOR A COMPETIDOR B COMPETIDOR C COMPETIDOR D
. Industria de suelas para ,
NOMBRE Colombiana de Suelas SAS Suelas el Paraiso Suelas Eduardo
calzado INSUCALZ GYC LTDA
UBICACION CALLE 24B No. 102-68 CARRERA 24 F 2043 5UR Carrera 24F # 17-55 Sur |Cl 19 5 24 A-26
TIEMPO QUE LLEVA EN EL - w 5 afios )
37 anos 12 anos . Mo conocido
MERCADO aproximadamente
Suelas en PVC, TR, PUy Suelas calzado formal [SuelasenPVCy
PRODUCTOS QUE VENDE Suelas y parte para calzado i
CAUCHO e informal CAUCHO
FORMAS DE PAGO Contado-Plazo segln . .
i Contado-Plazo segun cantidad |Contado-Plazo Contado-Plazo
MANEJIADAS cantidad
VENTAJAS
Variedad en tipos de suela|Ubicacion Geografica Ubicacion Geografica |Ubicacion Geografica
COMPETITIVAS
TIPO DE CUENTES QUE e M . 2 .
JE— . Grande fabricante Grande y Pequefio fabricante |Pequefo fabricante  |Pequerio fabricante

Figura 6. Competidores. Autoria propia

De la misma forma se identifican ventajas en comparacion con los cuatro competidores:
La ubicacion geografica de inversiones PAFERCA SAS, lo favorece por el estrato del sector donde
sus costos directo de servicios publicos son menores.

Mayor reconocimiento y credibilidad en el mercado en comparacion con los competidores A-

B-C por la trayectoria de veinte afios de labores en el gremio del calzado por parte de su gerente

general.

Especializados en la fabricacion de suelas en caucho lo cual le permite tener su foco de

innovacion en un solo producto

2.2.3.2 Competidores indirectos. Alta informalidad en la oferta en la industria del calzado, a
pesar de ser una agremiacion presenta una informalidad en su oferta ya que su competencia se
realiza entre pequefias empresas que por la motivacion de mantenerse en el mercado generan
declives en el precio de sus productos, gracias a la disminucion en la calidad de los insumos, lo
cual se refleja y afecta directamente el producto terminado.
2.3 Analisis externo

2.3.1 Caracteristicas del sector.

Sector Secundario, dado que incluye trabajos que transforman materias primas en productos
terminados.

Subsector del cuero, calzado y marroquineria; debido a que en €l se encuentran las empresas

relacionados con la modificacion, transformacion de materias primas para estos productos.
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2.3.2 Analisis del macroentorno.

Actividad econdmica empresarial — CIIU Actividad principal, 2219 Fabricacion de formas
basicas de caucho y otros productos de caucho n.c.p. (No Clasificado Previamente).

Actividad secundaria, 1523 Fabricacion de partes del calzado.

Otras Actividades 2819 Fabricacion de otros tipos de maquinaria y equipo de uso general n.c.p.
(No Clasificado Previamente); 4664 Comercio al por mayor de productos quimicos basicos,

cauchos y plasticos en formas primarias y productos quimicos de uso agropecuario
2.4 Macro entorno

2.4.1 Entidades regulatorias.

ACICAM la Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado el Cuero y sus Manufacturas,
es una entidad gremial de caracter permanente y sin animo de lucro.

Fundada el 18 de marzo de 1999, ACICAM nacié como resultado de la fusién entre la
Asociacion Colombiana de Industriales del Cuero ASOCUEROS vy la Corporacion Nacional de
Calzado CORNICAL. El proposito de la union fue fortalecer la representacion del sector en el pais
y propiciar la integracion de la cadena productiva.

ACICAM tiene presencia en el ambito nacional a través de sus seccionales regionales en Bogota
— Cundinamarca, Santander, Norte de Santander, Antioquia y Valle del Cauca y representa
empresas de estos polos industriales del sector, asi como empresas afiliadas de Barranquilla,
Ibagu¢, Manizales, Mosquera, Palmira, Pereira, Cartago, Cartagena y Pasto, entre otras. Tiene
convenios con instituciones nacionales en los Santanderes, la Costa Caribe, Valle del Cauca y
Centro del pais. ACICAM forma parte de los comités Internacionales — sectoriales de los paises
andinos y de la region latinoamericana e integra y ha formalizado convenios internacionales con
asociaciones homologas e instituciones sectoriales de Brasil, México, Ecuador y la Organizacion

de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial, ONUDI.?

2.4.2 Variables econémicas.

Dado que los productos que se utiliza para la transformacion del caucho en la mayoria son
importados, la variacion en la tasa representativa del mercado implicaria variaciones en los costos
de los insumos, viéndose afectado por las politicas en la tasa de cambio y transacciones en moneda

extranjera. Teniendo en cuenta las decisiones en politicas monetarias y reformas que el gobierno

2 Fuente de informacion acicam.org
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colombiano decrete, ya que impuestos como el IVA influyen mucho y no favorecen en la

adquisicion del producto.

2.4.3 Variable politica.

A partir del afio 2002 organizaciones relacionadas con el caucho y el ministerio de agricultura
crean el consejo nacional del caucho natural mediante resolucion 312 de 2002, donde se enmarcan
las siguientes consideraciones:

Que el Gobierno Nacional implementa una politica sectorial de apoyo a las cadenas productivas
con el fin de generar mayor valor agregado en la produccion agropecuaria, pesquera y forestal, para
mejorar los niveles de competitividad de la produccion nacional.

Que el Gobierno Nacional y el sector cauchero integrado por productores e industriales, han
definido estrategias para su desarrollo competitivo; a través del Acuerdo Sectorial de
Competitividad de la Cadena del Caucho y su Industria

Que el Gobierno Nacional mediante la creacion del Consejo Nacional del Caucho y su Industria
busca promover la participacion de los productores e industriales del Caucho Natural, en las
decisiones que se adopten por parte del Estado, que incidan en su actividad productiva y en los
eslabones de la Cadena.’

Dentro del entorno politico que rodea a la industria del calzado, la problematica actual de
diferencia y conflicto politico con Venezuela, ha generado una recesion comercial en la industria
del calzado para los proveedores de insumos y fabricantes de calzado, con mayor implicacién en
las ciudades de Bucaramanga y Cucuta, por cual se requiere que dentro de las politicas de gobierno
central se contemple la necesidad de disminuir aranceles e impuestos de importacidon, en insumos
como los pigmentos y acelerantes lo cual beneficiaria directamente a inversiones PAFERCA SAS

ya que las unidades producidas tendrian la misma calidad a costos mas bajos.

2.4.4 Variable social.

En la parte social aspectos como el contrabando influyen directamente en el bajo consumo del
producto del calzado, medidas no cautelares permiten que empresas de estos sectores no tengan los
ingresos y utilidades esperadas, afectando el factor adquisitivo por trabajador y contribuyendo a la

informalidad del mercado.

3 Fuente de informacion Resolucion 312 del 22 de noviembre de 2002
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Dentro de la variable social el gremio del calzado presenta un fenémeno de gran rotacion de
personal, debido a que la industria se encuentra sectorizada en pequefias microempresas en su
mayoria de conformacion familiar, y la falta de profesionalizacion de las actividades desarrollas en

la generacion de insumos y la confeccion del calzado genera dicho fendémeno, al cual inversiones

PAFERCA SAS no es ajeno.

2.4.5 Variable tecnologica.

De las variables tecnologicas se evaluan los proveedores de maquinaria para la transformacion
del caucho los cuales ofrecen variedad en maquinarias y oportunidades de adquisicion de las
mismas, sin embargo en este momento para inversiones PAFERCA SAS, su planta de equipos y
maquinaria no presenta un desgaste significativo que demanden del cambio de alguna de ellas, Por
otra parte la pequena PYME tiene como plus contar con proveedores de maquinaria colombianos,
conocidos del gerente, que pueden ayudar a mitigar la base de costos de maquinas extranjeras con

la misma calidad y a un mejor precio de adquisicion.

2.4.6 Variable ambiental.

El sector Heveicola cuenta con reglamentacién y normas para la extraccion del caucho, materia
prima de inversiones PAFERCA SAS, donde el ministerio de agricultura indica lugares de suelo
Colombiano para su cultivo y posteriormente su sustraccion. Dentro de las variables ambientales
implementadas por la pequeiia PYME, esté la reutilizacion de la rebaba (sobrante de material de
caucho en el proceso de fresado de las suelas) con €l cual mediante un reproceso quimico puede

ser nuevamente utilizado evitando al maximo desperdicios y generacion de basuras.
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3. Herramientas de diagnostico de la compaiiia

Para el proceso de diagndstico de la compaiiia se disefio un cuestionario de preguntas dividida
en cuatro subprocesos (1)estrategia-entorno, (2)mercadeo-comercializacion, (3)contable-
financiero, (4)organizacional-procesos, las preguntas se dirigieron al representante legal de la
compaiiia ¢l Sr. Fernando Cubides; por cada una de las preguntas realizadas se gener6 un analisis
y justificacion de las respuestas, al final del ejercicio se realiza una ponderacion de las respuestas
positivas y negativas, con lo cual nos permite identificar el problema actual de la compatfiia y en
cual subproceso debemos enfocar el desarrollo el plan de mejora empresarial objeto del presente

trabajo.

AREA DE MERCADEO Y COMERCIALIZACION 51 NO
&Cual es el nivel de reconocimiento de la empresa dentro del sector?
iSe considera fuerte en el mercado?
R.\ Es bueno, es reconocido dentro del gremio con 35 afios de X
experiencia y conocimiento. Mas gue fuerte se considera un productor
de materias primas de calidad.
iSe tiene definido claramente el portafolio de productos y servicios?
R.\ 5i, algunos de los productos son: Suelas en caucho expandido de bajo| X
peso, y productos en cauchos solidos con diferentes colores y disefios
é5e cuenta con un plan de accion de ventas?
R.\ MNo. El plan de ventas se da por clientes tradicionales y conocidos ¥
durante el tiempo de existencia de la empresa.

éla empresa desarrolla constantemente nuevos productos?

R.\ Si, desarrollan productos nuevos cada 15 dias. Las consultas por lo
general se dan en revistas de moda o paginas de internet especializadas| %
en calzado.

éla empresa cuenta con canales formales de comercializacion?
R.\ No, se vende directamente al cliente. Fabricantes de calzado X

Figura 7. Mercadeo y comercializacion. Autoria propia



efectdan con la periocidad correspondiente,

AREA DE ESTRATEGIA Y ENTORNO NO
ila empresa concentra las ventas en pocos clientes?
R.\ Si, por el momento son 15 clientes de los cuales 3 son los mds
relevantes para la produccion.
éCuales son los competidores de la empresa y representan alto riego de
competitividad?
R.\ Produvarios (Cali) y Sumical (Bogotd). Son competidores directos de
PAFERCA.
éCual es el nivel de experiencia de la empresa? iSe considera un fuerte
competidor en el mercado?
R.\ Desempefiandose en el mismo gremio aproximadamente 35 afos
con experiencia en productos de caucho para calzado. Con PAFERCA 12
afios lo que lo hace reconocido en el mercado.
éCuenta la empresa con un proceso formal de toma de decisiones?
R.\ No, debido a que las decisiones las toma el representante legal y/o X
propietario de la empresa.
ila empresa evalda los resultados de la gestion de forma regular?
R.\ Si los realiza, pero no son regulares. Por temas de tiempo no se X

éComo son las relaciones con mis proveedores? i Permiten acuerdos con
el fin de no entorpecer los procesos productivos?

R.\ La relacidn es excelente y por lo general se manejan plazos de
compra siempre no mayor a 30 dias.

éCuadles son las tendencias que impactan mi mercado? iVan dirigidas
realmente al mercado objeto de la empresa?

R.\ La tendencia que impacta el mercado es la moda. Aungque se maneja
todos los estilos la preferencia es para calzado de adultos para damas y
hombres.

Figura 8. Estrategia y entorno. Autoria propia.
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AREA CONTABLE Y FINANCIERO 1| NO
£Existe un sistema de contabilidad y costos eficiente? iLa empresa
cuenta con facilidades para financiarse?
R.\ 5i, se cuenta con contador y sistema de costo venta. La financiacion X
de la empresa se da por el capital privado del duefio y representante
legal de la empresa.
iSe conoce la rentabilidad de la empresa y de cada uno de los servicios
y/o productos? X
R.\ 5i, cruza los costos de produccidn versus la venta
£Se conocen los costos fijos de la empresa? {Cuenta con el capital de
trabajo necesario?
R.\ Si se conocen. Se cuenta con el capital de trabajo necesario, sin X
embargo, se ha querido aumentar, pero por temas de sancidén no sea
podido ampliar.
Figura 9. Preguntas contable y financiero. Autoria propia
AREA DE ORGANIZACION Y PROCESOS s1 | NO
£Se cuenta con una estructura organizacional formal? El personal
cuenta con una vinculacion formal?
R.\ No, se cuenta con la persona de cardcter administrativo y 4 personas X
de produccicn. Contrata personal por demanda.
ila ubicacion fisica de los equipos y la maquinaria es la adecuada?
R.\ Si, se cuenta con las instalaciones adecuadas para la elaboracidn de ¥
las suelas.
£Se tienen documentados procesos y funciones? "
R.\ No se cuenta con ninguna documentacion de procesos
£Se tienen definidas metas y cumplimientos generales?
R.\ 5i, de acuerdo con la demanda y perfilamiento de las ordenes de los X
pedidos
iSe cuenta con algun tipo de software contable?
R.\ No se cuenta con ningtn apoyo de software. Unicamente tradicional X
de cuentas en Excel.
£Se tienen definidos perfiles de cargos principales?
R.\ No, el gerente indica que los perfiles son comunes para todos los X

cargos.

Figura 10. Preguntas organizacion y procesos. Autoria propia
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NIVEL CALIFICACION| FACTOR %0
ESTRATEGIA Y ENTORNO 3 7 0,71
MERCADEO ¥ COMERCIALIZACION 3 5 0,80
CONTABLE ¥ FINAMNCIERO 3 3 1,00
ORGAMNIZACION Y PROCESOS 2 B 0,33

Figura 11. Porcentaje de acuerdo con la calificacion. Autoria propia.

Realizado el cuestionario de preguntas, se estandarizan los valores de acuerdo con las respuestas
positivas y negativas siendo la cantidad total de preguntas el factor determinante para evaluar el

porcentaje de impacto.

DIAGRAMA DE DIAGNOSTICO

ESTRATEGIA Y ENTORNO

1.00
0.80
0.60
0.4

020
MERCADEO Y

ORGANIZACION Y
) COMERCIALIZACION

PROCESOS

CONTABLE Y
FINANCIERO

Figura 12. Diagrama de diagndstico. Autoria propia.

Dentro del proceso de evaluacion empresarial, se aplico el cuestionario de preguntas a tres
empleados de la compaiiia para tener un panorama de evaluacion mas amplia y una argumentacion

mas objetiva en la identificacion del problema.



TEMA DE ESTRATEGIA Y ENTORNO 5l NO
éla empresa concentra las ventas en pocos clientes? ®
éCuales son los competidores de la empresa? X
£Cual es el nivel de experiencia de la empresa? ®
éCuenta la empresa con un proceso formal de toma de decisiones? X
éla empresa evalda los resultados de la gesticn de forma regular? X
&Como son las relaciones con mis proveedores? Y
éCuales son las tendencias que impactan mi mercado? X

Figura 13. Preguntas al personal estrategia y entorno. Autoria propia.
TEMA DE MERCADEO Y COMERCIALIZACION | NO

iCudl es el nivel de reconocimiento de la empresa dentro del sector? X
éSe tiene definido claramente el portafolio de productos y servicios? X
i%Se cuenta con un plan de accion de ventas? X
éla empresa desarrolla constantemente nuevos productos? X
éla empresa cuenta con canales formales de comercializacion? X

Figura 14. Preguntas al personal mercadeo y comercializacion. Autoria propia.

CONTABLE Y FINANCIERO 5l NO
£Existe un sistema de contabilidad y costos eficiente? ila empresa
cuenta con facilidades para financiarse? X
Se conoce la rentabilidad de la empresa y de cada uno de los X
éSe conocen los costos fijos de la empresa? iCuento con el capital de
trabajo necesario? X
Figura 15. Preguntas al personal contable y financiero. Autoria propia.

ORGANIZACION Y PROCESOS 5l NO
é5e cuenta con una estructura organizacional formal? {El personal
cuenta con una vinculacion formal? X
éLa ubicacion fisica de los equipos y la maquinaria es la adecuada? X
é5Se tienen documentados procesos y funciones? X
éSe tienen definidas metas y cumplimientos generales? X
£Se cuenta con algdn tipo de software contable? X
iSe tienen definidos perfiles de cargos principales? X

Figura 16. Preguntas al personal organizacion y procesos. Autoria propia.
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NIVEL CALIFICACION | FACTOR %0
ESTRATEGIAY ENTORNO 3 7 0,71
MERCADEO Y COMERCIALIZACION 3 5 0,60
CONTABLE ¥ FINANCIERO 3 3 1,00
ORGANIZACION Y PROCESQOS 2 ] 0,23
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Figura 17. Porcentaje de acuerdo con la calificacion al personal A. Autoria propia.

NIVEL CALIFICACION | FACTOR %
ESTRATEGIAY ENTORNO 4 7 0,57
MERCADEO ¥ COMERCIALIZACION 2 5 0,40
COMTABLE ¥ FINANCIERO 2 3 0,67
ORGANIZACION Y PROCESQOS 2 ] 0,23

Figura 18. Porcentaje de acuerdo con la calificacion al personal B. Autoria propia.

NIVEL CALIFICACION | FACTOR %
ESTRATEGIA Y ENTORNO 3 7 0,71
MERCADEO ¥ COMERCIALIZACION 3 5 0,60
CONTABLE ¥ FINANCIERO 3 3 1,00
ORGANIZACION Y PROCESOS 2 7] 0,23

Figura 19. Porcentaje de acuerdo con la calificacion al personal C. Autoria propia.

NIVEL CALIFICACION
ESTRATEGIA Y ENTORMNO 0,67
MERCADEO Y COMERCIALIZACION 0,33
CONTABLE Y FINANCIERO 0,89
ORGANIZACION ¥ PROCESOS 0,33

Figura 20. Calificacion de acuerdo con tres entrevistados. Autoria propia.
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DIAGRAMA DE DIAGNOSTICO

ESTRATEGIA Y ENTORNO

MERCADEO Y
COMERCIALIZACION

ORGANIZACION Y
PROCESOS

CONTABLE Y
FINANCIERO

Figura 21. Diagrama de diagnostico con tres entrevistados. Autoria propia.

De acuerdo con los diagramas de Diagndsticos obtenidos se identifica que el area de
organizacion y procesos para inversiones PAFERCA SAS es la de menor calificacion, con una
ponderacion de 0.33, pero no sera esta area el objeto de desarrollo para el presente trabajo, ya que
los cambios a realizar para el mejoramiento estarian enfocados mas de forma interna de la
compaiiia, lo cual no permitiria un mejoramiento a nivel competitivo dentro de la industria del
calzado.

Se evidencia que el 4rea de mercadeo y comercializacion estd en segundo lugar con una
ponderacion del 0.53, adicional validando la informacion otorgada por el representante legal sobre
los procesos en inversiones PAFERCA SAS, no hay una agresividad de mercado que le permitan
al cliente una recordacion de producto y por ende una ampliacién en los segmentos de mercado,
por lo cual definimos este como el hallazgo y el area del problema a desarrollar.

3.1 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Dentro del desarrollo de la matriz de factores externos EFE se logro6 identificar las situaciones

externas a las cuales inversiones PAFERCA SAS se encuentra expuesta, dentro de las cuales se

formulan amenazas y oportunidades:
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Crisis econodmica: los problemas de indole politico con paises vecinos, y la inconstancia en la
seguridad nacional, genera que la economia mantenga oscilando con un alto indice de desatencion
en los productos de fabricacion nacional.

Informalidad en el mercado: la industria del calzado a pesar de ser una agremiacion presenta
una informalidad en su oferta ya que su competencia se realiza entre pequefias empresas que por
la motivacion de mantenerse en el mercado generan declives en el precio de sus productos, gracias
a la disminucion en la calidad de los insumos, lo cual se refleja y afecta directamente el producto
terminado.

Cambio de politica en los mercados: dentro de la produccién de insumos para el gremio del
calzado se requiere de productos los cuales no son de consecucidon nacional, por lo cual deben ser
importados viéndose afectado por las politicas en la tasa de cambio y transacciones en moneda
extranjera. Dentro de las oportunidades externas, se percibe un ambiente favorable a nivel de
innovacion.

Nuevas tendencias de mercado: debido a las nuevas tendencias de la moda en la industria del
calzado, presenta una oportunidad de innovacion para los productores de insumos donde se pueden
apalancar nuevas propuestas a nivel de formas, colores y apariencias en sus productos.

Ampliacion del portafolio existente: gracias a la globalizacion en la industria del calzado,
demanda que el portafolio presentado por inversiones PAFERCA SAS a sus clientes sea ampliado
y mejorado constantemente.

Alianzas con nuevos gremios: con la estandarizacion de las actividades econdmicas del pais en
referencia a la industria de la produccion, el gremio hospitalario y fuerzas militares, hacen que sea
esta una oportunidad para buscar alianzas con fabricantes que suplen la demanda de dichas

industrias y genere un nicho de mercado mas amplio.
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MATRIZ EFE

FACTOR CRITICO DEL EXITO PESO |CALIFICACION |PUNTUACION
OPORTUNIDADES
Problematica actual de la competencia 0,01 2 0,02
Posible financiacidn para nuevos mercados 0,05 2 0,1
Posible alianzas comerciales 0,2 3,5 0,7
Implementacidn de nuevos portafolios de venta 0,3 3,5 1,05
AMENAZAS
Crisis economica 0,15 2 0,3
Descenso en la demanda 0,05 2,5 0,125
Informalidad en el mercado 0,2 3 0,6
Cambio de politica en los mercados 0,04 2 0,08

TOTAL 1 2,98

Figura 22. Matriz EFE. Autoria propia.

3.2 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

La matriz de evaluacion de factores internos EFI permite resumir y evaluar las fortalezas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de inversiones PAFERCA SAS.

Falta de implementacion de nuevas tecnologias (maquinaria-internet); las actividades que
contempla la generacion de insumos y la confeccion del calzado siguen siendo un arte, considerado
de tipo manual lo que genera desventaja con la produccidon en linea que realizan paises
desarrollados y donde la comercializacion del producto se realiza por catdlogos cargados en la
internet y con compras en linea, quedando rezagado por la falta de implementacion en tecnologias
de fabricacion y comercializacion.

Falta de publicidad: la venta y comercializacion del calzado se ha realizado por décadas de una
forma tradicional en exhibicion de locales y centros comerciales, lo cual genera una debilidad con
las nuevas tendencias y expansiones de mercados en la internet.

Dentro de sus fortalezas internas se segregan dos muy valiosas adicionales a las relacionadas
dentro de la matriz, que le permiten a la pequefia PYME mantener su nicho de mercado y su
consolidacion a nivel externo.

Experiencia en el sector: gracias a la trayectoria y conocimientos adquiridos por el gerente

general en las areas de produccion de insumos y manufactura del calzado, le permite tener a
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inversiones PAFERCA SAS una dualidad y adaptacion al mercado de una manera oportuna y con
la rapidez que lo exige.

Estandarizacion del producto: de las actividades desarrollas por inversiones PAFERCA SAS,
se cuenta con un. portafolio estandarizado de cara al fabricante de calzado donde se resalta
cualidades como su color, brillo, durabilidad de sus productos entre otros y que a su vez ya son

reconocidos e identificados dentro del gremio del calzado lo cual se convierte en una fortaleza

MATRIZ EFI

FACTOR CRITICO DEL EXITO PESO |CALIFICACION |[PUNTUACION
FORTALEZAS
Buena atencion al cliente 0,06 2,5 0,15
Capacitacién al personal 0,05 2 0,1
Mantenimiento preventivo de la maquinaria 0,06 3,5 0,21
Innovacion de nuevos disefios 0,5 3 1,5
DEBILIDADES
No hay utilizacion del internet para su comercializacdn 0,08 3 0,24
Rotacion de personal 0,07 2,5 0,175
Falta de publicidad 0,09 3 0,27
No se cuenta con una estrategia adecuada para la inclusion a nuevos mercados 0,09 2,5 0,225

TOTAL 1 2,87

Figura 23. Matriz EFI. Autoria propia.
3.3 Matriz DOFA

En el proceso de andlisis de la matriz DOFA se estable mediante un estudio matricial donde se
crea un matriz de (determinacion de condiciones reales) a la cual se le realiza una ponderacion por
cada cuadrante obteniendo una matriz (de ponderacidn), con los resultados de esta ponderacion se
construye la matriz (de totales y porcentajes) para concluir con un anélisis de balance estratégico
marcando el camino del problema abordar y la area en la cual se centra el desarrollo del presente

plan de mejora empresarial.
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DEBILIDADES

+Rotacion de personal.
*\entas de manera tradicional.

sFalta de implementacion de nuevas
tecnologias.

FORTALEZAS AMENAZAS

* Reconodmiento en el mercado. =Alta informalidad en la oferta.
sEstandarizacion del producto. sAumento en los costos de importacion de
=Experienda en el sector. los insurnos.
=3ituacion economica del pais.

Figura 24. Matriz DOFA. Autoria propia.

3.3.1 Matriz de determinacion de condiciones reales.
Con base en la experiencia y conocimiento de la organizacion se establece la lista de

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas asi:

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas
Reconocimiento en el . Muevas tendencias del Informalidad en la
Rotacion del personal
mercado mercado oferta
o . Ampliacion del Aumento costos en los
Estandarizacian del Producto Ventas de manera tradicional ) i )
portafolio existente insumaos
. A . R Alianza con nuevos Situacion economicay
Experiencia en el sector Implementacion nuevas tecnologias i B
gremios social

Figura 25. Matriz de determinacion de condiciones reales. Autoria propia.

Se establece escala con ponderacion para las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y

Amenazas establecidas de 1, 2, 3 donde 1 es el nivel més bajo, 2 nivel medio y 3 Nivel alto.

Bajo 1
Medio 2
Alto 3

Figura 26. Calificacion matriz Dofa. Autoria propia.
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3.3.2 Matriz de ponderacion.

Se asigna un valor individual a cada una de las FODA con el fin de jerarquizarlas:

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas
Reconocimiento en el » Nuevas tendencias del mercado )
Rotacidn del personal (2) Informalidad en la oferta (3)
mercado (1) (3)

Ampliacidn del portafolio Aumento costos en los insumos

Estandarizacién del Producto (3) | Ventas de manera tradicional (3) .
existente (2) (3)

Implementacion nuevas

Experiencia en el sector (3) Alianza con nuevos gremios (1) | Situacion economicay social (3)

tecnologias (3)

Figura 27. Matriz de ponderacion. Autoria propia.

3.3.3  Matriz de totales y porcentajes.
Para obtener un criterio mas preciso se realiza la suma del total de los numero tanto vertical
como horizontalmente lo cual se obtiene un porcentaje del 100%, Para calcular los porcentajes

individuales se debe tomar el valor de cada factor y dividirlo por el valor total del 100%.

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Total
Reconocimientoen el y Nuevas tendencias del mercado )
Rotacion del personal (2) Informelidad en la oferta (3) 9
mercado 1) (3)
Ampliacion del portafolio | Aumento costos en los insumos
Estandarizacion del Producto (3) | Ventas de manera tradicional (3) P ] P 1
existente (2) (3)
o Implementacion nuevas ) ) - ) .
Experiencia en el sector (3) ) Alianza con nuevos gremios (1) | Situacion economica y social (3) 10
tecnologias (3)
Total=7(23%) Total=8(27%) Total=6(20%) Total=9(30%) Total=30 {100%)

Figura 28. Matriz de totales y porcentajes. Autoria propia.

3.3.4 Balance estratégico.

(Fortalezas + Oportunidades)
(Debilidades + Amenazas)

El balance estratégico aplica la relacién que tienen entre si el factor de optimizacion y el riesgo
lo cual puede favorecer como privar el desarrollo competitivo de las estrategias, por tanto, se toman
los valores acordes cada suma para una proximidad del 100 %.

El factor de optimizacion (F + O) indica la favorabilidad de la organizacion de acuerdo a sus

factores competitivos y que pueden generar ventajas competitivas a futuro. Por otro lado, el factor
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de riesgo (D + A) mientras las condiciones limitantes de la empresa y pueden generar

inconvenientes a futuro con la implementacion de las estrategias.

F+0 D+A %F+0 %D+A TOTAL

0.43 0.57 43% 57% Aprox. 100 %

Analisis Global

m%F+0 ®m%D+A

Figura 32. Balance estratégico. Autoria propia.

En el andlisis global se observa segin grafica los resultados obtenidos durante la prueba de
calificacién de las matrices, permitiendo identificar la situacién actual de la empresa, desde
diferentes focos como son amenazas, debilidades, fortalezas y oportunidades.

El porcentaje del FO (Fortalezas + Oportunidades) es alto con referencia a las del DA
(Debilidades + Amenazas), lo que permite deducir la fuerte relevancia que tiene las debilidades y

amenazas referente a la competitividad de la empresa.
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Fortalezas y Oportunidades

3.5
3 3 3

3

2.5
2

2

1.5
1 1

1
0.5 I

0

Reconocimiento Estandarizacion Experiencia en el Nuevas Ampliacion del Alianza con
enel del Producto sector tendencias del portafolio nuevos gremios
mercado mercado existente

Figura 29. Fortalezas y oportunidades. Autoria propia.

De la evaluacion desarrolla en referencia a las fortalezas y oportunidades, podemos identificar
que la estandarizacion del producto, la experiencia en el sector y las nuevas tendencias del mercado
tiene un cualitativo alto en la evaluacion, con lo cual ratificamos que nuestro foco de trabajo se

encuentra en el area de mercadeo y comercializacion.

Debilidades y Amenazas

3.5
3 3 3 3 3
3
2.5
2
2
1.5
1
0.5
0
Rotacién del Ventas de Implementacion Informalidad en Aumento costos Situacion
personal manera nuevas la oferta en los insumos  economicay
tradicional tecnologias social

Figura 30. Debilidades y amenazas. Autoria propia.

En los procesos de evaluacion de la empresa pudimos identificar que las debilidades y amenazas
abarcan un porcentaje mayor al 50% del estado actual de inversiones PAFERCA SAS, lo cual nos

da una alerta, ya que la empresa puede presentar probabilidad de estancamiento comercial, dando
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origen a un déficit a nivel economico por falta de financiacion con entidades bancarias, sin embargo
este hallazgo ocupa un tercer lugar dentro de la evaluacion realizada en la pequeina PYME y da

origen a una nueva estrategia empresarial la cual no sera desarrollada dentro del presente plan de

mejora.
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4. Problema de investigacion
4.1 Planteamiento del problema

Inversiones PAFERCA SAS cuenta con una antigiiedad no mayor a 3 afios, sin embargo, la
experiencia de su gerente hace que clientes reconocidos lo prefieran por la calidad y durabilidad
en sus productos, segun el Sr. Fernando Cubides indica ser un competidor fuerte en el mercado
sobre los productos que origina, debido a que su elaboracion y comercializaciéon a nivel local esta
centralizado en 2 o 3 empresas, donde cada una de ellas maneja su formulaciéon y medidas en el
procesamiento de los productos finales, por lo cual indica ser un competidor fuerte en el mercado,
donde gracias a este perfil competitivo recientemente la empresa ha ampliado su mercado de
distribucion al sector de las fuerzas militares FFMM, lo que ha constituido un alza en los procesos
de produccion, apalancando la incursion a un gremio poco explorado por empresas privadas.

Esta situacion de estancamiento comercial se suscitd por el comportamiento de la empresa con
sus clientes, en donde la estandarizacion tanto de proveedores como de clientes finales ha sido
constante durante los ultimos 2 afios, politica que ha impactado de forma negativa a inversiones
PAFERCA SAS, no permitiéndole llegar a clientes potenciales que le generen mayor capacidad de
produccion y venta.

La empresa inversiones PAFERCA SAS a pesar de que tiene buena estabilidad comercial y con
posibilidades de poder extender atin mas el mercado, ha tenido dificultades y problemas en cuanto
a la expansion por falta de liquidez. La evolucion de la empresa en cuanto a procesos productivos
y su calidad, permitirdn que tenga una mayor demanda y asi poder validar una ampliacion de
negocios ya sea a nivel local o departamental. Con un estudio de mercado y teniendo claro el
potencial de produccion se pueden conocer las necesidades y preferencias del mercado (rural) y asi
poder abarcar sectores a los cuales no se ha podido ingresar.

El Sr. Fernando Cubides tiene claro que poblaciones o mercados a los cuales no se ha podido
llegar se verian beneficiados con un producto de bajo costo y de muy buena durabilidad creando
asi una fidelizacién y un empoderamiento de marca.

El estudio de la informacion aplicada de acuerdo con la evaluacion que se le realizo a la
compaiiia nos permite evaluar todas aquellas observaciones para accesos a nuevos mercados en
donde la comercializacién de los productos ofrecidos por inversiones PAFERCA SAS pueden

optimizar a un méaximo el nivel la capacidad que a la fecha se encuentra subutilizada.
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De las evaluaciones desarrolladas podemos identificar que la estandarizacion del producto, la
experiencia en el sector y las nuevas tendencias del mercado tiene un cualitativo alto en la
evaluacion, con lo cual ratificamos que nuestro foco de trabajo se encuentra en el area de mercadeo
y comercializacion. Adicional al analisis realizado y la informacién otorgada por el representante
legal sobre los procesos en inversiones PAFERCA SAS muestra una alta deficiencia en su proceso
de mercadeo y comercializacion, con lo cual se busca una politica agresiva de mercado que le
permita al cliente una recordacion de producto y por ende una ampliacion en los segmentos de la
poblacion.

Para inversiones PAFERCA SAS es importante generar recordacion con el fin de dar a conocer
mas ain a segmentos no alcanzados; Mercados locales y a nivel Cundinamarca donde se pretenda
abarcar fabricantes de calzado para tipos de clima templado y célido que a la fecha no se ha dado.

La presentacion de portafolio de productos fisicos y virtuales, indicando caracteristicas,
beneficios por adquisicion del producto, costos y calidad permitirian en primera medida un analisis
del producto y optimizar los conocimientos sobre clientes potenciales.

Por tanto, se pretende implementar medidas de penetracion agresiva en el mercado, que
permitan realizar la comercializacion de los productos en caucho y optimizar ain mas la capacidad
que tiene la planta de produccion y pasar de un 30% a un 90% de porcentaje producido.

Para poderlo hacer inversiones PAFERCA SAS es consciente que se debe tener un plan alterno
de financiacion con el cual no se cuenta, debido a sanciones que su representante legal en afios
anteriores ha tenido con el sector financiero. El gerente est4 dispuesto a inyectar de su propio capital
para alcanzar los objetivos de ampliacion de mercado propuestos, que aunque no es lo que se espera

si apalancaria el poder cubrir cierta parte de los costos que incurriria abarcar la demanda esperada.

4.2 Formulacion del problema

Dentro de la estrategia a realizar para la expansion de nuevos mercados como foco inicial en
lugares aledafios a Bogota, con la innovacion de los productos, con ofertas relacionadas con
cantidad de productos, ;conduciran a un aumento de ingresos, rentabilidad y agresividad en el
mercado creando en el cliente una recordacion de producto?

El andlisis del entorno y la actualidad de la empresa dejan ver las tendencias sociales y de
mercado aprovechando lo conocido en la experiencia y conociendo los aportes que se puedan

recibir en este estudio.
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Con el fin de ver retribuido los propdsitos y el alcance que se quiere llegar se tienen en cuenta
las nuevas tendencias de producto segiin la moda ya que si bien es cierto es influyente este aspecto,
logra satisfacer necesidades a mercados no establecidos. Aspectos como el asistir a ferias del
calzado donde pueda ampliarse atin mas el conocimiento y tener una mirada de que se puede
proponer a clientes potenciales, permite un favorecimiento tanto a la calidad de producto, como al

mercado, obteniendo un mejoramiento en los procesos.
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5. Objetivos

5.1 Objetivo general
Plantear mediante una estrategia de mercadeo la expansion de inversiones PAFERCA SAS, con
la consecucioén y fidelizacion de nuevos clientes a nivel local y departamental, donde a finales del

cuarto trimestre del afio 2020 se cuente con un promedio de 10 clientes.

5.2 Objetivos especificos

Definir mediante las ventas el panorama comercial actual, y donde se logren fijar las metas para
conseguir los resultados deseados con la obtencion de los nuevos clientes para finales del afio 2020.

Recopilar informacion sobre los posibles clientes potenciales, para entender el medio al cual se
pretende llegar con los productos de inversiones PAFERCA SAS.

Llevar a cabo una investigacion que explore el mercado del caucho expandido (producto que
mas vende inversiones PAFERCA SAS) y obtener la situacion presente del producto en el sector
local y departamental.

Establecer el valor de los recursos que se utilizardn y asi mismo el tiempo de retorno de estos

con el fin de poder decidir si la estrategia aplicada es una buena alternativa para invertir.
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6. Justificacion

La época actual exige que todos esos conocimientos adquiridos en el programa permitan la
aplicabilidad en la vida real, en donde la globalizacién y la alta competitividad en los procesos
permiten abarcar ain mas el mercado, por lo que, en el contexto de la fabricacion de suelas para
zapatos, el estudio en los canales de distribucion, cadena de abastecimiento y hasta la misma
competencia sean de vital ayuda para asegurar el éxito.

De igual forma con este trabajo se pretende aportar al conocimiento y experiencia en el gremio
del calzado al gerente general, un analisis empresarial de cada una de sus area con el objeto de
abordar nuevos escenarios de mejora a nivel interno y externo de la pequefia PYME, donde sus
colaboradores directos tengan un ambiente 6ptimo para su desarrollo profesional, de la mano con
su crecimiento econdémico, enmarcados por un excelentes producto terminado con una
responsabilidad social y ambiental, ya que cada uno de los procesos realizados por inversiones
PAFERCA SAS estarian estandarizados, documentados permitiendo ser calificados de alta calidad.

El interés para hacer el estudio en inversiones PAFERCA SAS fue el conocer y ampliar el
conocimiento de las areas de una pequefia y mediana empresa aplicando las ensefianzas obtenidas
en la Especializacion en Gerencia de Empresas teniendo como prioridad los principios y normas

éticas estipuladas por la institucion universitaria.
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7. Marco referencial

7.1 Marco tedrico

Para inversiones PAFERCA SAS el mercado se ha establecido con arduos afios de trabajo que
han permitido que la empresa sea reconocida por diferentes fabricantes de calzado principalmente
en la capital colombiana. Factores como la inestabilidad econdmica en el pais han generado que el
sector de produccion y manufacturas para la transformacion del caucho genere temores, y al sector
no se le vea un crecimiento relativamente positivo en los tltimos 10 afios.

Los productores de suelas y productos de caucho para calzado, hoy en dia se enfrentan a un
factor relevante, el cual vienen combatiendo y es la competitividad. A pesar de que se enfrentan a
aspectos donde los insumos y los productos extranjeros han abarcado gran parte de los mercados,
han tenido que enfrentarse a un verdadero enemigo competitivo y es la invasion de los productos
chinos en los mercados del calzado bogotano, por lo que se ha tratado de combatir siendo agresivos
con trabajos de mejor calidad, pero aun asi no obteniendo los resultados propuestos.

Realizando la comparacion con mercados como el de Estados Unidos (mayor importador de
suelas) el costo laboral unitario en Colombia es mas alto que otros paises de Latinoamérica lo cual
no permite ser competitivo en el &mbito internacional.

Hay que determinar el plan de mercadeo y la forma de enfocarse a clientes potenciales y poder
atraer a mas del sector. El clima econdmico hoy en Colombia no varia positivamente ya que las
condiciones sociales que enfrenta el pais son inciertas y generan una inestabilidad econdmica que
afecta sustancialmente el entorno de los negocios. La aparicion de otros mercados, el contrabando
y la inestabilidad econdémica no permite a los productores de calzado ser agresivos afectando
proporcionalmente a los productores de insumos del sector.

La marroquineria y el calzado no ha sido un sector ajeno a los problemas economicos del pais
ya que los gobiernos del 2002 — 2006 incentivaron las importaciones de estos productos por lo que
el mercado se vio invadido de mercancias en todas las presentaciones afectando asi la produccion
interna de calzado.

A hoy el sector de las manufacturas del calzado es considerado como una de las fuertes bases
de la economia colombiana, por lo que el estar al dia en tendencias de la moda es relevante para la
maximizacion de los mercados, pero sin olvidar que los cambios no solamente estan enfocados a
lo productivo si no a la parte organizacional y al mejoramiento tecnologico de los procesos

estructurales de la empresa.
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Por tanto y teniendo como referencia el problema a trabajar se destacan los siguientes conceptos:

Estudio de Mercado: De acuerdo con los objetivos planteados se debe poner en marcha la
planeacion que permitira que el desarrollo de la empresa hacia lo pactado dé como resultado abarcar
los mercados locales y departamentales.

Identificacion del mercado: Partiendo de la base de que se conoce el lugar que ocupan los
productos de suelas y caucho expandido en el mercado hay que tener en cuenta el entorno donde
se trabajara que en este caso son poblaciones aledafias a la ciudad de Bogota, la tendencia a la
demanda que tienen estos mercados con los productos que se ofreceran.

A su vez en qué condiciones se encuentran los competidores que actualmente estan establecidos
en estos mercados con el fin de determinar debilidades y fortalezas que ayuden al mejoramiento de
las estrategias.

Objetivos y metas: Teniendo en cuenta el objetivo general este se constituye en el eje principal
para una elaboracion efectiva del plan de mercadeo con el fin de que todo lo que se elabore para la
ejecucion de este, conducira efectivamente al logro propuesto. Con el sabemos a donde se quiere
y como vamos a llegar, lo cual ayuda a la solucion del problema planteado con el fin de que no se
vea como amenaza sino una oportunidad.

Estrategias: Son aquellos caminos que tomara la empresa con el fin de alcanzar el objetivo
propuesto para ello. Por tanto, la matriz DOFA herramienta para la formulacion de estrategias,
representa las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que se han generado en la
empresa. Las FO buscan que las fortalezas internas contribuyan al fortalecimiento de las
oportunidades externas.*

Para inversiones PAFERCA SAS es importante darles un manejo efectivo a sus fortalezas, y
poderlas encaminar al aprovechamiento de las oportunidades externas.

Mercadeo: Teniendo en cuenta el objetivo propuesto se debe tener en cuenta un plan de accion
determinado con el plazo estipulado donde se apliquen todas las acciones planteadas para el
desarrollo de las estrategias de mercadeo. Cabe anotar que para el desarrollo de estas estrategias
implica tener y contar con el personal adecuado, asi como recursos econdémicos y técnicos y poder
llevar con efectividad el plan de mercadeo.

Plan de control: Se debe llevar a cabo control al plan de mercadeo ya que este permite que las

estrategias planteadas se lleven a cabalidad y asi que se cumpla a la medida los objetivos

* Fuente de informacion Ramirez, 2009, pp- 54-55
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propuestos. Esta tarea se realiza con el fin de detectar los problemas que se vayan presentando a
medida que se estdn ejecutando los objetivos y asi mismo aplicar las medidas correctas que
corresponda. Posiblemente si no se lleva un plan de control no se sabria si efectivamente las
estrategias estan cumpliendo con los objetivos enmarcados.

La idea de tener en cuenta estos puntos de mercadeo es poder actuar a tiempo con las falencias
que se puedan presentar durante el proceso de ejecucion de las estrategias planteadas. Asi mismo
se puede estar al tanto de como van influyendo a medida que pasa el tiempo las estrategias sobre
los alcances que se quieren obtener por lo que esto permitird inmediatamente reaccionar de acuerdo

con la capacidad.

7.2 Marco legal

Las principales normas que rigen entorno a al incremento a las ventas se relacionan a
continuacion

Ley No. 1780 (2 de mayo de 2016). El congreso de Colombia. Por medio de la cual se promueve
el empleo y el emprendimiento juvenil, se generan medidas para superar barreras de acceso al
mercado de trabajo y se dictan otras disposiciones.

Decreto 456 de 2014 (28 de febrero de 2014) por el cual se modifica parcialmente el Arancel de
Aduanas

La norma ISO 9001, es un método de trabajo, para mejorar la calidad y satisfaccion de cara al
consumidor. La version actual, es del afio 2000 ISO 9001:2000, que ha sido adoptada como modelo
a seguir para obtener la certificacion de calidad.

Ley 1819 de 2016, incremento del IVA del 16% al 19% este incremento afecto a la industria

debido a que el precio de compra de materias primas es mas costoso.
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8. Estructura organizacional

En el desarrollo del diagnostico preliminar se idéntico dentro del area de recursos humanos la
ausencia de un organigrama, y del manual de funciones, el cual permite identificar a los
colaboradores directos las actividades a desarrollar dentro de la compaiiia y su ubicacion jerarquica
en la misma. A continuacidn, se ilustra el organigrama y el manual de funciones de inversiones

PAFERCA SAS, el cual se pretende implementar por parte del gerente general.

GERENTE
[ DPTO DE DPTO DE DPTO
PROUCCION VENTAS FINANCIERO
JEFE DE
VENDEDOR CONTADOR

PRODUCCION

Il PRENCISTA Ii EMPACADOR REFILADOR
J ) ]

MOLINERO

[lustracion 31 organigrama inversiones PAFERCA SAS
Fuente propia.

Manual de Funciones:

Nombre del Cargo: Jefe de Produccion.

Dependencia: departamento de Produccion. Reporta 4 cargos.

Experiencia: minimo 5 afios en el sector de la transformacion del caucho.

Objetivo Principal: es la persona encargada de cumplir con los estdndares de produccion y
calidad de los productos elaborados en la empresa, planificando y ejecutando las observaciones

determinadas por el gerente y representante legal de la empresa.
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Nombre del Cargo: Auxiliar de Molino.

Dependencia: departamento de Produccion. Reporta 1 cargo.

Experiencia: minimo 5 afios en el sector de la transformacion del caucho.

Objetivo Principal: es la persona encargada de recopilar la materia prima, los cauchos, las evas,
los quimicos colorantes y cargas, mezclando de acuerdo a los pardmetros establecidos y
formulas de preparacion entregando como resultado una pasta Unica.

Nombre del Cargo: Auxiliar de Prensa.

Dependencia: departamento de Produccion. Reporta 1 cargo.

Experiencia: minimo 2 afios en el sector de la transformacion del caucho.

Objetivo Principal: persona encargada de colocar en los moldes la mezcla del caucho elaborada

por el auxiliar de molino, con pesos establecidos de acuerdo al numero de molde, accionando la
maquinaria a temperaturas de 360 grados y presion de 2.500. Psi.

Nombre del Cargo: Auxiliar de Empaque.

Dependencia: departamento de Produccion. Reporta 1 cargo.

Experiencia: minimo 1 afio en el area.

Objetivo Principal: persona encargada de embalar el producto final, realizar el alistamiento de
las remisiones de compra para ser distribuido a los clientes.

Nombre del Cargo: Auxiliar Refilador.

Dependencia: departamento de produccion. Reporta 1 cargo.

Experiencia: minimo 1 afio en el sector de la transformacion del caucho.

Objetivo Principal: persona encargada de extraer los sobrantes de materia prima y enviarlos a
reprocesamiento quimico para nuevas texturas.

Nombre del Cargo: Vendedor.

Dependencia: departamento de Ventas. Reporta 1 cargo.

Experiencia: minimo 5 afios en el sector de las ventas.

Objetivo Principal: es la persona encargada de cumplir con las metas de venta determinadas
por el negocio, ejecutando y controlando estrategias de ventas que le permitan abarcar el
mercado establecido ya existente y clientes prospecto para la empresa.

Nombre del Cargo: Contador.

Dependencia: departamento financiero. Reporta 1 cargo.

Experiencia: minimo 5 afios en el sector de las ventas. Requisito. Contador Publico
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Objetivo Principal: es la persona encargada de validar los estados financieros de la empresa y

manejar la contabilidad.
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9. Plan de mejora para el fortalecimiento de mercadeo en inversiones PAFERCA

S.A.S

Dentro del desarrollo de mejora se plantea idear una estrategia de mercadeo el cual permita
definir a que clientes potenciales actuales dirigirse y a cudles va a traer del mercado actual, y
productores de suelas aledanos a la capital. La propuesta esta orientada a tipos de productores que
elaboren calzado para climas templados y calidos donde el contacto con ellos es preponderante con
el fin de ejecutar seguimientos e identificar los métodos que contribuyan a un aumento de
produccion en el negocio.

Asistencias a ferias de calzado donde se pueda ampliarse atin mas el conocimiento y tener una
mirada de que se puede proponer a clientes potenciales, por tanto, el cumplimiento de esta
estrategia permitird indagar posibles nuevos insumos y productos.

Obtener nuevos clientes que realicen ordenes de pedido moderadas en donde pueda generarse
un flujo de caja y una mayor satisfaccion, y asi mismo a medida que inversiones PAFERCA SAS
genere mayores ingresos le permitira ir abarcando paulatinamente otra gran cantidad de clientes y
expansion en el mercado

- Al comienzo de este plan hay que tener en cuenta las cuatro “P” en marketing que son:
punto de venta, promocion, precio y producto. La idea principal es poder ubicar las suelas,
las tapas y las plantillas ante los productores exactos, con un precio justo y apropiado y en
el lugar y mercado al que se quiere llegar

En cuanto a las ventas, ;a quién van dirigidas?

- Para Inversiones PAFERCA SAS es relevante que sus productos lleguen a productores de
calzado que tengan un reconocimiento en el mercado por sus clientes en cuanto a calidad y
durabilidad, que vayan acorde con las tendencias de la moda vanguardista y que el
consumidor destaque un producto final como exclusivo con materiales de primera
adaptados al calzado de consumidores de climas templados y calidos.

En cuanto a los clientes, ;qué buscan?

- Los clientes buscan productos de alta calidad que permitan de cierta manera obtener una
exclusividad en el mercado, que sean productos de confort y por sobre todo que les haga
sentir que estan adquiriendo productos posicionados y con prestigio en el mercado.

En cuanto a la competencia, ;en que se distinguen los productos de inversiones PAFERCA?
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- Inversiones PAFERCA SAS cuenta hoy en dia con una infraestructura y tecnologia que le
permiten generar insumos para sus productores de la mas alta calidad, ya que dentro de sus
materias primas se encuentran productos naturales lo cuales permiten un mejor confort. El
gerente de Inversiones PAFERCA SAS afirma que dicho posicionamiento se ha generado
gracias a la asistencia a grandes ferias de calzado, donde se filtran las mejores tendencias y
pueda otorgarse una exclusividad a los productos. Se relacionan a continuacion un listado
de clientes potenciales de acuerdo con la gama y produccion que se quiere llegar.

La ilustracion se clasifica por ubicacion geografica enmarcada por localidades donde se
relaciona el nombre de la empresa fabricante y donde se conoce que su fabricacion de calzado esta
dirigida a hombre, dama, nifio y que su nicho esta enfocado a mercados diferentes al interno.
Mercados de clima célido a los cuales se le fabrica calzado diferencial donde se pueda obtener
descanso, frescura, comodidad y de una muy buena presentacion. Se pretende ejecutar
seguimientos con el fin de validar los métodos aplicados para la expansion del mercado y poder asi

tener un aumento de utilidades en el negocio.

FABRICAS LOCALIDAD FABRICAS LOCALIDAD
Calzado Infantil Stilmor Antonio Narifio Calzado Tihany Chapinero
Calzado JThorbam Antornio Narifio Liverpool Chapinero
Calzado Kunfu Antomio Nartifia Fabnca de calzado Tauro Ciudad B olivar
Calzado Lamus Antonio Narifio Calzado Infantil Balet Engativa
Calzado L omber Antonio Nanfio Calzrado Marco polo Fontibon
Calzado Lurd Antonio Narifio Calzado Alexander Eennedy
Calzado Manolete Antonio Narifio Calzado Marcela Eennedy
Calzado Orval Antonio Nanfio Calzado Herrera La Candelaria
Calzado Braun Barrios Unidos Calzado Marby La Candelaria
Calrado Karlo Barrios Unidos El Surtido de calrado para todos La Candelaria
Calzado Patty Sport Barrios Unidos Calzado Leonor Teusaguillo
Calrado Yvonne Barrios Unidos Calrado Mavyerly Teusaguillo
Calzado Tejido JH Bosa Calzado Aliath Usaguen
Calzado Kalifa Chapinero Calzado D lois Usaguen
Calzado Lasty Chapinero Calzado Enc Usaguen
Calzado L eldwi Chapinero Calzrado Ivvethe Usaguen
Calzado Maria Vannesa Chapinero Calzrado Lena Usaguen

Figura 32. Fabricantes de calzado Bogota. Autoria propia.
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Opinion de los clientes

La reaccion y opinion de los clientes es importante obtenerla con el fin de averiguar las
reacciones que se puedan generar en cuanto a la oferta de los productos, del mercado y todo lo
relacionado con la empresa. Por tal medida se planteara al gerente de inversiones PAFERCA SAS
implementar una encuesta que sea emitida y enviada por correo electronico con el fin de percibir
estas opiniones y asi generar las estrategias que permitan conocer mas aun a los clientes filtrando
por cada proceso de estudio.

Los criterios que se tuvieron en cuenta para la elaboracion de las preguntas de la encuesta que
se le presentardn a clientes potenciales de productos de calzado en mercado externos es el de
indagar la satisfaccion del cliente en cuanto al producto, el precio, plaza y promocion. Con tipos
de preguntas cerradas con el fin de que la muestra y la validacion de los resultados sea més exacta.

Debera ser aplicada directamente al mercado que se quiere explorar, ya que en ellos se daran a
conocer las necesidades especificas del nicho que se quiere abarcar y que permitan un analisis mas
profundo de las mismas

Producto:

(Qué tan importante es el tipo de suela para decidir el tipo de produccion del calzado?

No importante / Un poco importante / Importante / Muy importante

(Qué tan importante es la forma y color de la suela, para la decision en la compra de sus

insumos?

No importante / Un poco importante / Importante / Muy importante

Precio:

(Estaria dispuesto a pagar un mayor costo en la compra de insumos por el tipo de suela utilizada?

SI/NO.

(Realiza la compra de sus insumos por temporadas (mita de afio, diciembre)?

SI/NO

(Qué rango de dinero dispone para la compra de insumos?

80a 110 mil /110 a 140 mil / 140 a 170 mil

Plaza:

(Para la compra de sus insumos escoge el lugar de compra por cercania a su empresa?

SI/NO

(Para la compra de sus insumos escoge el lugar de compra por cercania o productor conocido?



50

SI/NO
(Cree que en ciertas zonas de la ciudad se consiguen insumos de mejor calidad?

SI/NO

Promocion:
(Realiza la compra de sus insumos por internet?
SI/NO

(Realiza la compra de sus insumos por revistas?
SI/NO

(Realiza la compra de sus insumos en comercializadoras?

SI/NO

Plan de mercadeo

Con el fin de afianzar la estrategia de la empresa se dispone a mezclar las variables con el fin
de determinar el direccionamiento deseado y estar enfocados en los objetivos y metas de
Inversiones PAFERCA SAS, por tanto, las variables a determinar son:

- Precio:

Es una de las variables mas importantes ya que de ella depende el impacto que puede llegar a
tener los mercados a los cuales se quiere llegar y al cliente objetivo. Es importante establecer que
el precio permitird una relacion conjunta entre los objetivos que se quieren obtener, asi como la
relacion con un buen producto terminado.

La estrategia del precio es cubrir costos y obtener la utilidad esperada, ofreciendo a sus clientes
insumos de calidad que compitan en el mercado que se quiere abarcar. Esta estrategia depende del
costo de los insumos y materia prima que necesita inversiones PAFERCA SAS para la elaboracion
de sus productos teniendo presente los precios de la competencia.

- Producto:

Establecer un conjunto de beneficios y satisfacciones que los clientes pueden llegar a obtener
de acuerdo con los compuestos de los productos que se ofrecen (Suelas, tapetes, plantillas para
calzado) comprendiendo las necesidades del mercado local y al cual se quiere llegar.

La estrategia del producto es disefiar propuestas de valor en la parte de la produccion en donde
la mezcla de los insumos y la transformacién del caucho sea la apropiada asegurando variedad en

los productos y tener mayor competitividad en el mercado que se quiere llegar.
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- Punto de venta

Mas que el lugar donde se van a vender los productos hay que determinar como inversiones
PAFERCA SAS quiere poner a disposicion a los clientes productores de calzado las ofertas que les
permitiran adquirirlos. Es prudente decir el grado de confiabilidad que se debe proporcionar con el
fin de que se involucren y que haya como resultado un buen proceso de venta.

La estrategia en punto de venta esta propuesta en cuanto al posicionamiento que ha tenido la
empresa en el mercado local. Se ejecutara principalmente en productores locales que distribuyan
en almacenes y centros comerciales de ciudades con clima célido y caliente que les generen a sus
clientes un complemento al momento de vestirse.

- Promocion

Hay que persuadir. Involucrar a los clientes a que compren los productos de inversiones
PAFERCA SAS y para eso debe estar enterados de la oferta que ofrece la empresa. Por tanto, la
generacion de actividades con el fin de comunicar es muy importante; factores como publicidad,
relaciones personales y ventas personalizadas.

La estrategia en promocion estd planteada con el fin de estimular a todos los productores de
calzado en la incrementacion de su produccion en los mercados mencionados. Esta estimulacion
esta destinada a las compras al por mayor y en estaciones del afio. Epocas en los meses de octubre
y abril donde se incrementa la produccidn para satisfacer necesidades de la época de vacaciones.

Investigacion del Mercado

Para conocer a quien inversiones PAFERCA SAS le puede vender los productos ofrecidos hay
que tener en cuenta dos datos importantes:

Primarios: Datos que tienen la empresa como clientes potenciales y en este caso el gerente debe
establecer a quien mas de los productores de calzado ya relacionados pueden convertirse en buenos
demandantes de los productos,

Secundarios: Ya como investigacion externa en las ferias de calzado intervenir y conocer de los
productores actuales del mercado y asi conocer registros en la Camara de Comercio y validar
registros en agremiaciones del cuero y del calzado.9.1 Indicadores

En la construccion de los siguientes indicadores se tuvo en cuenta un solo producto del
portafolio ofertado por la empresa (suela caucho expandido / costo de venta $9000), siendo este

producto el mas representativo y de mayor rentabilidad para inversiones PAFERCA SAS; a
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continuacion, se relacionan 2 escenarios que permitiran la medicion en la estrategia de
comercializacién:

e Ampliacion de las ventas durante el primer semestre del afio 2020.

e Descuentos del 10% por ventas mayores o iguales a 500 unidades con pago de contado.

e Descuentos del 5% por ventas mayores o iguales a 500 unidades con pago a crédito no

mayor a 15 dias.

INDICADORES
NOMBRE Ulilidad por mayores ventas
OBIJETIVO Ampliar la ventas del caucho expandido para mirar cuanto es la utilida
UNIDAD Pesos
FUENTE DE INFORMACION Estados financieros de laempresa
CALCULO Mensual
ESTANDAR A finales del primer semestre del 2020
Utilidad en Ventas (Venta - Costo) * 3,500
de 3500 unidades S 9.000 - S 2.700
S 6.300 * 3,500
$ 15.750.000
OBIJETIVO Descuentos por cantidad
UNIDAD Pesos
FUENTE DE INFORMACION Estados financieros de laempresa
CALCULO Mensual
ESTANDAR A finales del primer semestre del 2020
Ventas mayores a 500 (Venta - Descuento 10%)
unidades de contado S 9.000 - S 900
S 8.100
Ventas mayores a 500 (Venta - Descuento 5%)
unidades credito a 15 dias | $ 9.000 - S 450
S 8.550

Figura 33. Indicadores. Autoria propia.

9.1 Costos de implementacion del plan de mejora
Se relaciona la cuantificacion de los costos mensuales en la puesta en marcha del plan de
mejoramiento para inversiones PAFERCA SAS, donde se describe la actividad y frecuencia

mensual.
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Las cantidades planteadas en la siguiente ilustracion se realizan teniendo como base el
presupuesto disponible que ¢l gerente general Sr. Fernando Cubides manifiesta puede utilizar en la
aplicacion de la propuesta, sin generar traumatismos y/o incumplimiento de indole econdmico con

sus proveedores, clientes y colaboradores.

Descripcion f Costos Propuesta Cantidad mes | Valor Unit. (%) | Total (%)

1 |Publicidad fisica (tarjetas,bolantes) 200 1.000 200.000
2 |Mensajeria por horas (7 horas) 4 60.000 240.000
3 [Impresion portafolios fisicos 20 20.000 400.000
4|Internet mes 1 120.000 120.000
5|Asistencia Ferias de calzado (viaticos) 3 500.000 | 1.500.000
B |Visitas a otros municipios 1 350.000 350.000
Totales 2.810.000

Figura 34. Costos propuesta. Autoria propia.
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Conclusiones

Al validar la viabilidad del proyecto y del plan de mejora se concluye que es altamente viable
la propuesta si se ejecuta teniendo en cuenta las estrategias de mercadeo que se exponen en el
trabajo. En la parte econdmica se tienen grandes ventajas, ya que se contarian a futuro con
ganancias adicionales estimadas que ayudarian a obtener beneficios crediticios que de los cuales
no se tienen en el momento de la realizacion de este proyecto.

Se logra dar cumplimiento a los objetivos especificos planteados, donde se construye un
panorama actual en la comercializacion de insumos para calzado, se proyecta una investigacion de
producto, precio, plaza, promocion visto desde la perspectiva del fabricante y consumidor final, se
consolida una base de datos de posibles clientes y por tltimo se proyecta una inversion de la puesta
en marcha del plan de fortalecimiento de mercadeo para inversiones PAFERCA SAS.

Para poder abarcar mercados y productores diferentes al local, va destinado un plan de mercado
con el fin de tener acceso a productores de calzado enfocados en la produccion de calzado para
hombre, dama y nifio en zonas de Cundinamarca con climas calidos y calientes con el fin de obtener
mayores utilidades enfocdndose en lo cambios de produccion e internos, asi como al exterior de la
empresa.

Con el andlisis ejecutado en este trabajo se muestra la evolucién de la empresa Inversiones
PAFERCA SAS y su posicion en el mercado como productor de insumos para fabricantes de
calzado y como el sector estd en constante evolucion en la manera de producir los productos para
estas empresas. A pesar de las diferentes situaciones complejas que atraviesa Colombia se denota
la actitud que tienen las empresas de este sector por mejorar la calidad de vida del producto y de

sus consumidores.
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