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RESUMEN

El objetivo general del presente informe de préacticas profesionales para opcion de
grado, se enmarca en la elaboracion de un “PLAN DE MEDIOS PARA LA
EMPRESA TECNI HIDRAULICA SAUMETH DE LA GUAJIRA S.A.S”, con esto se
pretende ofrecer una vision clara a la situacion en la que se encuentra la empresa,
para asi asegurar su permanencia y expansion en el mercado competitivo.

Para la realizacion de este informe se utilizaron métodos, técnicas y procedimientos
gue permitieron indagar, desarrollar y obtener unos resultados con los cuales se
pudo realizar una propuesta de mejoramiento que en la marcha se evidencio que
ademas del plan de medio era necesario plantear estrategias de cambios en el area
comercial en general, asi como en recaudo de cartera, para que de esta forma las
estrategias planteadas en la propuesta pudieran tener un verdadero impacto.

Para la Veracidad del informe, los métodos utilizados fueron: Método inductivo, se
aplicé en el trabajo de campo para contrastar aspectos relevantes de los hechos en
la elaboracion de la propuesta, se utilizo en el estudio y andlisis de los resultados
de la entrevista, para posteriormente determinar conclusiones generales a las que
se llegd en la investigacion, en el trabajo de campo se cont6é con el aporte de la
empleada del area comercial, a la cual se le aplico la entrevista.

La recopilacién de las evidencias, dej6 de manifiesto que era necesario realizar
algunos cambios tales como: dotar al personal de elementos de trabajo tales como
uniformes, botas, casco y en general elementos de proteccién persona. Ademas, se
tenia un alto volumen de facturacion vencida de dificil recaudo, por lo que se hizo
necesaria la creacién de una estrategia para la recuperacion de esta cartera,
adicional no se estaba llevando bien el servicio al cliente, esto llevo el desarrollo de
métodos y técnicas para optimizar esta area

Con base a lo que se construy6 en la propuesta que contiene objetivos estratégicos
enfocados a:

Lograr crecimiento en las ventas tanto a nivel local como regional
Consolidar la imagen corporativa de la empresa

Ampliar la participacién en el mercado

Proponer estrategias para mejorar el posicionamiento de la empresa.
Crear y dirigir las redes sociales.

Realizar un andlisis de ventas.
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Creacion de indicadores de seguimiento y gestibn para servicio al  cliente,
marketing y recuperacion de cartera

Determinar el publico objetivo.

Definir estrategias comunicativas que permiten producir un buen ajuste entre la
capacidad de recursos de la empresa, y su situacion externa.

Renovar, mejorar y legitimar la imagen de la empresa.

Realizar una comunicacion eficaz, transparente y entendible a todos los clientes
sobre los valores de la empresa y su finalidad.

Finalmente, las conclusiones y recomendaciones, las cuales vienen a
complementar de manera satisfactoria la elaboracion del Plan de medios propuesto.

13



ABSTRACT

The general objective of this report on professional practices for a degree option is
part of the development of a "MEDIA PLAN FOR THE COMPANY TECNI
HIDRAULICA SAUMETH DE LA GUAJIRA SAS", with this it is intended to offer a
clear vision of the situation in the company is in, in order to ensure its permanence
and expansion in the competitive market.

For the realization of this report, methods, techniques and procedures were used
that allowed to investigate, develop and obtain results with which it was possible to
make an improvement proposal that in the course it was evidenced that in addition
to the environment plan it was necessary to propose change strategies in the
commercial area in general, as well as in portfolio collection, so that in this way the
strategies proposed in the proposal could have a real impact.

For the veracity of the report, the methods used were: Inductive method, it was
applied in the field work to contrast relevant aspects of the facts in the preparation
of the proposal, it was used in the study and analysis of the results of the interview,
to later determine general conclusions that were reached in the investigation, in the
field work we had the contribution of the employee of the commercial area, to whom
the interview was applied.

The compilation of the evidence made it clear that it was necessary to make some
changes such as: providing the personnel with work items such as uniforms, boots,
helmet and, in general, personal protection items. In addition, there was a high
volume of overdue billing that was difficult to collect, so it was necessary to create a
strategy for the recovery of this portfolio, additionally the customer service was not
getting along well, this led to the development of methods and techniques to optimize
this area

Based on what was built in the proposal that contains strategic objectives focused
on:

Achieve growth in sales both locally and regionally
Consolidate the corporate image of the company

Expand market share

Propose strategies to improve the positioning of the company.
Create and manage social networks.

Conduct a sales analysis.
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Creation of monitoring and management indicators for customer service, marketing
and portfolio recovery

Determine the target audience.

Define communication strategies that allow a good fit between the company's
resource capacity and its external situation.

Renew, improve and legitimize the image of the company.

Make an effective, transparent and understandable communication to all clients
about the values of the company and its purpose.

Finally, the conclusions and recommendations, which satisfactorily complement the
preparation of the proposed Media Plan.
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INTRODUCCION

Todo proceso empresarial debe contar con tres elementos importantes que
aseguran en gran medida su éxito: claridad en los objetivos, enfoque y disciplina.
La claridad en los objetivos se refiere a la necesidad de establecer metas claras que
impulsen a la organizacion permanentemente a la consecucion de dichos objetivos
y que impida que esta se desvie de aquello que es vital para asegurar su
permanencia en el mercado, sin claridad es facil que la empresa pierda el rumbo y
desperdicie sus recursos. El enfoque hace referencia a que todas las empresas
deben fijarse metas alcanzables y dedicarse a trabajar en ellas de manera intensiva.
Finalmente, la disciplina se refiere al orden que se debe establecer para no perder
el rumbo y contar con una correcta planificaciéon para alcanzar lo que a nivel
empresarial se requiere para ser exitosos.

El presente informe trata de la generacion de propuestas que puedan mejorar el
proceso a través del analisis de las actividades realizadas durante el servicio de la
empresa TECNI HIDRAULICAS SAUMETH DE LA GUAJIRA SAS, en el municipio
de Hatonuevo.

Es por ello que el propésito de las practicas empresariales se orienta a la
elaboracién de un “PLAN DE MEDIOS PARA LA EMPRESA TECNI HIDRAULICAS
SAUMETH DE LA GUAJIRA”, mediante su elaboracién se contribuira con
conocimientos tedricos y practicos a los directivos de la empresa con la finalidad de
trazar lineas, objetivos, y metas que permitan mantener a la empresa en el mercado
competitivo y ofrecer alternativas de solucién a los problemas mas relevantes que
se presentan dentro de la misma.

Su estructura contiene: el Resumen que sintetiza una vision global de la empresa
con tendencia a los resultados; la Introduccion en donde se expresa la importancia
del tema y el extracto de su contenido. Continua la recopilaron de elementos
tedricos que son aspectos relacionados con el tema planteado, la propuesta que
abarcé aquellos recursos tanto humanos como materiales que facilitaron la
realizacion del trabajo, asi como aquellos métodos y técnicas que permitié contar
con las directrices necesarias para implementacién de dicha estrategia, la cual
pretende ser concreta y clara. Se encontrara la propuesta del plan de medios

Considerando para ello los problemas y necesidades de la empresa. Estableciendo
asi las Conclusiones en donde se hace constar las principales conclusiones
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derivadas de la realizacion del trabajo de campo y de los objetivos especificos
planteados, sobre la situacion de la empresa y a la vez emitiendo y proponiendo las
respectivas Recomendaciones que constituyen un aporte con la finalidad de
favorecer al desarrollo de esta. Por ultimo, la Bibliografia constituida por la
descripcion de los libros, utilizados para la elaboracion de la tesis, el indice, en el
gue se sefala con claridad y facil ubicacion todos los temas tratados tanto teéricos
como practicos; finalmente en los Anexos se presenta documentos que sirven como
respaldo de la informacion utilizada en el presente trabajo de campo y sus
respectivos documentos a implementar.

Lo anterior busca crear mejoras para la productividad del taller, generando un
aumento en los flujos de trabajo en periodos de alta demanda de servicios,
disminuyendo tiempos improductivos o cuellos de botellas, optar a un servicio mas
rapido y oportuno hacia los clientes, estandarizar los tiempos de ejecucién para los
servicios y conseguir una mayor fidelizacion de la clientela ante la marca.

16



MARCO TEORICO

El marco tedrico es necesario para el desarrollo de este informe ya que se hace
relevante conocer las teorias de los conceptos descrito mas relevantes, apoyandose
en distintos autores. De esta forma sera facil para cualquier persona que lo lea,
poder comprender de forma adecuada la propuesta de mejoramiento presentada.

¢, Qué es un plan de medio?

Sissors y Bumba han definido la planificacién de medios de manera muy general al
sefalar que “consiste en una serie de decisiones que se toman con el objetivo de
responder a la siguiente pregunta: ¢cuales son los mejores medios para dirigir
anuncios a los compradores potenciales de mi marca o servicio?”

Un plan de medios es una de las partes mas importantes en la difusién de una
campaia publicitaria llevada a cabo por una agencia de marketing o la persona
encargada del area en una empresa, con el que se encargaran de concebir, analizar
y seleccionar los canales por los que transmitiran la informacion indicada al publico
apropiado en el momento idéneo.

Por qué hacer un plan de medios

Debido a que el éxito de un producto y/o servicio depende de varios factores como
son la presentacion de ideas brillantes para vender, el presupuesto del que se
disponga a la hora de crear la presentacion, el momento de lanzamiento, etc.

Es muy importante saber como hacer un plan de medios, ya que de ello resultara
una buena o mala campafa y los beneficios se verian afectados a su vez por las
decisiones que hayamos tomado durante el desarrollo de este.

Como hacer un plan de medios

Como ya hemos explicado, un plan de medios consiste en la busqueda dénde
debemos promocionar nuestras marcas y productos. Pero, ¢como podemos
desarrollar un buen plan de medios para que nuestro producto salga adelante? En
los siguientes pasos te explicaremos de forma breve y sencilla como construir tu
plan con la agencia de marketing.

17



Como hacer un plan de medios

1. Define tus objetivos
Este es el paso mas sencillo que deberas emprender. ¢ Qué quieres conseguir con
tu plan de medios? darte a conocer, crear una nueva imagen para tu marca.

2. Andlisis del buyer persona

Elige a quién quieres dirigir tu producto y/o servicio, y una vez hecho esto, este es
un concepto creado por Alan Cooper, disefiador y programador de software, cuando
desarroll6 un sistema de gestion de proyectos en 1983.

3. Estrategia
Realizar la planeacion de las metas y los objetivos a alcanzar, para de esta forma
crear las estrategias.

4. Canales
Seleccionar el medio adecuado segun el publico al que se quieras llegar.
5. Medios

Se debe elegir bien el canal o los canales por donde se transmitira el mensaje y a
su vez la periodicidad y el formato de emision del mensaje.

6. Definicion del formato
Depende del tamafio del anuncio que desees, la campafia tendra un coste. Ten en
cuenta que no importa el tamafio sino la originalidad y creatividad del anuncio.

7. Asignacion de presupuesto
Decidir cuanto es el dinero que se requiere invertir para lograr los objetivos y metas.

8. Timing

Considera el tiempo de duracion de la campafia para que sea el mas adecuado. A
veces por exceso o por defecto, una campafia resulta menos eficaz y por tanto
rentable.

9. Andlisis del plan
Analiza los resultados y comprueba si tus esfuerzos han dado sus frutos.

Fases del plan de medios publicitarios

Para terminar, en cuanto a fases en el proceso de planificacion de medios podemos
encontrar dos etapas:

Primera etapa: en la que el planificador debera estar atento a cualquier dato que le
proporcionen para emplearlo en su campania.
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Segunda etapa: puesta en accion de todos los conocimientos y mecanismos para
llevar a cabo el plan. Con todo esto, aseguraremos un proceso de planificacion
optimo y fiable.

ASPECTOS CORPORATIVOS

Los aspectos corporativos hacen parte de la identidad de la empresa, es la
representacion o imagen conceptual que un espectador tiene de una organizacién
o de una empresa, la imagen corporativa es una parte de la identidad corporativa
gue hace referencia a los aspectos visuales de dicha representacion. La identidad
corporativa no trata solo del logotipo de la empresa, es la imagen, las sensaciones,
las emociones, la filosofia y los valores, la misién, vision que la empresa transmite
al exterior y por extension, la representacion de todo ese conjunto de elementos que
nosotros como espectadores percibimos ella.

Visién: (D’ Alessio, 2008) La vision de la organizacion es la definicion deseada de
su futuro, responde a la pregunta ¢ Qué queremos llegar a ser? Implica un enfoque
de largo plazo basado en una precisa evaluacion de la situacién actual y futura de
la industria, asi como del estado actual y futuro de la organizacion bajo analisis.

Mision: El profesor Rafael Muiiz Gonzales define mision como “La razén de ser de
la empresa, condiciona sus actividades presentes y futuras, proporciona unidad,
sentido de direccion y guia en la toma de decisiones estratégicas”.

Logotipo: Segun Joan Costa, es el conjunto coordinado de signos visuales por
medios de las cuales la opinién publica reconoce instantdneamente y memoriza a
una entidad o un grupo como institucion.

Los Valores: Pueden ser considerados como las politicas directrices mas
importantes: norman, encausan el desempefio de sus funcionarios, y constituyen el
patron de actuacion que guia el proceso de toma de decisiones. Los valores
establecen la filosofia de la organizacién al representar claramente sus creencias,
actitudes, tradiciones y su personalidad.

Analisis FODA: (Granados, 2009) Es una herramienta de estudio de la situacion
competitiva de una empresa en su mercado (situacién externa) y de las
caracteristicas internas (situacion interna) de la misma, a efectos de determinar sus
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. La situacion interna se
compone de dos factores controlables: fortalezas y debilidades, mientras que la
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situacién externa se compone de dos factores no controlables: oportunidades y
amenazas.

Fortalezas: Capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite
tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan,
capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan
positivamente, etc.

Oportunidades: Factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y que permiten obtener
ventajas competitivas.

Debilidades: Factores que provocan una posicién desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,
actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar
a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

Combinaciones estratégicas del FODA

De la combinacién de fortalezas con oportunidades surgen las potencialidades, las
cuales sefalan las lineas de accidn mas prometedoras para la organizacion.
Mientras que los riesgos (combinacion de fortalezas y amenazas) y los desafios
(combinacion de debilidades y oportunidades), determinados por su
correspondiente combinacion de factores, exigiran una cuidadosa consideracion a
la hora de marcar el rumbo que la organizacion.

Las estrategias FO (Explotar), utilizan las fortalezas internas de la empresa para
aprovechar las oportunidades externas.

Las estrategias DO (Buscar) se enfocan en mejorar las debilidades al tomar ventaja
de las oportunidades del entorno.

Las estrategias FA (Confrontar), utilizan las fortalezas de la empresa para evitar o
reducir el impacto de las amenazas del entorno.

Las estrategias DA (Evitar) utilizan tacticas defensivas las mismas que van
dirigidas a reducir las debilidades y evitar las amenazas externas.
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TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

Entrevista. - Se aplico para el andlisis interno de las variables a tener en cuenta al
momento de creacion de metas, objetivos y estrategias a implementar, se aplico
una entrevista con 19 preguntas al area de ventas clave en este proceso.

METODOLOGIA CANVAS.

Es una herramienta para el andlisis de ideas de negocio, desarrollada por el
consultor suizo Alexander Osterwalder, en el 2004, en su tesis doctoral. Es un
método que describe de manera légica la forma en que las organizaciones crean,
entregan y capturan valor (Osterwalder, 2004). Y explica que permite la rapida
evaluacién de una idea. Se compone de nueve bloques: Segmento de clientes;
Alianzas clave; Propuesta de valor; Actividades; Canales; Flujo de ingresos;
Estructura de costos; Recursos clave; Relaciones con los clientes.

INDICADORES

La medicion de las actividades de marketing se hace a través de indicadores o
métricas, entendidas como un numero expresado de manera absoluta o relativa que
normalmente muestra una relacion entre dos elementos.

La definicidn que la RAE (Real Academia Espafiola) establece para “indicador” es
esta: “que indica o sirve para indicar”
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1. INFORME FINAL PRACTICA EMPRESARIAL
TECNI HIDRAULICAS SAUMETH DE LA GUAJIRA S.A.S

1.1 RESENA HISTORICA

En el 2008, Armando Saumeth Mojica inicia en el municipio de Hatonuevo, La
Guajira la prestacion de servicio, mantenimiento hidraulico y automotriz a equipos
mineros, y asimismo a la comunidad en general y contratistas del sector, esto lo
hizo con la empresa EMR Mineria LTDA, de la cual era socio. En el 2014 decide
continuar su labor de manera independiente como persona natural, en este caso
con su firma Armando Saumeth.

En el afio 2019, ya contando con mayor experiencia en esta rama y con equipo
humano capacitado, empieza a ofrecer un excelente servicio, con el reconocimiento
de grandes empresas que lo utilizan momento en el que transforma su razén social
a THS de La Guajira S.A.S.

Para el afio 2020, Armando Saumeth Mojica decide hacer una alianza con el Sr
Prospero Paternina, reconocido en este sector por su buen desempefio. Ambos
proyectan para el siguiente afo, implementar nuevas estrategias, al igual que
NUevos Servicios.

1.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Tecni Hidraulicas Saumeth de La Guajira es una empresa que se dedica a la
reparacion de equipos mineros, su desarrollo ha girado en torno a la hidraulica y
neumatica, con esto ofrece un servicio completo que permiten que el cliente obtenga
todo en un solo lugar, los servicios son: soldadura, torno y prensa hidraulica. A pesar
de su poco tiempo en el mercado, Tecni hidraulica se ha mantenido, ofreciendo
cada vez mas y mejores servicios.
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Hidraulica y Neumatica:
e Frenos de motoniveladoras 16M, 16H, 16G y tractores de oruga D8, D9, D10
Y D11.
e Reparacion de roto camaras de tradilla y doble troques.
e Acumuladores de direccion de camiones mineros.
e Fabricacién y reparacion de cilindros hidraulicos.
Caliper de camiones mineros.

e Bomba de riego de tanquero.
e Empaste de banda de freno a camiones doble troques y mototradillas.

Torno:

e Fabricacion de pifiones.
e Elaboracion de pasadores, bujes, cufieros y cufias.
e Platos para suspensiones.

Soldadura:

e Eléctrica autégena con equipo MIT
e Reparacion de tanques de combustibles y aceites de camiones mineros.

Actualmente en la empresa se cuenta con 15 trabajadores de manera directa, entre
ellos se encuentra la esposa del Sr. Armando Saumeth, que trabaja en la parte
administrativa.

La organizacién del trabajo se divide por areas, segun el siguiente cuadro:

Administrativa 4
Produccion 9
Ventas 2

Tabla 1: Areas de trabajo
Fuente: Elaboracion propia
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PRODUCCION ACTUAL DE LA EMPRESA

La empresa Tecni Hidraulicas Saumeth de La Guajira, tiene tres enfoques
tematicos, soldadura, hidraulica y neumatica (que se comprende como una sola) y
torno.

Segun su produccion, la empresa cuenta con tres lineas de servicios que se
distribuyen de la siguiente manera segun los niveles de ganancias

a) Hidraulica y Neumatica: 60% de sus ingresos

b) Torno: 25% de su ingreso
c) Soldadura: 15% de sus ingresos

Estos servicios se elaboran con equipos industrializados y personal con mano de
obra calificada.

1.2 ASPECTOS CORPORATIVOS

1.2.1 MISION

Generar confianza en nuestros clientes y la comunidad, con buen servicio y la
calidad de nuestros productos, mediante politicas de buen manejo ambiental, un
excelente clima laboral, justicia y equidad.

1.2.2VISION

Lograr posicionarnos en diez afios como una empresa lider en servicios de
mantenimiento hidraulico, neuméatico, mecénico y fabricacién de sus componentes,
en La Guajira, basando nuestras actividades en una filoséfica de gana-gana, que
propenda a generar un entorno ambiental amigable y aumente la completa
satisfaccion de nuestros clientes.

1.2.3 OBJETIVOS

Cumplir con las buenas practicas de manufacturas, en los servicios de
mantenimiento de sistemas, componentes, equipos hidraulicos y neumaéticos,
utilizando materiales homologados bajo los estandares de calidad aceptados por los
clientes y el mercado, haciendo uso también de herramientas y equipos apropiados
técnicamente.
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1.2.4 VALORES
Honestidad

Lealtad

Cumplimiento
Sostenibilidad
Responsabilidad Social
Innovacion

Creatividad

1.2.5 PRINCIPIOS (NO ESTABAN DEFINIDOS)
Cuando se inician las practicas en esta empresa, los principios organizacionales no
estaban definidos, no tenian claro cuales eran esos principios ni como aplicarlos.

1.3 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL
1.3.1 AREA DE PRODUCCION

La empresa Tecni Hidraulicas Saumeth de La Guajira se encuentra en todo el centro
del municipio de Hatonuevo, La Guajira, lo que en ocasiones puede presentar
inconvenientes en la entrada de vehiculos de carga pesada a la instalacion principal,
ya que por ser un sector concurrido puede presentarse inconvenientes, impidiendo
el flujo mévil en la via Nacional. El espacio donde se encuentra la empresa, es un
espacio reducido para el servicio que se ofrece, en multiples ocasiones ha tocado
devolver vehiculos porque en la sede no hay mas espacio para satisfacer la
demanda.

El proceso de produccion varia dependiendo del trabajo que se va a realizar, estos
procesos (no se cuenta con manuales ni flujopgrama de procesos). Antes de ser
entregado el producto final, hay una persona que se encarga de verificar la calidad
del producto o servicio que se esta prestando, posterior a eso se hace un
seguimiento post venta, para conocer el estado del producto, este proceso se hace
por 15 dias a partir del acta de entrega del servicio.

Para entrar un poco mas en detalles surgen las siguientes preguntas:
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e ¢Las instalaciones se encuentran adecuadas para necesidades presentes y
futuras?
No, el espacio es muy reducido.

e ¢;Cuentan con las herramientas y la maquinaria para la realizacién de sus
actividades?
Si, existe maquinaria industrial para la prestacion del servicio.

e (;Se proveen inversiones importantes para un futuro préximo?
Si, actualmente existe la idea e intencion de trasladar la empresa a un lugar mas

amplio.

HALLAZGOS:

e Espacio reducido.
e No existe division de las areas de trabajo.
e Hay pocas sefializaciones.

1.3.2 AREA DE TALENTO HUMANO
La empresa cuenta con 15 trabajadores directos, que se dividen de la siguiente
manera:

Administrativa

Produccion

Ventas
Tabla 2: Area de talento humano
Fuente: Elaboracion propia

N © b~

e (;Qué beneficios otorga la empresa a sus trabajadores?
Los colaboradores no cuentan con beneficios adicionales a su salario. Como
practicante disefie un plan de beneficios que esta en estudio por parte de la
administracion de la empresa y el cual anexo al final de este informe.

e (;Qué hace la empresa por fomentar el desarrollo personal, profesional y
laboral de sus trabajadores?
Existe un buen ambiente laboral entre los trabajadores, si hay alguna persona que
esté estudiando, se le otorgan los permisos para fechas especificas, como
evaluaciones o entregas finales. Adicional a esto no se cuenta con otro tipo de
apoyo para fomentar el desarrollo personal y profesional del trabajador.
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e cLos trabajadores cuentan con todas las prestaciones sociales?
No, actualmente la empresa no cumple con los requerimientos para todos sus
trabajadores.

e ¢Los empleados se cuentan con buenas bonificaciones?
¢ No se cuenta con formalizacion laboral en gran parte del personal y ademas
alguno de los salarios no alcanzan el salario minimo legal vigente.

HALLAZGOS:
e No se cuenta con dotacion.
¢ No se brinda un sistema de seguridad y salud en el trabajo.
e Los trabajadores no cuentan con capacitaciones constantes.
e Consideran eficiente a sus trabajadores, y se tratan como familia.

1.3.3 AREA DE FINANZAS

La empresa Tecni Hidraulicas Saumeth de La Guajira se acoge al Decreto 2242 de
2015, que obliga a las empresas a facturar electronicamente. Las empresas que
quieren realizar una vinculacion con THS deben enviar un oficio solicitando el
servicio, enviar RUT y camara de comercio actualizada (no mayor a 3 meses). El
prondstico de pago se hace por un periodo de tiempo no mayor a 30 dias, hay
empresas con las que se realiza pronto pago.

e (Cual es el nivel de endeudamiento de la empresa?
La empresa directamente no tiene deudas ni a mediano, ni a largo plazo. El
presentante legal es quien tiene saldos pendientes por saldar, pero en ocasiones
es la empresa quien asume sus gastos.

e ¢ Existe un pago para el representante legal?
La empresa es familiar, por tanto, el representante legal y la administracion esta
dirigida por la familia, estos no cuentan con salarios fijos definidos y se tiene a tomar
dinero de las cajas para asuntos personales y familiares. Lo que conlleva a que no
se tengan un completo control ni division de las finanzas de la empresa.
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Esta previsto implementar un nuevo servicio que se llama “fresadora” esto en un
tiempo determinado de 8 meses. El servicio mas rentable y mas buscado en la
empresa son todos los relacionados a la hidraulica y neumatica.

1.3.4 AREA DE MARKETING

La funcion mas importante del marketing de la empresa es desarrollar estrategias
gue ayude a un posicionamiento en el mercado; no obstante, las que se han
implementado hasta el momento no han sido las mas eficientes ya que no se han
desarrollado analisis previos antes de aplicarlas. Entre ellas estan:

e Folletos
e Cunas radiales.

Estas técnicas han estado dirigidas para un solo publico en especifico. Para poder
empezar a aplicar nuevas estrategias en la empresa, se deben hacer uno ajustes
previos que se hacen en conjunto con la parte organizacional. Ya que muchos
aspectos apuntan a que no hay apropiacion de la empresa, y las técnicas que se
han utilizado, son técnicas antiguas que han quedado en el tiempo, lo que impide
que la empresa de a conocer los servicios que se ofrecen. Por tanto, como
practicante he implementado un plan de medios el cual anexo en las propuestas de
mejora de este informe.

Los precios de la empresa son fijados por el representante legal, pero no existe una
estandarizacion de los precios. En el municipio solo hay una competencia directa, y
no ha sido posible conocer cuales son los precios que ellos ofrecen, para hacer un
analisis de precios. En temas de distribucién la empresa no se encarga de enviar el
producto final, el cliente se acerca a las instalaciones y recibe su producto o servicio.

Los clientes se dividen en clientes fijos y clientes variables; los clientes variables
llegan esporadicamente a utilizar los servicios que la empresa tiene. Los clientes
fijos son empresas que tienen afinidad con los servicios ofrecidos, y estos por lo
general utilizan los servicios de dos a tres veces por semana, estas empresas
tienden a facturar electrénicamente y tienen un plazo de 30 dias para efectuar los
pago

Para entrar un poco mas en materia surgen las siguientes preguntas:

. ¢, Cudles son las quejas mas comunes de los clientes?
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Los tiempos de entrega.
. ¢, Como se tratan las reclamaciones?

La empresa cuenta con una oficina principal donde el cliente puede presentar su
gueja de manera verbal, para estos asuntos se encarga el administrador de la
empresa o el representante legal en su defecto.

1.4 DESCRIPCION DEL AREA DE TRABAJO

Practicante universitario en el area comercial, la cual estd conformada por una
persona encargada de todo el proceso de ventas y la practicante universitaria en
cuanto al espacio fisico es una oficina pequefia con dos puestos de trabajo, los
cuales cuentan con computadores, escritorios, impresora, archivo y dos ventanas
grandes que proporcionan una buena entrada de luz natural. El clima laboral es
cordial, no se han presentado altercados que dificulten el buen ambiente laboral y
se procura ser cortes, respetuoso y amable en todo momento. En lo que se refiere
a la jornada laboral es de lunes a sabado de 8:00am a 12:00m y de 2:00pm a
5:30pm. En la supervision del area esté el sefior Jeison Iguaran Castillo.

1.5 DOFA
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MATRIZ DOFA
Tecni Hidraulicas Saumeth de La Guajira S.A.S.

O1- Alianzas estratégicas.

F1- Se trabaja y fomenta el trabajo en equipo.

D1- No cuentan con manuales administrativos de procesos
y procedimientos, el personal conoce los procesos y
procedimientos solamente verbales.

F2- Servicio de atencion al cliente personalizado.

D2- No todos los empleados cuentan con las prestaciones
que la ley establece.

F3- Se realiza seguimiento post venta.

D3- Baja aplicabilidad de marketing para dar a conocer la
empresa.

F4- Personal con experiencias en sus areas.

D4- La empresa no cuenta con una imagen corporativa
(logo) ni eslogan.

F5- Alta demanda de trabajos.

F4, O4: Capacitar al personal, para seguir brindando
servicio de calidad.

D5- No hay direccion estratégica clara.

D4, O4: Crear y/o reestructurar la imagen de la empresa,
incluye: logo, mision, vision, objetivos y principios
organizacionales.

O2- Posibilidad de abrir sucursales.

F5, O3: Establecer planes de accién, y cronogramas de
entrega.

D3, O1: crear alianzas con empresas donde vendan
prendas industriales con el fin de dotar al personal con
uniformes y elementos de proteccion personal. Con esto
también se logra crear una identidad de la marca.

0O3- Nuevas contratista en el complejo carbonifero de
cerrejon.

F1, O5: Adquisicion de equipos nuevos, lo que aumenta
los niveles de productividad en los empleados y les
permite contar con mas tiempo para fomentar lazos de
amistad.

D2, O4: Brindar prestaciones sociales a todos los

empleados aprovechando el incremento en las ventas

O4- aprovechar la expansion de la linea de servicios,
para lograr incrementar las ventas

O5- Disponibilidad de créditos bancarios.

Al- Los clientes no conocen con exactitud cuales son los
servicios ofrecidos ya que no se cuenta con un portafolio
de servicio establecido.

F5, Al: Crear portafolio de servicio y difundirlo a los
clientes.

D3, A2: Promocionar la empresa por plataformas digitales.

A2- Crecimiento de empresas competidoras.

F2, A4: Establecer alianzas con entidades foraneas.

D1, Al: Crear manuales administrativos, y politicas
generales donde tanto los clientes externos como los
internos puedan conocer el portafolio de servicio ofrecido
por la empresa y el manual de procedimiento.

A3- Pocos proveedores en el mercado.

A4 — Cierre de empresas que son clientes fijos.

Tabla 3: Analisis DOFA
Fuente: Elaboracién propia




1.6 ENTREVISTA AL AREA DE COMERCIAL

El trabajo de campo incluyé una investigacion de los factores internos de la
empresa, es decir, caracteristicas de los recursos, medios, habilidades y
capacidades con los que cuenta la empresa para mantener y desarrollar una
ventaja competitiva que le permita hacer frente al entorno y asi lograr sus
objetivos. Este resume los aspectos que se determinaron durante el andlisis
interno, como fortalezas y debilidades de manera que se pueda ser evaluar
para desarrollar en la propuesta de mejoramiento que permita lograr los
objetivos establecidos. A continuacién, se presentan los resultados obtenidos.

1.6.1 ENTREVISTA REALIZADA AL ASESOR DE VENTAS DE THS

1. ¢Cuenta THS, con una filosofia empresarial definida esto es: ¢Visiéon,
Misién, Valores definidos?

La empresa cuenta con vision, mision definidos, siendo para la empresa un
aspecto negativo, pues no se puede trasmitir a los empleados ni mucho menos
al cliente la esencia de lo que significa contar con una filosofia empresarial
bien fundada, siento que deberia mejorarse, que nos podamos identificar mas
con ella.

2. ¢;Se realiza plan de medios en la empresa?

No se realiza, lo que representa una falla dado que no se ha considerado
necesario pues la actividad empresarial es desarrollada en su mayoria en base
a los afos de experiencia en el negocio y no se cuenta con presencia en redes
sociales tan importante en la actualidad.

3. ¢Existe una persona encargada de la funcion de marketing?

Debido a que constituye una de las funciones mas importantes de la empresa
es preciso gue exista alguien que se encargue de la misma porque de este
modo permitir4: conocer a su mercado, satisfacerlo de la mejor manera posible
y producir una rentabilidad. Yo soy quien efectio esta funcion en base a la
experiencia en este tipo de negocio. Pero realmente no me queda tiempo para
manejar redes por eso no las he creado ni hacer otra funcién a atender los
clientes.
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4. ;Se desarrolla en la empresa investigacion de mercado?

No se ha ejecutado en este negocio, pero se realizan consultas en internet
para comparar los precios en otras ciudades y con la finalidad de determinar
mayor aceptacion por los clientes.

5. ¢Considera usted que los precios de los servicios son competitivos?

Los precios son competitivos y accesibles para el comprador, el mismo se
establece de acuerdo a la oferta y la demanda.

6. ¢Qué acciones se realizan para mejorar la calidad en el servicio al
cliente?

Para la empresa las acciones encaminadas a ofrecer un servicio de calidad al
cliente son un requisito indispensable para ganarse un lugar en la mente de
los clientes y, por ende, en el mercado objetivo. Por lo mismo con cada cliente
se busca dar un trato esmerado, humano, seguro, confiable y ofrecer servicios
que cumplan con las expectativas del cliente, pero no contamos con un
servicio postventa y en ocasiones hemos tenido inconvenientes con las
garantias de los trabajos porque no se tiene establecido tiempo ni un formato
de como se recibid el equipo y como se entrega, todo se hace verbal.

7. ¢Efectua publicidad en la empresa? ¢Qué medios publicitarios
¢Utiliza'y con qué frecuencia realiza la publicidad?

Es casi nula, en ocasiones se han hecho cufias en radio, pero no es
permanente.

8. ¢ Qué tipos de promociones se utilizan en la empresa?

No se realizan promociones de tipo producto o servicio, Gnicamente se realiza
un descuento en la compra al contado.

9. ¢Existe un volumen adecuado de vendedores (fuerza de ventas) para
atender a los clientes?

Yo soy la persona que se encarga de todo.
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10. ¢ Cuenta con elementos de apoyo pararealizar su tarea?
No
11. ¢Le han proporciona capacitacion?

Desfavorablemente no se proporciona capacitacion. Y seria una forma de
incentivo para hacer mejor el trabajo y conseguir incrementar los ingresos del
negocio.

12. ¢ Qué tipo de incentivos tiene por cumplimiento de metas?

Ninguno

13. ¢ Existe algun tipo de programa para fidelizar a los clientes?

No se ha realizado programas especificos para fidelizar a los clientes, aunque
se busca tener esa fidelidad ofreciendo un servicio y asesoria personalizada,
para satisfacer las necesidades del cliente.

14. ;Serealiza algun tipo de analisis al cliente con lafinalidad de conocer
los gustos y preferencias del mismo?

En el negocio no se ha realizado analisis al cliente en parte porque, aunque
conociendo que puede ser favorable el conocer mejor al cliente, no se ha
considerado realizar ningun estudio mas estructurado. Cabe indicar que seria
muy importante para el negocio analizar al cliente, ya que el mercado siempre
esta en movimiento y las tendencias, habitos y necesidades cambian
continuamente.

15. ¢ Se realiza andlisis de la participacién de mercado de la empresa?

Analisis de la participacion de mercado no se realiza.

16. ¢ Considera Usted que la calidad de los servicios ofertados satisface
las expectativas del cliente?

Si, porque es un factor en el que siempre se invierte dinero, tiempo y esfuerzo
lo que ha dado excelentes resultados, pues nos ha hecho ganar clientes
valiosos y es que con el fin de satisfacer y brindar al cliente un buen servicio
de calidad con las suficientes garantias de funcionamiento y satisfacer sus
necesidades, se realiza una revision minuciosa de la maquina ademas el
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mecénico revisa puntos criticos del vehiculo, y se invierte en maquinaria
especializada.

17. (Enrelacidn alas ventas las mismas han incrementado o disminuido
en el ultimo afo?

Las ventas han disminuido mucho, en parte por la pandemia y creo que
también nos esta haciendo falta promocién en medios masivos para que
nuevas empresas nos conozcan, ademas nos deben muchas facturas de este
afo y también del pasado.

18. ¢ Se ofrece en la empresa algun tipo de servicio post venta?

No se proporcionan servicios post venta de ningun tipo sera algo que tendria
gue estudiarse para determinar ventajas y desventajas para la empresa.

19. ;Se lleva un registro de los clientes en la empresa?

No tenemos ningun tipo de registro, como ya conocemos a los clientes no nos
parece necesario llevar un registro, ademas ahi esta la facturacion electronica
y de ahi los sacamos, claro que algunos servicios que son pequefios no se
facturan.

Con base en esta entrevista se pudieron sacar conclusiones de las fortalezas
y falencias que tiene la empresa y que sirven de base para el plan de
mejoramiento.

1.7 FUNCIONES COMO PRACTICANTE
1.7.1 Funciones Generales:
e Proponer estrategias para mejorar el posicionamiento de la empresa.

e Creary dirigir las redes sociales.
e Realizar analisis de ventas.

e Creacion de indicadores de seguimiento y gestion para servicio al
cliente, marketing y recuperacion de cartera.

e Acciones de recuperacion de cartera
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2. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO.

2.1 TITULO

Estructuracion y desarrollo de un plan de medios para la empresa Tecni
Hidraulicas Saumeth de La Guajira SAS.

2.2 OBJETIVO GENERAL

Estructurar y desarrollar un plan de medios para la empresa Tecni Hidraulicas
Saumeth de La Guajira SAS.

2.3 OBJETIVO ESPECIFICO

e Determinar el publico objetivo.

¢ Definir estrategias comunicativas que permiten producir un buen ajuste
entre la capacidad de recursos de la empresa, y su situacion externa.

e Renovar, mejorar y legitimar la imagen de la empresa.

e Realizar una comunicacion eficaz, transparente y entendible a todos los
clientes sobre los valores de la empresa y su finalidad.

2.4 JUSTIFICACION

La propuesta presentada esta sustentada en la necesidad que tiene la
empresa de incrementar las ventas, para esto se hace necesaria la
implementacion de estrategias que pretenden crear recordacion de marca
mediante la implementacién de una imagen corporativa adecuada para el tipo
de empresa. Apoyandose en los objetivos generales y especificados
planteados, se pretende mejorar el posicionamiento de la marca a la vez que
se propende por aportar al incremento en las ventas con las estrategias
direccionadas al desarrollo e implantacién de un plan de medios.
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Actualmente, la empresa Tecno Hidraulicas Saumeth de la Guajira, presenta
problemas en cuanto al posicionamiento y aunque cuenta con una excelente
prestacion de servicios, podria tener una mayor demanda y no la tiene debido
a que le falta reconocimiento en la region.
realizacion del proyecto recae sobre la fidelizacion de los clientes hacia la
marca, afluencia de ellos hacia la empresa y recomendacién ante sus pares,

es por ello que toda empresa busca lograr dicho reconocimiento.

La importancia principal de la

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO
FASE ACTIVIDADES / ESTRATEGIAS RESPONSABLE PRODUCTO ] _ .
2|3 4]s]e|7 wfufef ] ufsfe] || o]0z
> |ldentificacion de las necesidades de la empresa |Keren Martinez Diagnéstico inicial
Q
% Identificacion de los objetivos del cargo Keren Martinez Creacion de objetivos
P4
é Keren Martinez, Estrategias de

Metodologia del trabajo

Gerente THS

trabajo

S Diagnoéstico de la propuesta de mejoramiento  |Keren Martinez Diagnéstico
]
% |identificacion de objetivos de la propuesta Keren Martinez Creacion de objetivos:
< |Trabajo de campo Keren Martinez Estrgteglas de
a trabajo
5 ilnmf’oj{g]me;tlzrgerenma de las mejoras & Keren Martinez Informe
g Puesta en marcha del plan de mejoramiento Keren Martinez Trabajo de campo
Q  |Retroalimentacion Keren Martinez Informe oral
I |Anlisis de resultados Keren Martinez Informe
Entrega final Keren Martinez Informe

Tabla 4: Cronograma de actividades
Fuente: Elaboracion propia

3. DESARROLLO PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

3.1 TITULO

Desarrollo de un plan de medios para la empresa Tecni Hidraulicas Saumeth
de La Guajira SAS
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3.2IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

De acuerdo a la propuesta de medios se hace imperante la aplicacion de
ciertas estrategias que lleven a alcanzar los objetivos propuestos, para esto
inicialmente es necesario realizar un diagndstico de la empresa y con estas
conclusiones se planearan las metas a lograr y estrategias a implementar, se
realizara un analisis de como estan las empresas competidoras en cuanto a la
utilizacion de los medios, se definird al cliente ideal para asi identificar los
medios de comunicacion ideales, luego se debera implementar un calendario
editorial de publicaciones, donde se pueda planificar las actividades por cada
medio que se utilice y en la frecuencia necesaria que permita el logro de los
objetivos, es importante la renovacion de la marca ya que en el trabajo de
campo se identificé que necesita modificaciones para adaptarse a la realidad
actual y darle un giro a la forma en que se ha visto hasta el momento. Por
ultimo y no menos importante se debe contar con un presupuesto para realizar
la implementacién de esta propuesta que incluye estrategias de promocién y
creacion de pagina web, correo corporativo, apertura de redes sociales,
promociones en prensa, entre otras.

3.3 MODELO CANVAS

METODOLOGIA CANVAS. Es una herramienta para el andlisis de ideas de
negocio, desarrollada por el consultor suizo Alexander Osterwalder, en el
2004, en su tesis doctoral. Es un método que describe de manera légica la
forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor
(Osterwalder, 2004). Y explica que permite la rapida evaluacion de una idea.
Se compone de nueve bloques: Segmento de clientes; Alianzas clave;
Propuesta de valor; Actividades; Canales; Flujo de ingresos; Estructura de
costos; Recursos clave; Relaciones con los clientes.

Con este modelo canvas se pretende identificar el modelo de negocios de la
empresa, el cual sera la base para la creacion del plan de medio

37



L

Socios clave

S cresrdn aliznzas
estratégicas con empresas
proveedora  de  insumos,
con el fin de garantizar
mantener stop de
productas disponibles y 2

Actividades clave

Adguisicion de materia primi
Prestacion de sarvicio
especializado, Marketing, ventas,
premacianes, para Mantener |z
comunicacidn constanta con el
clients.

Sarvicio postventa

i

Propuesta de valor

las empresas tendran un
ghorro gracias a2 que las
paradas para mantenimienta
sarzn de muy poco tiempa.

Mejores ingrezos ¥

4 S

Relacion clientes

Atencidn personalizada, busn
trato y satisfaccidn de sus
necesidades

Comunicacidn  constante a
través de mail y redes sociales

Segmento de
clientes

Empresas  gue  posesn
maguinariz pesada y no
cuenten con infraestructura
para llevar a czbo sus
propios mantenimientos

disponibilidad de su flots,
gracias a la  atendcdn
oportuna de S S,
requerimientos .

Canales @
Venta de 3emicios técnicos
perzonzlizados

Servicio personzlizado

Recursos clave

Personal altamente calificado en

todas las dreas de la empresa. Redes sociales

Recursas financieros disponibles

Lacal sdecuado

Estructura de costes Fuentes de ingreso

5,

@ estima que 32 tendra muy buenas ingresos midienda &l retorno de la inversidn

0

Amplizcion del taller, Stack de repuestas, Mecanicos especializadas en el mantenimienta

Y

de vehiculos, gracias a la satisfaccidn de los clientes con los servicios prestzdes. Lo que
incrementara en gran medida las ventas. Sin dejar de lado que las publicidad y

oromocidn aue se rezlizara en redes socizles sumentard |2 cantidad de dlisntes.

Grafico 1: Modelo CANVAS
Fuente: Elaboracion propia

3.4 ANALISIS DE LA ESTRATEGIA DE REDES SOCIALES DE LA
EMPRESA'Y COMPETENCIA

Antes de iniciar con el plan de contenidos de la empresa, es importante realizar
un analisis del posicionamiento de la competencia en redes sociales. En el
cuadro a continuaciéon se puede observar el comparativo de la empresa
respecto a la competencia.
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Competidor 1

Competidor 2

Competidor 3

Competidor 4

Competidor 5

Como se puede notar en el cuadro la competencia tiene una nula presencia
en redes sociales, lo que nos da una ventaja ya que seriamos los primeros en
implementar la estrategia de marketing, lo que daria mayor visibilidad respecto

a la de los competidores.

39




3.5 DETERMINAR EL PUBLICO OBJETIVO

Para determinar el publico objetivo se hace necesario conocer cual serian las
caracteristicas del cliente ideal, es por este motivo que se ha definido el buyer
persona que defino a continuacion.

e Carlos, 53 afios.

e Casado, 3 hijos, 16, 18, 24 afos.

e Empresarios y/lo gerentes / jefe se areas de produccion o
mantenimiento.

e Vive en un barrio de poder adquisitivo medio-alto de una gran ciudad.

e Le gusta tener lo ultimo en tecnologia, por lo que para él tener un buen
teléfono celular es primordial.

e Es un apasionado del internet, siempre que necesita algo es el primer
medio que utiliza

e Tiene una vida llena con mucha responsabilidad en el trabajo, muchas
actividades sociales y de recreo para pasar en familia. Tiene una
segunda residencia por motivo de trabajo en el municipio de Hatonuevo.

e Le apasiona su trabajo, es empresario 24 horas al dia 7 dias a la
semana.

e Busca eninternetinformacion sobre las empresas que ofrecen servicios
de mantenimiento para maquinaria pesada y pide consejo a sus colegas
de trabajo que llevan mas tiempo en la regiébn para realizar los
mantenimientos de los equipos. Acaba llamando a las empresas de la
lista para solicitar mas informacion sobre condiciones y tarifas.

Con base en lo anterior se puede concluir que el publico objetivo son personas
entre 40 y 70 afos, empresarios 0 ingenieros, que trabajen en empresas
donde utilicen maquinarias pesadas, que necesiten estar actualizados con lo
ultimo en tecnologia para sus equipos.
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3.6 DEFINIR ESTRATEGIAS COMUNICATIVAS QUE PERMITEN
PRODUCIR UN BUEN AJUSTE ENTRE LA CAPACIDAD DE RECURSOS
DE LA EMPRESA, Y SU SITUACION EXTERNA

Dentro de las estrategias comunicativas a utilizar se decidié utilizar
comunicacion online, lo que creara mayor cobertura para la empresa a la vez
gue optimizan los recursos disponibles para dedicar a este tipo de actividades.
Por tanto, se implementaran redes sociales tales como:

Facebook
Instagram
LinkedIn

Pagina web

En esta propuesta solo se incluyen redes sociales por el hecho que nos
encontramos en una region donde poco se utiliza otros medios de
comunicacion masivo y ademas saldrian muy costosos para la empresa y no
se cuenta con presupuesto suficiente como para hacer una pauta en television,
adicional a las redes sociales se utilizara publicidad en periédicos.

Para llevar a cabo la estrategia de social media, se hace necesario tener unos
objetivos claros a alcanzar con la implementacion de dichas estrategias, las
cuales se detallan a continuacion.

Meta: Aumentar la visibilidad de la marca en redes sociales.

Objetivo: aumentar un 50% las visitas a la pagina web en los proximos 6
meses.

Estrategias y acciones para aumentar las visitas:
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3.6.1 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Crear contenidos en todas las redes por lo menos 3 dias a la semana
Crear anuncios en Facebook

Crear anuncios en LinkedIn

Campafas de SEM

Anuncios en radio

Crear contenido de valor para los clientes, tales como explicacion de algunos
procedimientos, Tips de cuidados de las maquinas o mostrar los equipos
disponibles en el taller.

3.6.2 ESTRATEGIA MARKETING DE CONTENIDOS

Crear rankings relacionados con la tematica

Compartir contenido en grupos sociales

Meta: Conseguir nuevos clientes

Objetivo: aumentar un 40% la base de datos con prospectos en los proximos
tres meses.

Estrategias y acciones para captar nuevos clientes

Estrategias de promocion

Concursos en Facebook o Instagram

Campafas de Ads
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3.6.3 ESTRATEGIA DE MARKETING DE CONTENIDOS

Optimizacion SEO de los contenidos
Recursos descargables como Ebooks y plantillas

Incluir formularios de suscripcion en los articulos, esto en la pagina web

Meta: Aumentar las ventas de la empresa

Objetivo: aumentar en un 20% las ventas en los proximos 6 meses

Estrategias para aumentar las ventas

Estrategias de promocién

Campaiias de publicidad en todas las redes

Campafias de SEM
3.6.4 ESTRATEGIA DE EMAIL MARKETING

Creacion de autoresponders para cada fase del proceso de compra

Ofertas con descuentos exclusivos para los suscriptores

3.7 RENOVAR, MEJORAR Y LEGITIMAR LA IMAGEN DE LA

EMPRESA

Dentro de la propuesta de mejoramiento de la imagen corporativa de la
empresa, se hizo necesario renovar el logo y los documentos utilizados en la
comunicacion con los clientes, a continuacion, se hace referencia a cada una

de estos con un antes y un después del mejoramiento.
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3.7.1 MISION ANTES

Generar confianza en nuestros clientes y la comunidad, con buen servicio y la
calidad de nuestros productos, mediante politicas de buen manejo ambiental,
un excelente clima laboral, justicia y equidad.

3.7.2 MISION DESPUES

Ser una empresa lider especialista en mantenimiento hidraulico, mecénico,
fabricacion de componentes y comercializacion de repuestos y accesorios.

Contando con personal altamente cualificado, tecnologia de punta e
infraestructura que garanticen siempre un servicio integral de maxima calidad.
Cumpliendo con los estandares de calidad, normas ambientales y del entorno
social, con un comportamiento medioambiental respetuoso y considerando el
bienestar y crecimiento de nuestro talento humano. Focalizados en la
excelencia y la satisfaccion del cliente.

3.7.3 VISION ANTES

Lograr posicionarnos en diez afios como una empresa lider en servicios de
mantenimiento hidraulico, neumético, mecanico y fabricacion de sus
componentes, en La Guajira, basando nuestras actividades en una filosofica
de gana-gana, que propenda a generar un entorno ambiental amigable y
aumente la completa satisfaccion de nuestros clientes.

3.7.4 VISION DESPUES

En el afio 2026 la empresa serd lider en servicios de mantenimiento hidraulico,
mecanico y fabricacion de componentes en todo el departamento de la Guajira,
cuidando del medio ambiente y aumentando la satisfaccion de nuestros
clientes.

Entre los cambios més importante de la imagen corporativa fue la modificacion
y profesionalizacion del logotipo de la empresa ya que el que tenian no
reflejaba la razon de ser de la empresa y ademas no estaba bajo los
estadndares minimos de calidad en cuanto a pixeles, colores, formatos y fuerza
de la marca.
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3.7.5 LOGOTIPO

LOGO ANTES LOGO DESPUES

TH.8
DE
LA CUAJIRA

SAS

THS SAUMETH S.A.S
Figura 1: Logo antes Figura 2: Logo ths nuevo
Fuente: THS Fuente: La autora

Los valores también debieron ser restructurados para estar a la vanguardia de
las nuevas exigencias en tema de calidad y competitividad.

3.7.6 VALORES ANTES

Honestidad

Lealtad

Cumplimiento
Sostenibilidad
Responsabilidad Social
Innovacion

Creatividad

3.7.8 VALORES DESPUES

Excelencia en el servicio al cliente
Honestidad

Respeto al medio ambiente
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Lealtad
Profesionalismo

Cumplimiento

Calidad y competitividad

Responsabilidad so
Innovacion

Creatividad

cial

Dentro de los cambios realizados a la organizacion de la empresa, se hizo
necesario la implementaciéon de un organigrama, ya que no se contaba con un
orden jerarquico establecido dentro de esta, o que hacia que no se llevaran
los procesos de manera adecuada y en ocasiones la cadena de mando no se
respetara y esto ocasionaba reprocesos y mala comunicacion entre los

equipos de trabajo.

3.7.9 ORGANIGRAMA
TECNI HIDRAULICA SAUMETH DE LA GUAJIRAS.A.S

DIRECCION
GENERAL

AREA
ADMINISTR

ATIVA

I I—l

—|  ADMINISTRACION

TALENTO
HUMANO

JURIDICA

Figura 3: Organigra

Fuente: Elaboracién propia

SECRETARIA

ma

[
AREA

[
AREA AREA

COMERCIAL FINANCIERA OPERATIVA
MERCADEQ CONTABILIDAD FACTURACION JEEEEEE L
VENTAS AYUDANTES —— MECANICOS
COMPRAS AVUDANTES — SOLDADORES |
MARKETING AYUDANTES —— TORNEROS
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Para lograr darle profesionalismo a la imagen corporativa de la empresa,
adicional a los cambios mencionados anteriormente también se pudo
implementar aportes en documentos de presentacibn que generan
recordacion de marca en los clientes, tales como membrete, tarjetas de
presentacion y un brochure digital, este Ultimo se envia tanto a clientes
antiguos como nuevos y en general a cualquier persona que de una u otra
forma se comunica y muestra interés en los servicios de la empresa.

3.7.10 TARJETA DE PRESENTACION
Antes Después

o3l
WECHIHIDRAULIEZAS ARMANDO SAUMETH

SHUMIETH

= # r :
y Tm, e AN Celular: 3175380867

4 *, - v ) Direccion: Calle 15 # 15 - 82 Barrio el carmen
g Correo: arsamo1962@gmail.com

THS SAUMETH S.A.S
Ofrecemos servicio en reparacién de cilindros o gatos

de , retro, 9
entre otras

Figura 4: Tarjeta presentacion antes ~ Figura 5: tarjeta presentacion después
Fuente: THS Fuente: La autora
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3.7.11 MEMBRETE

La empresa no contaba con una hoja membretada para sus comunicaciones
con los clientes, por lo que se hizo necesario crear uno

A
\

THS SAUMETH SAS

Figura 6: Membrete
Fuente: La autora

3.2 CALENDARIO DE PUBLICACIONES

Como base fundamental de este plan de medios, se encuentra una plantilla de
calendario editorial, que serd la base para las publicaciones que se realizaran
en todos los medios que la empresa utilizara para llevar a cabo las estrategias
planteadas en esta propuesta de plan de medios.
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Lunes
Martes
Miércoles

SEMANAL

Viernes

1
2|
3
4[Jueves
5|
6|
7|

Sabado

Domingo

Tabla 5: Calendario de publicaciones

Fuente: La autora

3.3 PRESUPUESTO PLAN DE MEDIOS
Para el correcto funcionamiento de la puesta en marcha de esta propuesta de
mejoramiento, se hace necesario realizar una inversidon que lleve a la
implementacion de las estrategias tendientes a mejorar el posicionamiento de
la empresa y que a su vez generen recordacion en las personas.

Detalle del Presupuesto Gasto Real por mes

Categorias o Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

8 Total hasta Hoy v u

Creacién de pégina web $50.000,00 | $50.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | $50.000,00
Impresion de tarjetas de presentacion $35.500,00 $35.500,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $35.500,00 $0,00 $0,00
TGSl GaESES $80.000,00 | $80.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | $80.000,00
Google Ad Sense $60.000,00 $0,00 [@ $60.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Radio $60.000,00 | $85.000,00 | -$25.000,00 | $20.000,00 |$40.000,00| $0,00 $0,00 $0,00 | $25.000,00
Eventos $50.000,00 $0,00 |@ $50.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Promocione en Facebook $50.000,00 $0,00 |@ $50.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total $385.500,00 $250.500 $135.000 $20.000  $40.000 $0 $35.500  $50.000  $105.000

Tabla 6: Presupuesto plan de medios

Fuente: La autora
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4. AVANCES EN LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MEDIOS
Desde el momento que iniciaron las practicas profesionales, se han venido
implementando algunas de las estrategias propuestas, la creacion de las
redes sociales tales como Facebook e Instagram fueron las primeras en
ponerse en marcha y si se analiza el crecimiento en el volumen de venta,
se puede afirmar que estan dando resultados. La pagina web ya es una
realidad, actualmente se esta realizando la creacion de contenidos.

A continuacién, se muestran unas imagenes de las métricas en las redes
sociales. Y una muestra de como se ven las redes y su respectivo link,
adicional el link de la pagina web.

& Audiencia ® Tasan A
&~ Alcance
Ultimos 7 dias v 23 may. - 29 may.
Ultimos 7 dias v 23 may. - 29 may.

Seguidores y no seguidores

® '

Momentos de mas actividad Tipo de contenido

Figura 7: Audiencia Figura 8: alcance
Fuente: La autora Fuente: la autora
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Lugares destacados ades Paises

Hato Nuevo 15.6%

Barranquilla .

Bogota

Valledupar

Figura 9: Lugares de visualizacion
Fuente: La autora
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Ths De La Guajira Sas

TEE, i

Iniic  Opiniones  Videos Fotos Maxse o Me gusta Q -
Preguntar a Ths De La Guajira Sas Q Crear publicacién

“Tengo una pregurta.” © Preguntar

i 3 7una "7° . Ths De L Guara Sas actundizs su foto de portaca.

= s 31demayoaixies3-@

Informacion Ves toda
W 45 personas les gusta esto, induidos 4 de
tus amigos
45 s s esto
) 45 personas siguen
R, 317 s3a0eE7
© Envier mersgie

I Hesramientas/equipos - Empresa miners

% Megusta [ Comentar #> Compartir

Fotos Ver todo

s, YT UV

Figura 10: Perfil Facebook
Fuente: La autora

https://www.facebook.com/Ths-De-La-Guajira-Sas-108543728107136
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Instaam -

.'\
)

THS SAUMETH $.45

FASLEMALRAE L)
MAALEMAARLIARAR R NORON,

TU SEGLIRDAD MAS BIPORTANTE.
ESTA EN TUS MANDS

CLIDALOS. PARA QUE TE
CLIDEN

SINOESSEGURO, NOTECALLES I

N DIp SECURO
SEGURO GuE S
UM CkAn DIp

Figura 11: Perfil Instagram
Fuente: La autora

https://www.instagram.com/thssaumeth/
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Se creo el sitio web de la empresa THS DE LA GUAJIRA S.A.S. El disefio,
esta a cargo de la practicante al igual que la elaboracién del contenido web,
y realizacion de fotografias. Las actualizaciones de la misma.

Se debe aclarar que adn no esta terminada, pero se pretende proporcionar
una muestra de esta en el siguiente link y ademas un capture en el que
muestra que ya esta activo el hosting y dominio

https://tecnihidraulicassaumeth.com.co/

G Correo:JC X | % Areadel x\ ¥ cpamigo? X cPane X Sintitulo % | @ 403Forbid X | ¥ cPanel-Li X | ) (20+)Face’ X | () Acceder— X | 4 o - x

< c O # cpamigo2host.net:2083/cpsess3726561481/frontend/paper_lantern/wp-toolkit/index.live.php#/ T »
i Aplicaciones # Covenapp (@ Disefiosintitulo-S.. €@ IMAL @ cPanel Inicio de sesi.. \{} VIDAL& ASOCIAD.. @) Somos Asec|Asoci. jf Pasos para elaborar. Portate a Avantel 2.. » | W Listade lectura
A Sohhdiiso v
Sitios WordPress
{3 tecnihidraulicassaumeth.com.co Abrir 7 ANADIR ETIQUETA 1) 1 incidencia(s) =0 T
TECNI HIDRAULICA SAUMETH DE LA GUAJIRAS.AS ~#
Panel Plugins Temas Base de datos
Hello world!
[ Administrador de archivos @ Copiardatos @ Clonar  [& Backup/restaurar = Registros
Estado Herramientas
WordPress 572 @) Indexacion de buscadores (2
Plugins Actualizado Depuracion (3 it
Iniciar sesién Configuracion .
Temas Actualizado Proteccion con contrasefia (3 il
8, phhdxiso Seguridad Comorobar seguridad Controlar wp-cronphp (@ i
@ tecninidraulicassaumeth.com.co PHP 7.4.20
SSL/TLS A Certificado autofirmado
) Comprobar actualizaciones  Configuracion de actualizacion automética £ Smart Update (2 Modo de mantenimiento (% 1l

& 29°C Despejado ~ & d) ¥ B9 1843 R

Figura 12: Perfil Instagram
Fuente: La autora

54


https://tecnihidraulicassaumeth.com.co/

PROPUESTAS ADICIONALES

En el ejercicio de la practica se identifico lo importante e indispensable que
es uniformar al personal, por dicha razon, la empresa Tecni Hidraulicas,
dispuso de un presupuesto de 1.920.000 para la identificacion y
apropiacion de la empresa, donde se contara con 24 uniformes, distribuidos
en las siguientes tallas.

Xs—-4
S-6
M-3
L-4
XL-7

Los uniformes se entregaran el dia 30 del mes de Junio, esta propuesta
tiene una duracion de 30 dias, empezando el dia 30 de mayo.

El uniforme contard con una dotacion de: Camisa THS, pantalén THS,
Botas de seguridad, casco de seguridad, gafas de seguridad, tapones
auditivos y mascarilla. Hasta el momento solo llegé una muestra del
uniforme que anexaré a continuacion.

Figura 13: Dotacién
Fuente: La autora
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CHARLAS DE SEGURIDAD

Las charlas de seguridad se realizan antes de iniciar la jornada laboral, donde
se sensibiliza al trabajador sobre la importancia de salvaguardar su integridad
fisica. Se detectd la necesidad de empezar a implementar estas charlas
porqué dentro de las instalaciones un trabajador sufrié un incidente; las charlas
han sido también un espacio donde se les demuestra al trabajador lo esencial
gue es su participacién dentro de la empresa, y que son parte importante en
el desarrollo de esta. Estas charlas han demostrado el compromiso que tiene
la empresa con la seguridad de los trabajadores, asimismo es un momento
ideal para escuchar opiniones, experiencias o aportes de trabajos.

Se disefid un formato de asistencia de entrada y salida, y un formato de
analisis de procedimientos y seguridad en el trabajo, los cuales se muestran a
continuacion

REPORTE DE ENTREGA DE TRABAJO
ANTES DESPUES

Ownakder (3 13 #1580 8 O Corman
Cottar 157530007 - DILAMIN)

TRS SAUMETH SAS

Hakruewa La Guers

ASUNTO: ENTREGA DE COMPRESOR

¥ SIA QUIEN AL Cie

FURMA UMM INTRIGA

Figura 14: Reporte entrega trabajo antes Figura 15: Rep. Entrega trabajo después
Fuente: La autora Fuente: La autor
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Andlisis de procedimientos y seguridad en el trabajo

“SOLO TENEMOS UN FUTURO Y ESTARA HECHO DE NUESTROS SUENOS, SI
TENEMOS LA VALENTIA DE ENFRENTARNOS A LAS CONVICCIONES™

s o SUPLRVISOR:

l L AUTOEVALUACION _ l

a. jme encuentro idonco para la realizacion de las actividades en ¢l dia de hoy?
b. ;dormi apropiadamente antes de llegar a mi lugar de trabajo?
€. Janimicamente me encuentro apto para laborar?

LE[fS]
1]
I —
d. Jmgye! sigha alment: (domypmno) sntes 48 s jornads hpomal?, | D:I
P W
1]
1T
1]

a. Jha tenido alguno de los sientes sintomas: ficbre, diarrea, vomito?
LCudl? Owo:

b. ;s siente con dificultad para respirar?

¢. Jha estado en contacto con alguna persona positiva para Covid-19?

Figura 16: Aps
Fuente: La autora
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PLANILLA DE ENTRADA Y SALIDA

THS SAUMETH

PLANILLA DE ENTRADA Y SALIDA

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SA BADO DOMING O
DOCUMENTO
NOMBRE HORA DE
IDENTIDAD HORA DE HORA DE HORA DE HORA DE HORA DE HORA DE
1406/2021 ENTRADA 1506/2021 ENTRADA 16/06/2021 ENTRADA 1706201 ENTRA DA 18702021 ENT‘RﬂD 190672021 ENTRADA 2000652021 ENTRADA
oMo
Hoz
\Uharo Gonzalez
austavo Orfila
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMING O
BRE DOCUMENTO
IDENTIDAD HORA HORA HORA HORA HORA HORA
1406/2021 SALIDA 150672021 SALIDA 16062021 SALIDA 17062021 SALIDA 19072021 SALIDA 19062021 SALIDA 2000672021 HORA SALIDA
‘rospero Paternina
=10
\Uharo Gonzalez
o Orfila

Tabla 7: planilla de entrada y salida

Fuente: La autora
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Esté planilla de asistencia se llena diariamente, al iniciar y al finalizar la
jornada. Ademas, es un soporte para confirmacion de informacion, es decir;
en ocasiones se utiliza la planilla para confirmar la asistencia del trabajador
y proceder con el pago de dias laborados. Asimismo, se utiliza para llevar un

control sobre la entrada y salida del trabajo a las instalaciones de la
empresa.

59



4. ANALISIS DE VENTA

Para el andlisis de las ventas y el incremento logrado mediante las estrategias
implementadas a partir del plan de medio, se hace necesario realizar un
comparativo con la misma cantidad de meses del afio anterior, cabe anotar
gue no fue posible realizar el comparativo con los mismo meses del afo
pasado ya que en ese momento la empresa no tenia un control de sus
entradas y salidas de dinero, por tanto, no esta documentado todo el afio 2020,
para este ejercicio fue necesario realizar recoleccion de datos mediante las
facturas generadas y luego se hizo el consolidado para de este modo lograr
los archivo de los ingresos. Muchos de los servicios que la empresa tiene no
generan factura, dentro del plan de mejoramiento planteado para el area de
ventas, se debiod obligar a facturar o por lo menos llevar un registro de cada
uno de los servicios prestados. Para este analisis se han tomado los meses
de agosto, septiembre, octubre, noviembre y diciembre de 2020 contra enero,
febrero, marzo, abril y mayo de 2021.

4.1 Ventas de cinco meses del afo 2020

REVISION DE VENTAS 2020

PREVISION DE VENTAS 2020 ALES
FECHA  COMPARIA CANTIDAD | PLANEADA | INGRESOS |MES TRIMESTRE|ANO | MES TRIMESTRE | ANUAL
20/08/2020 LINARES Y ASOCIADOS 1.200.000 1.200.000 1.200.000 |agosto trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
20/08/2020 LINARES Y ASOCIADOS 737.800 737.800 737.800  [agosto trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
20/08/2020 LINARES Y ASOCIADOS 550.000 550.000 550.000 |agosto trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
21/08/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A |  1.820.000 1.820.000 1.820.000 |agosto Trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
21/08/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A |  2.177.700 2.177.700 2.177.700 _[agosto Trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
21/08/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 1.320.900 1.320.900 1.320.900 |agosto Trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
21/08/2020 CARBONES DEL CERREJON LIMITED 4.902.800 4.902.800 4.902.800 [agosto Trimestre 3 2020 | 12.709.200 13.066.200 | 65.030.525
10/09/2020 TALLERES AUTORIZADOS S.A 357.000 357.000 357.000 |agosto Trimestre 3 2020 357.000 13.066.200 | 65.030.525
01/10/2020 | SINCROELECTRIC DELA GUAJIRA SA.S. 2431170 2.431.170 2431170 |agosto Trimestre 3 2020 | 5.715.570 51.964.325 | 65.030.525
01/10/2020 | SINCROELECTRIC DELA GUAJIRA S.A.S. 3.284.400 3.284.400 3.284.400 [agosto Trimestre 3 2020 | 5.715.570 51.964.325 | 65.030.525
04/11/2020 | SINCROELECTRIC DELA GUAJIRA SA.S 505.750 505.750 505.750 _[septiembre | Trimestre 3 2020 | 18.998.231 51.964.325 | 65.030.525
21/11/2020 CONCVILES S. A. 4.759.881 4.759.881 4.759.881 [octubre |Trimestre 4 2020 | 18.998.231 51.964.325 | 65.030.525
21/11/2020 CONCVILES S. A 452.200 452.200 452.200 [octubre  |Trimestre 4 2020 | 18.998.231 27.885.151 | 65.030.525
21/11/2020 CONCVILES S. A 12.852.000 12.852.000 12.852.000 _|noviembre [Trimestre 4 2020 | 18.998.231 51.964.325 | 65.030.525
23/11/2020 UNION TEMPORAL GUAJIRA 428.400 428.400 428.400 [noviembre |Trimestre 4 2020 | 18.998.231 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 | SINCROELECTRIC DELA GUAJIRA S.A.S. 1.309.000 1.309.000 1.309.000 |noviembre | Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 | SINCROELECTRIC DELA GUAJIRA SA.S 904.400 904.400 904.400  [noviembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A 957.950 957.950 957.950 _[noviembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 1.035.300 1.035.300 1.035.300 _|diciembre _|Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A 470.050 470.050 470.050  [diciembre | Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 CONCVILES S. A 571.200 571.200 571.200 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
04/12/2020 CONCIVILES S. A 3.057.824 3.057.824 3.057.824 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
07/12/2020 UNION TEMPORAL GUAJIRA 428.400 428.400 428.400 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
10/12/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A 595.000 595.000 595.000 |diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
12/12/2020 UNION TEMPORAL GUAJIRA 214.200 214.200 214.200 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
14/12/2020 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 1.261.400 1.261.400 1.261.400 _|diciembre _|Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
15/12/2020 UNION TEMPORAL GUAJIRA 416.500 416.500 416,500 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
17/12/2020 | SINCROELECTRIC DELA GUAJRA S.A.S. 1.844.500 1.844.500 1.844.500 |diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
17/12/2020 CONCIVILES S. A 1.118.600 1.118.600 1.118.600 _|diciembre _|Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
17/12/2020 CONCVILES S. A 1.309.000 1.309.000 1.309.000 _|diciembre _|Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
17/12/2020 CONCIVILES S. A. 4.046.000 4.046.000 4.046.000 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
17/12/2020 FRENOS.A.S 95.200 95.200 95.200 |diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
19/12/2020 CONCVILES S. A. 3.213.000 3.213.000 3.213.000 [diciembre |Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
21/12/2020 SOLTRANS LOGISTICS S.A.S 1.428.000 1.428.000 1.428.000 _|diciembre _|Trimestre 4 2020 | 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525
24/12/2020 CONCIVILES S. A 2.975.000 2.975.000 2.975.000 [diciembre |Trimestre 4 2020) 27.250.524 51.964.325 | 65.030.525

Tabla 8: Ventas 2020
Fuente: Elaboracion propia
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DETALLE REALES PLANEADAS  VARIACION %

Cantidad DE SERVICIOS 35 35

Ventas 65.030.525 65.030.525 - 100%
Ingresos 65.030.525 65.030.525 - 100%
Margen 0,01 0,01 100%
Nimero de pedidos 35

Valor medio de pedidos 1.858.015

Tabla 9: Resultados venta 2020
Fuente: Elaboracion propia

=——CANTIDAD PLANEADA COSTE INGRESOS

14.000.000 €

12.000.000 €

10.000.000 €

8.000.000 €

6.000.000 €

4.000.000 €

2.000.000 €
-€
ago. 2020 sep. 2020 oet, 2020 nov. 2020 die. 2020

Gréfico 2: Ventas 2020
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en las tablas y graficos anteriores, la empresa tiene
fluctuaciones en las ventas, siendo el mes de noviembre en el que mayor
cantidad de ingreso de obtuvo.
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4.2 Ventas de cinco meses del afio 2021

PREVISION DE VENT TALES
FECHA |~ [COMPARNIA ~ | CANTIDAD _ - | INGRESOS | ~ [MES | ~ [TRIM| ~ [ANO | ~ | MES ~ | TRIMESTRE | ~ | ANUAL -
13/01/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 2.284.800 2.284.800 _[enero 1] 2021[ 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
14/01/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 1.184.050 1.184.050 _|enero 1| 2021| 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
14/01/2021 CONCIVILES S. A. 559.300 559.300 _|enero 1] 2021| 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
15/01/2021] __CARBONES DEL CERREJON LIMITED 10.060.260 10.060.260 _|enero 1] 2021] 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
10/01/2021 PERFOTEC S.A.S 59.500 59.500 |enero 1] 2021] 16.337.510 41.351.310 | 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y 809.200
26/01/2021 S EDELN Y 809.200 |enero 1|  2021| 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA ¥ 702.100
26/01/2021 e 702.100 |enero 1|  2021| 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
26/01/2021 SOLTRANS LOGISTICS S.AS 578.300 678.300 |enero 1] 2021] 16.337.510 106.526.658 | 146.116.173
02/02/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A |__3.998.400 3.998.400 _|enero 1] 2021| 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
02/02/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 7.437.500 7.437.500 _|febrero 1] 2021] 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
04/02/2021| _SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRA S.A.S. 1.570.800 1.570.800 _|febrero 1] 2021] 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
04/02/2021| _SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRA S.A.S. 928.200 928.200 _|febrero 1] 2021] 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
11/02/2021]| _SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRA S.A.S. 2.641.800 2.641.800__|febrero 1| 2021| 41.979.630 41.351.310 | 146.116.173
11/02/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 2.641.800 2.641.800 _|febrero 1] 2021| 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
11/02/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 714.000 714.000 _|febrero 1] 2021] 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
11/02/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 963.900 963.900 _|febrero 1] 2021[ 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
12/02/2021 LINARES Y ASOCIADOS 71.400 71.400 _|febrero 1| 2021| 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
15/02/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 4.046.000 2.046.000 _[febrero 1] 2021] 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
15/02/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 9.668.750 9.668.750 _|febrero 1] 2021] 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
17/02/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 1.975.400 1.975.400 _|febrero 1] 2021[ 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
17/02/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 904.400 904.400 _|febrero 1| 2021| 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
18/02/2021| ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y 321.300 321.300 [febrero 1|  2021| 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173

SERVICIOS SAS

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
18/02/2021 SERVICIOS SAS 357.000 357.000 |febrero

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
18/02/2021 SERVICIOS SAS 440.300 440.300 [febrero i 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
18/02/2021 SERVICIOS SAS 511.700 511.700 febrero 1 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
18/02/2021 SERVICIOS SAS 119.000 119.000 |febrero i 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
18/02/2021 SERVICIOS SAS 416.500 416.500 febrero 1 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
20/02/2021 SERVICIOS SAS 380.800 380.800 |febrero i 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
20/02/2021 SERVICIOS SAS 380.800 380.800 febrero 1 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
20/02/2021 SERVICIOS SAS 452.200 452.200 |[febrero 1 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
20/02/2021 SERVICIOS SAS 809.200 809.200 |febrero 1 2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y

[

2021| 41.979.630 106.526.658 146.116.173

20/02/2021 S 228.480 228.480 |febrero 1|  2021| 41.979.630 106.526.658 | 146.116.173
02/03/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 2.986.900 2.986.900 |febrero 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
02/03/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 785.400 785.400 |marzo 1] 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
04/03/2021 S 2.185.078 2.185.078 |marzo 1|  2021| 48.200.518 106.526.658 | 146.116.173
05/03/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A 6.675.900 6.675.900 |marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
05/03/2021| GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | _ 6.794.900 6.794.900 [marzo 1] 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
06/03/2021 CILLCCSAS 1.451.800 1.451.800 |marzo 1| __2021] 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
10/03/2021 C.LLCCS.AS 3.808.000 3.808.000__|marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
13/03/2021 E"ECTR'CASSDEER@E:?()Eé"s"léNGEN'ER'A ! 1.201.900 1.201.900 |marzo 1| 2021 48.200.518 106.526.658 | 146.116.173
18/03/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 2.040.850 2.040.850 _|marzo 1| __2021] 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
23/03/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 3.290.350 3.290.350__|marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
23/03/2021 ASESORIAS ROSANIA HELD S.A.S 714.000 714.000 _|marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
25/03/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | _ 6.164.200 6.164.200 |[marzo 1] 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
25/03/2021 LINARES Y ASOCIADOS 5.712.000 5.712.000 [marzo 1] 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
25/03/2021 C.LLCCS.AS 2.425.220 2.425.220__|marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
25/03/2021 C.LLCCS.AS 297.420 297.420 _|marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
27/03/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 714.000 714.000 _|marzo 1| 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
27/03/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 761.600 761.600 _|marzo 1] 2021| 48.209.518 106.526.658 | 146.116.173
05/04/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 571.200 571.200 _|marzo 2| __2021] 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
05/04/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 571.200 571.200 _[abril 2| _2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
05/04/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 797.300 797.300 _[abril 2| _2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
05/04/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 844.900 844.900 _[abril 2| 2021| 18.376.575 39.589.515 | 146.116.173
10/04/2021 AGROJEQUIP SAS 476.000 476.000 _[abril 2| __2021] 18.376.575 39.589.515 | 146.116.173
13/04/2021 C.LLCCS.AS 2.425.220 2.425.220 _|abril 2| _2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
14/04/2021 SOLTRANS LOGISTICS S.AS 297.500 297.500 _[abril 2| _2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
14/04/2021 SOLTRANS LOGISTICS S.A.S 83.300 83.300 _[abril 2| _2021| 18.376.575 39.589.515 | 146.116.173
10/04/2021| GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A | 3.784.200 3.784.200 _|abril 2| __2021] 18.376.575 39.589.515 | 146.116.173
21/04/2021 C.LLCCS.AS 6.715.170 6.715.170 _|abril 2| _2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
22/04/2021 YEZITD CORNEJO OCHOA 965.685 965.685__[abril 2| _2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y N
22/04/2021 LY 95.200 95.200 |abril 2| 2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y
22/04/2021 S 416.500 416.500  |abril 2| 2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y N
22/04/2021 LY 333.200 333.200 |abril 2| 2021| 18.376.575 30.589.515 | 146.116.173
03/05/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 1.713.600 1.713.600 _|abril 2| _2021| 21.212.940 30.589.515 | 146.116.173
03/05/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 428.400 428.400 |mayo 2| _2021| 21.212.940 30.589.515 | 146.116.173
07/05/2021 CLLCCS.AS 6.715.170 6.715.170 [mayo 2| _2021| 21.212.940 39.589.515 | 146.116.173
07/05/2021 NEUMATICA DEL CARIBE S.A 1.071.000 1,071,000 |mayo 2| 2021| 21.212.940 39.589.515 | 146.116.173
07/05/2021 SOLTRANS LOGISTICS S.A.S 571.200 571.200 _|mayo 2| _2021| 21.212.940 30.589.515__| 146.116.173
08/05/2021 AGROJEQUIP SAS 568.820 568.820 |mayo 2| 2021| 21.212.940 30.589.515 | 146.116.173
10/05/2021 | GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A |__10.144.750 10.144.750_|mayo 2| 2021] 21.212.940 39.589.515 | 146.116.173

Tabla 10: Ventas 2021
Fuente: Elaboracion propia
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ESTE MES REALES PLANEADAS VARIACION %

Cantidad de servicios 70
0,
Ventas 146.116.173,00 146.116.173,00 0,01 100,00%
0,
Ingresos 146.116.173,00 146.116.173,00 0,01 100,00%
Margen 100% 100% 100,00%
Nidmero de pedidos 70
Valor medio de pedidos $2.087.373,90

Tabla 11: Resultado ventas 2021
Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 3: Resultado ventas 2021
Fuente: Elaboracion propia

Al analizar las graficas y realizar el comparativo de los 2 afos, se puede
observar que el afio 2021 se ha logrado incrementar las ventas al doble en
comparacion con el afio inmediatamente anterior. En el afio 2020 en los
periodos comparativos sefialados anteriormente se realizaron 35 servicios que
dieron como resultado unos ingresos de $65.030.525 millones de pesos, con
unas fluctuaciones importantes, siendo el mes de noviembre el de mayor valor
en cuanto a ingresos, si comparamos los cinco meses del afio 2021 tenemos
como resultado que se realizaron 70 servicios, los cuales generaron ingresos
por $146.116.173 millones de peso. Por tanto, se evidencia el resultado de las
estrategias implementadas a partir del inicio de las practicas profesionales en
esta empresa. Pero cabe anotar que el recaudo de cartera que venia
implementado no ha sido efectivo, por lo que se hizo necesaria la creacion de
un plan de recuperacion de cartera, el cual se detalla a continuacion
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Dentro de las nuevas estrategias que lograron generar confianza al cliente
estan dos documentos que se le entregan, uno al recibir el equipo en las
instalaciones de la empresa y otro al entregar el equipo reparado, estos son:

1. Informe técnico: Cuando los trabajos superan un monto de $1.000.000 se
le envia al cliente un informe técnico detallando el dafio del equipo y las
posibles causales. (Ver anexo 1)

2. Carta de garantia: Cuando el trabajo supera $500.000 se le da al cliente
una garantia, con una fecha de caducidad. (Ver anexo 2)
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5. Plan de recuperacion de la cartera

La gestion de crédito debe desarrollarse en conjunto con el &rea comercial de
las empresas y aungue el area de ventas debe encargarse de éste, esta
intrinsecamente ligado al area de marketing, por tanto, como un valor
agregado a esta propuesta y en vista que la empresa tiene una cartera
bastante alta, se hace necesario la creacion de una estrategia para la
recuperacion de este dinero.

La persona encargada de las ventas tiene contacto permanente con los
clientes, pero al revisar su trabajo, esta no cuenta con un plan que le permita
generar alertas, realizar negociaciones cuando tenga conocimiento de algun
retraso en el pago de una obligacion, hacer seguimiento y control de
contingencias, tampoco hace reporte de cobro o de castigo de las
obligaciones.

La empresa tampoco cuenta con politicas de cobro, por lo que se disefio el
siguiente plan de accion.

1. Recoleccion de informacion: Se debe revisar el estado de cuenta
consolidado del cliente, incluir las notas crédito o débito a aplicarse,
revisar acuerdos comerciales anteriores y deducciones de ley. Se debe
revisar que todo documento de soporte se encuentre completo y que no
esté por fuera de la ley que lleve a una posible demanda.

2. Realizar liquidacion de la obligacion: Una vez se encuentre listo el
estado de cuenta, podra realizarse la liquidacion de intereses corrientes
y de mora.

3. Establecer un mecanismo de negociacion: Se deberd revisar la
situacion de cada empresa en particular, financiera vy
administrativamente, se creara una alerta donde se mencione el motivo
de la falta de pago y se pueda establecer el primer contacto antes de
un cobro juridico, y si es necesario iniciar acciones legales.

4. Notificacion de la obligacion: Una vez identificado el estado del crédito
y revisadas las opciones de cobro, se podra enviar una notificacion al
deudor con el detalle del estado de su cuenta e invitandolo al pago de
la misma. Se debera establecer contacto con el cliente deudor, donde
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se pueda conocer de los motivos y realizar un acuerdo de pago donde
ambas partes puedan salir beneficiadas.

5. Cobro Pre juridico, negociacion y seguimiento: Si en el paso anterior no
se pudo realizar un acuerdo de pago, se debera iniciar un cobro a través
de una casa de cobro o por medio de un abogado externo a la empresa.
Es de gran importancia hacerle seguimiento permanente a todo el
proceso de negociacién, donde se evidencia claramente el acuerdo, y
se detalle valor, cuotas, forma de pago, y las fechas exactas para los
abonos.

6. Cobro juridico y extrajuridico: luego de agotadas las instancias
conciliatorias sin que se logre la normalizacion de las obligaciones en
mora. Esta etapa inicia con la presentaciéon de demanda ejecutiva por
medio de abogado. Los honorarios que se causen por gestion de
cobranza deben ser cancelados por el deudor.

Para llevar a cabo este plan se implementaron una serie de documentos que
permite realizar la gestibn de manera planificada y organizada. (Ver anexos
3)

El siguiente gréfico muestra como esta la empresa con la cartera vencida y lo
gue se ha recuperado desde la implementacion de la estrategia planteada. Es
importante anotar que esas facturas corresponden al mismo analisis de venta
anterior. Del periodo agosto — diciembre de 2020, el 80% de la facturacion
estaba en estado moros.
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EMPRESA FE FECHA DE EMISION  _ FECHA DE VENCIMIENTO _| vawor+wA st ™M CacTURA
LINARES Y ASOCIADOS FE87 20/08/2020 19/09/2020
LINARES Y ASOCIADOS FES8 20/08/2020 19/09/2020
LINARES Y ASOCIADOS FESO 20/08/2020 19/09/2020
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE9Q 21/08/2020 20/09/2020 . PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE9L 21/08/2020 20/09/2020 2.177.700 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE92 21/08/2020 20/09/2020 1.320.900 N/A PAGADA
CARBONES DEL CERREJON LIMITED FE93 21/08/2020 20/09/2020 4.902.800 N/A PAGADA
TALLERES AUTORIZADOS S.A FE94 10/09/2020 10/09/2020 357.000 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRA S.A.S. FE9S 01/10/2020 31/10/2020 2.431.170 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRA S.A.S. FE96 01/10/2020 31/10/2020 3.284.400 PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRA S.A.S. FE97 04/11/2020 04/11/2020 505.750 PAGADA
CONCIVILES S. A. FE98 21/11/2020 21/11/2020 4.759.881
CONCIVILESS. A. FE9Q 21/11/2020 21/11/2020 452.200
CONCIVILESS. A. FE100 21/11/2020 21/12/2020 12.852.000
UNION TEMPORAL GUAJIRA FE101 23/11/2020 23/11/2020 428.400 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRAS.A.S. FE102 04/12/2020 03/01/2021 1.309.000 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRAS.A.S. FE103 04/12/2020 03/01/2021 904.400 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE104 04/12/2020 03/01/2021 957.950 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE105 04/12/2020 03/01/2021 1.035.300 N/A PAGADA
GAICO 0S CONSTRUCTORES S.A FE106 04/12/2020 03/01/2021 B 470.050 N/A PAGADA
CONCIVILESS. A. FE107 04/12/2020 03/01/2021 571.200 N/A PAGADA
CONCIVILES S. A. FE108 04/12/2020 03/01/2021 3.057.824
UNION TEMPORAL GUAJIRA FE109 07/12/2020 06/01/2021 428.400
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE110 10/12/2020 09/01/2021 595.000 N/A PAGADA
UNION TEMPORAL GUAJIRA FE111 12/12/2020 11/01/2021 214.200 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE112 14/12/2020 13/01/2021 1.261.400 N/A PAGADA
UNION TEMPORAL GUAJIRA FE114 15/12/2020 14/01/2021 416.500 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRAS.A.S. FE115 17/12/2020 16/01/2021 1.844.500 N/A PAGADA
CONCIVILESS. A. FE116 17/12/2020 16/01/2021 1.118.600 N/A PAGADA
CONCIVILESS. A. FE117 17/12/2020 16/01/2021 1.309.000
CONCIVILES S. A. FE118 17/12/2020 16/01/2021 S 4.046.000
FIRENO S.A.S FE119 17/12/2020 16/01/2021 95.200
CONCIVILES S. A. FE120 19/12/2020 18/01/2021 3.213.000
SOLTRANS LOGISTICS S.A.S FE121 21/12/2020 20/01/2021 1.428.000
CONCIVILESS. A. FE122 24/12/2020 23/01/2021 2.975.000
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE123 13/01/2021 12/02/2021 2.284.800 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE124 14/01/2021 13/02/2021 1.184.050 | N/A | |
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE125 25/10/5141 13/02/2021 267.750 N/A PAGADA
CONCIVILESS. A. FE126 14/01/2021 13/02/2021 559.300
CARBONES DEL CERREJON LIMITED FE128 15/01/2021 14/02/2021 10.060.260 N/A PAGADA
PERFOTECS.A.S FE132 19/01/2021 18/02/2021 59.500 N/A PAGADA
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE133 26/01/2021 25/02/2021 B 809.200 N/A PAGADA
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE134 26/01/2021 25/02/2021 702.100 N/A PAGADA
SOLTRANS LOGISTICS S.A.S FE135 26/01/2021 25/02/2021 678.300 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE137 02/02/2021 04/03/2021 3.998.400 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE138 02/02/2021 04/03/2021 7.437.500 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRAS.A.S. FE139 04/02/2021 06/03/2021 1.570.800 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRAS.A.S. FE140 04/02/2021 06/03/2021 928.200 N/A PAGADA
SINCROELECTRIC DE LA GUAJIRAS.A.S. FE141 11/02/2021 11/02/2021 2.641.800 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE142 11/02/2021 11/02/2021 2.641.800 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE143 11/02/2021 11/02/2021 714,000 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE144 11/02/2021 11/02/2021 963.900 N/A PAGADA
LINARES Y ASOCIADOS FE145 12/02/2021 12/02/2021 71.400 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE146 15/02/2021 17/03/2021 4.046.000 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE147 15/02/2021 17/03/2021 9.668.750 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE149 17/02/2021 09/03/2021 1.975.400 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBES.A FE150 17/02/2021 09/03/2021 PAGADA
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE151 18/02/2021 20/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE152 18/02/2021 20/03/2021 $
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE153 18/02/2021 20/03/2021 S
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE154 18/02/2021 20/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN Y SERVICIOS SAS FE155 18/02/2021 20/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN Y SERVICIOS SAS FE156 18/02/2021 20/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE157 20/02/2021 22/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE158 20/02/2021 22/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE159 20/02/2021 22/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE160 20/02/2021 22/03/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE161 20/02/2021 22/03/2021
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE163 02/03/2021 22/03/2021 $
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE164 02/03/2021 22/03/2021 $
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE165 04/03/2021 03/04/2021 B 2.185.078
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE166 05/03/2021 04/04/2021 S 6.675.900 PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE167 05/03/2021 04/04/2021 6.794.900 N/A PAGADA
C.I.LCCS.AS FE168 06/03/2021 06/03/2021 1.451.800 N/A PAGADA
C.I.LCCS.AS FE169 10/03/2021 20/03/2021 3.808.000 N/A PAGADA
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE170 13/03/2021 12/04/2021 1.201.900
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE171 18/03/2021 07/04/2021 2.040.850
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE172 23/03/2021 22/04/2021 3.290.350
ASESORIAS ROSANIA HELD S.A.S FE173 23/03/2021 30/03/2021 714.000 N/A PAGADA
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE174 25/03/2021 24/04/2021 6.164.200
LINARES Y ASOCIADOS FE175 25/03/2021 25/03/2021 5.712.000 N/A PAGADA
C.I.LCCS.AS FE176 25/03/2021 25/03/2021 5 2.425.220 N/A PAGADA
C.I.LCCS.AS FE177 25/03/2021 25/03/2021 497.420 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE178 27/03/2021 16/04/2021 714.000
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE179 27/03/2021 16/04/2021 761.600 N/A PAGADA
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE180 05/04/2021 25/04/2021 571.200
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE181 05/04/2021 25/04/2021 571.200
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE182 05/04/2021 25/04/2021 797.300
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE183 05/04/2021 25/04/2021 844.900
AGROJEQUIP SAS FE184 10/04/2021 10/04/2021 476.000 N/A PAGADA
C.I.LCCS.AS FE185 13/04/2021 23/04/2021 2.425.220 N/A PAGADA
SOLTRANS LOGISTICS S.A.S FE186 14/04/2021 24/04/2021 297.500 N/A PAGADA
SOLTRANS LOGISTICS S.A.S FE187 14/04/2021 24/04/2021 $
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE188 19/04/2021 19/05/2021 3.784.200
C.I.LCCS.AS FE189 21/04/2021 23/04/2021 6.715.170 PAGADA
YEZITD CORNEJO OCHOA FE190 22/04/2021 29/04/2021 PAGADA
ELECTRICAS DE MEDELLIN Y SERVICIOS SAS FE191 22/04/2021 22/05/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE192 22/04/2021 22/05/2021
ELECTRICAS DE MEDELLIN INGENIERIA Y SERVICIOS SAS FE193 22/04/2021 22/05/2021
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE194 03/05/2021 04/05/2021
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE195 03/05/2021 03/05/2021
C.I.LCCS.AS FE197 07/05/2021 07/05/2021
NEUMATICA DEL CARIBE S.A FE198 07/05/2021 07/05/2021 g
SOLTRANS LOGISTICS S.A.S FE199 07/05/2021 07/05/2021 S
AGROJEQUIP SAS FE200 08/05/2021 08/05/2021 $
GAICO INGENIEROS CONSTRUCTORES S.A FE201 10/05/2021 10/05/2021 $ 10.144.750

Tabla 12: Consolidado facturacion

Fuente: Elaboracion propia
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6. Creacion de indicadores de seguimiento y gestion para
servicio al cliente, marketing y recuperacion de cartera

MATRIZ DE INDICADORES DE GESTION TH SAUMETH
PROCESO OBIETIVO DEL INDICADOR © DE OBJETIVO DE TOLERANCIA | FRECUENCIA REGISTRO
PROCESO INDICADOR |LA MEDICION
Cumplimient
del
o ce'as Soportes de
actividades ac
cumplimient
planteadas
| | odelas
en fos planes actividades
P de 90% de N
Cumplimient Evaluar el . . L estipuladas
° mejoramient | cumplimineto de cada vez que
o Plan de . . nivel de - en los planes
1 . " Eficacia . . o las actividades a 10% se entrega un Ventas
Mejoramient satisfacion " == de
X desarrollado | cumplir durante servicio . X
o del cliente . h mejoramient
s por la la vigencia
peado o, para este
prac indicador se
Keren i
€ realizara una
Martinez
encuesta
Medir la
Servicio al calidad del Medir el
cliente servicio tiempo que la
restado Ti d i
4 empresa | Tiempo de Registro de
utiliza para | respuesta
Respuesta a dar estipulado respuesta a
2 Eficacia < 15 dias N/A Mensual PQR Ventas
PQR respuesta a para dar
reportadas al
las PQR respuesta a
proceso
reportadas PQR
por los
clientes
(Clientes
a conocer el | encuestados
Nivel de gt e
satisfaccion o gradode |en el periodo 98% de Encuenta de
. Eficacia satisfaccion —Clientes . 2% Mensual . s ventas
en el servicio X . satisfaccion satisfaccion
de los insatisfechos
prestado 3 >
clientes ) / Clientes
3 totales
| coste total de
valorar N p
. marketing/na
cuanto T
Coste de dinero se ha GICoIES QR
Adquisiciéon Efectividad utilizado en nuevos en el 90% 10% Mensual mando Keren Martinez
medir cuanta | del Cliente capturar 3
mismo
es la nuevos N
inversion por clientes periodol=
. CAC
cliente
CAC/margen
ajustado de
Medir en | Peneficio por
calculo del mes para la
cuanto N
tiempo de tiempo se media de cuadro de
recuperacion | Efectividad . o nuevos 90% 10% Mensual Keren Martinez
obtiene el . mando
dela clientes=
q Fa retorno de la N
inversién A - Tiempo de
inversion N
Recuperacion
dela
5| inversion
clientes
Dto comercial nuevos/porce
ntaje de los
i Medir el quese
Porcentaje N generaron
de clientes impactode | una cuadro de
< Efectividad [las a 98%) 2%|Mensual Keren Martinez
originados de " campafia de mando
A campafias de
marketing i leads= % de
marketing N
clientes
originados
en campafia
6 de marketing
nuevos
. calcular el clientes/total
impacto que |
tiene impacto que [de
Porcentaje de . tiene prospectos
" 0 marketing .
desempefio d [clientes marketing con los que
© ¢ . para generar A cuadro de X
7 etuequipo [influenciado | = © = para generar |marketing 920% 10%|Mensual —— Keren Martinez
de marketing |por e nuevos interactuo=#
marketing N leads o al de cliente
nutrir a los s -
. nutrir a los influenciado
ya existentes .
ya existentes |s por
marketing

Tabla 13: indicadores de gestion
Fuente: La autora

68



CONCLUSIONES

Al término del presente informe se formulan las siguientes conclusiones:

THS avanza en ejercicio de mejorar su condicibn de posicionamiento y
demuestra ventaja en relacion a los competidores directos en factores como:
Calidad en el servicio, experiencia en el mercado, precios competitivos,
maquinaria de vanguardia y personal altamente calificado.

En la posicion competitiva de los servicios la empresa sobresale con factores
como: Precio, revision mecéanica minuciosa y servicio especializado.

De acuerdo al analisis interno, la empresa posee fortalezas y debilidades,
sobresaliendo como fortalezas significativas los precios competitivos, atencion
especializada, esmerado servicio al cliente y calidad en el servicio; y como
debilidades mas evidentes no cuenta con un Plan de marketing ni de medios,
no proporciona capacitacion a la fuerza de ventas, y presenta un descenso en
ventas, no cuenta con un servicio postventa eficiente, y tienen inconvenientes
con el recaudo de la cartera.

En la propuesta se determinan objetivos estratégicos, direccionados a
incrementar ventas, conseguir posicionamiento y participacion de mercado, de
modo que su desarrollo contribuya a que la empresa pueda desempefiar con
éxito su mision y alcance la vision establecida.

La implementacion del plan de medios ha generado en los clientes y en el
publico en general una gran aceptacion, se han recibido buenas criticas y
elogios por el cambio que se ha notado en la imagen corporativa de la
empresa, aun falta mucho por imprentar, pero hasta el momento se han ido
cumpliendo los objetivos propuestos.

69



RECOMENDACIONES

Una vez concluido el trabajo de campo se ha considerado plantear las
siguientes recomendaciones esperando que tengan la acogida necesaria por
parte de todos quienes laboran en la empresa.

Se sugiere a los Propietarios de TECNI HIDRAULICA SAUMETH DE
LA GUAJIRA S.A.S que apliguen la propuesta presentada en este
informe, ya la que la misma ha sido elaborada en base a la informacién
por ellos suministrada y considerando las condiciones reinantes en el
mercado.

Promover acciones para lograr que el talento humano de todas las
areas que conforma la empresa, apoyen la ejecucién de la propuesta y
para de esta forma poder solucionar cada una de las problematicas
existentes con éxito.

Se debe realizar de manera peridodicamente investigaciones de
mercado, con el fin de conocer las nuevas situaciones de la demanda y
del entorno que puedan aprovecharse para beneficio de la empresa.
Una vez implementada la propuesta esta debe ser evaluada de forma
constante con la finalidad de controlar su ejecucion y la consecuciéon de
los objetivos planteados en ella.
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ALCANCES DE LA PRACTICA

Realizar practicas profesionales es muy enriguecedor, ya que se tiene la
oportunidad de estar inmersa en el ambito laborar a la vez que se puede aplicar
los conocimientos adquiridos en los afios de estudios.

Es muy gratificante ver los resultados y todo el aprendizaje adquirido en estos
meses, de este proceso me llevo ademas de experiencia laboral, la
satisfaccion del deber cumplido al ver aplicadas todas las sugerencias. Y por
supuesto grandes amigos.

Estas practicas profesionales me ha permitido tener la experiencia real de un
administrador de empresas, se resaltaron cualidades y capacidades que no
conocia y algunas otras fueron fortalecidas dia a dia.

Tuve la oportunidad de entregar a la empresa THS una propuesta que se ha
empezado a implementar y se estan viendo los resultados en todas las areas,
aun en las que no tiene contacto directo con el are de las practicas.

Siempre estaré agradecida con la empresa y sus directivos por la oportunidad
de desarrollo laboral que me han permitido adquirir

71



BIBLIOGRAFIA

ARGUI, Gerard, afio 2009 “La Planificacion Estratégica”. 5ta edicion.

GRANADOS, Maritza, afio 2009 “Fundamentos Metodoldgicos para la
Planificacion Estratégica” 32 Edicion.

LIMA SUAREZ Sonia Janeth, ano 2012 “Marketing Empresarial” 1°
Edicién Editorial de la U.

MUNCH, Lourdes, afio 2008 “Planeacion Estratégica el rumbo hacia el
éxito” pag.11. Editorial Trillas.

MUNERA José; RODRIGUEZ Ana Isabel. “Estrategias de Marketing”.
Pag. 442.

Osterwalder, A. (2004). The Business Model Ontology. USA: Universite
De Lausanne.

https://concepto.de/mision/#ixzz6xujE1n5r

SISSORS, J.C. y BUMBA L. (1997): Advertising media planning, NTC
Business Books, Lincolnwood (lllinois), p. 5.

72


https://concepto.de/mision/#ixzz6xujE1n5r

	RESUMEN
	ABSTRACT
	INTRODUCCIÓN
	MARCO TEÓRICO
	¿Qué es un plan de medio?
	Por qué hacer un plan de medios
	Cómo hacer un plan de medios
	Cómo hacer un plan de medios
	1. Define tus objetivos
	2. Análisis del buyer persona
	3. Estrategia
	4. Canales
	5. Medios
	6. Definición del formato
	7. Asignación de presupuesto
	8. Timing
	9. Análisis del plan
	Fases del plan de medios publicitarios



	ASPECTOS CORPORATIVOS
	Combinaciones estratégicas del FODA

	TÉCNICAS PARA LA RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN
	METODOLOGÍA CANVAS.
	INDICADORES
	1. INFORME FINAL PRÁCTICA EMPRESARIAL                                              TECNI HIDRÁULICAS SAUMETH DE LA GUAJIRA S.A.S
	1.1 RESEÑA HISTORICA
	1.1. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA
	Hidráulica y Neumática:
	Torno:
	Soldadura:
	PRODUCCIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA


	1.2 ASPECTOS CORPORATIVOS
	1.2.1 MISIÓN
	1.2.2VISIÓN
	1.2.3 OBJETIVOS
	1.2.4 VALORES
	1.2.5 PRINCIPIOS (NO ESTABAN DEFINIDOS)
	1.3 DIAGNÓSTICO ORGANIZACIONAL
	1.3.1 ÁREA DE PRODUCCIÓN
	1.3.2 AREA DE TALENTO HUMANO
	1.3.3 ÁREA DE FINANZAS
	1.3.4 AREA DE MARKETING

	1.4 DESCRIPCIÓN DEL AREA DE TRABAJO
	1.5 DOFA

	1.6  ENTREVISTA AL ÁREA DE COMERCIAL
	1.6.1 ENTREVISTA REALIZADA AL ASESOR DE VENTAS DE THS

	1.7 FUNCIONES COMO PRACTICANTE
	1.7.1 Funciones Generales:

	2. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO.
	2.1 TÍTULO
	2.2 OBJETIVO GENERAL
	2.3 OBJETIVO ESPECIFICO

	2.4 JUSTIFICACIÓN
	2.5 CRONOGRAMA
	3. DESARROLLO PROPUESTA DE MEJORAMIENTO
	3.1 TÍTULO
	3.2 IMPLEMENTACIÓN DE LA PROPUESTA
	3.3 MODELO CANVAS

	3.4 ANÁLISIS DE LA ESTRATEGIA DE REDES SOCIALES DE LA EMPRESA Y COMPETENCIA
	3.5 DETERMINAR EL PÚBLICO OBJETIVO
	3.6 DEFINIR ESTRATEGIAS COMUNICATIVAS QUE PERMITEN PRODUCIR UN BUEN AJUSTE ENTRE LA CAPACIDAD DE RECURSOS DE LA EMPRESA, Y SU SITUACIÓN EXTERNA
	3.6.1 ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN
	3.6.2 ESTRATEGIA MARKETING DE CONTENIDOS
	3.6.3 ESTRATEGIA DE MARKETING DE CONTENIDOS
	3.6.4 ESTRATEGIA DE EMAIL MARKETING

	3.7 RENOVAR, MEJORAR Y LEGITIMAR LA IMAGEN DE LA EMPRESA
	3.7.1 MISIÓN ANTES
	3.7.2 MISIÓN DESPUÉS
	3.7.3 VISIÓN ANTES
	3.7.4 VISIÓN DESPUÉS

	3.7.5 LOGOTIPO
	3.7.6 VALORES ANTES
	3.7.8 VALORES DESPUÉS
	3.7.9 ORGANIGRAMA
	3.7.10 TARJETA DE PRESENTACIÓN
	3.7.11 MEMBRETE
	3.2 CALENDARIO DE PUBLICACIONES
	3.3 PRESUPUESTO PLAN DE MEDIOS
	4.  AVANCES EN LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MEDIOS
	4. ANALISIS DE VENTA
	4.2 Ventas de cinco meses del año 2021
	5. Plan de recuperación de la cartera
	6.  Creación de indicadores de seguimiento y gestión para servicio al   cliente, marketing y recuperación de cartera

