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Resumen

Este proyecto se enfoca en el desarrollo de estrategias empresariales para C&N
TELECOMUNICACIONES, una empresa dedicada a la comercializacion de accesorios para
dispositivos moviles y servicios técnicos especializados. A través de un andlisis detallado de la
situacion actual de sus productos y servicios, se establecen objetivos claros y estrategias en las
areas de producto, precio, plaza y promocion. El objetivo principal es fortalecer la posicion de la
empresa en el mercado, incrementar su competitividad y asegurar un crecimiento sostenible. Se
abordan aspectos como la mejora de la calidad percibida, la expansion de la linea de productos, la
optimizacion de canales de distribucion y la implementacion de campafias de marketing efectivas.
Este plan estratégico es respaldado por la experiencia y conocimiento de Villamil Consultores INC,
alineandose con la mision y vision de ambas empresas para lograr el éxito en un entorno

empresarial dindmico.

Palabras Clave: Estrategia Empresarial, Andlisis de Mercado, Marketing Mix, C&N

TELECOMUNICACIONES.



Introduccion

En un mundo altamente competitivo y en constante evolucioén tecnoldgica, las empresas deben
adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias y demandas del mercado para asegurar su
supervivencia y crecimiento. La planificacion estratégica se convierte, por tanto, en una
herramienta esencial para orientar a las organizaciones hacia el logro de sus objetivos a largo plazo
(Porter, 1985). C&N TELECOMUNICACIONES, una empresa enfocada en el sector de las
telecomunicaciones y especializada en accesorios y servicios técnicos para dispositivos moviles,

enfrenta desafios significativos que requieren una respuesta estratégica solida.

La importancia de una estrategia bien definida radica en la capacidad de la empresa para
diferenciarse de sus competidores y ofrecer valor agregado a sus clientes (Kotler & Keller, 2016).
En este contexto, Villamil Consultores se propone desarrollar un plan estratégico integral que
aborde las areas clave del marketing mix: producto, precio, plaza y promocion, adaptandolo a las

necesidades especificas de C&N TELECOMUNICACIONES.

El analisis de la situacion actual revela que, si bien la empresa cuenta con una oferta diversificada
de productos y servicios, existen oportunidades para mejorar la percepcion de calidad y expandir
su mercado objetivo. Segiin Ansoff (1957), la expansion de mercado y el desarrollo de productos
son estrategias fundamentales para el crecimiento empresarial. Por ello, se plantea la introduccion
de nuevos productos, como cargadores inaldmbricos y forros personalizados, y la mejora de los

existentes mediante certificaciones de calidad y garantias extendidas.

La fijacion de precios juega un papel crucial en la estrategia de marketing, ya que afecta
directamente la rentabilidad y la percepcion del valor por parte del cliente (Nagle & Miiller, 2017).

Se propone una estructura de precios que equilibre la competitividad con la rentabilidad,



considerando la elasticidad de la demanda y el anélisis de costos detallado. Ademas, se contemplan

promociones y descuentos estratégicos para incentivar las ventas y fidelizar a los clientes.

La distribucion eficiente es esencial para asegurar que los productos lleguen al consumidor final
de manera oportuna y efectiva (Christopher, 2016). Se evaltian los canales de distribucion actuales
y se identifican oportunidades para optimizar la logistica y expandir la presencia geografica de la
empresa. El uso de tecnologias de la informacion y sistemas de gestion de la cadena de suministro

son aspectos clave para mejorar la eficiencia operativa.

En cuanto a la promocién y comunicacion, es fundamental desarrollar mensajes consistentes que
reflejen la identidad de la marca y resuenen con el publico objetivo (Belch & Belch, 2018). Se
disefian campanas de marketing que utilizan canales adecuados para cada segmento de mercado,
incluyendo redes sociales, marketing de contenidos y publicidad en linea. La medicién de
resultados a través de indicadores clave de rendimiento permite ajustar las estrategias y maximizar

su efectividad.



1. CAPITULO. GERENCIA ESTRATEGICA

@

Villamil consultores
Tmpulsaunes e crecimiernio.

1.1. Mision

Oftrecer soluciones innovadoras y personalizadas en consultoria empresarial que permitan a
nuestros clientes optimizar sus procesos, mejorar su competitividad y lograr el €xito sostenible en
un entorno de negocios en constante cambio. Nos enfocamos en brindar acompafamiento integral,
fundamentado en la experiencia y conocimiento de nuestros consultores, asegurando resultados de

alta calidad que impulsen el crecimiento y desarrollo de las organizaciones.
1.2.  Vision

Ser una empresa lider en consultoria empresarial reconocida a nivel nacional e internacional por
nuestra capacidad de transformar negocios y generar valor sostenible en el tiempo. Ser socio
estratégico de referencia para empresas de todos los sectores, contribuyendo al desarrollo

econdémico y social mediante la implementacion de soluciones éticas, innovadoras y efectivas.
1.3.  Valores corporativos

e Compromiso: Nos dedicamos con entusiasmo a alcanzar los objetivos de los clientes,

trabajando con responsabilidad y dedicacion para superar sus expectativas.



1.4.

1.5.

Innovacion: Fomentar la creatividad y la aplicaciéon de nuevas ideas que generen

soluciones efectivas y vanguardistas para nuestros clientes.

Transparencia: honestidad y claridad en todas nuestras relaciones, promoviendo la

confianza y la integridad como pilares de nuestra labor.

Excelencia: Calidad en nuestros servicios, comprometidos con la mejora continua y el

perfeccionamiento de cada proceso.

Orientacion al cliente: Los clientes son ¢l centro de nuestra actividad, escuchando sus

necesidades y proporcionando soluciones personalizadas que agreguen valor real.
POLITICAS

Politica de Calidad: Garantizar la satisfaccion de los clientes mediante servicios de alta

calidad, mejorando continuamente nuestros procesos y herramientas de consultoria.

Politica de Etica: Actuar con profesionalismo, respeto y transparencia en todas las
operaciones, cumpliendo con las normativas vigentes y los principios de responsabilidad

social.

Politica de Confidencialidad: Proteger la informacion de los clientes mediante estrictas

medidas de seguridad, garantizando la privacidad y el manejo adecuado de datos sensibles.
Portafolio de servicios

Consultoria Estratégica: Disefo e implementacion de planes estratégicos que impulsen

el crecimiento sostenible de las empresas.



1.6.

Optimizacion de Procesos: Identificacion y mejora de procesos operativos para aumentar

la eficiencia y productividad de la organizacion.

Gestin del Cambio: Acompafiamiento en la gestion del cambio organizacional, apoyando

a las empresas a adaptarse con €xito a nuevas realidades y desafios.

Desarrollo Organizacional: Programas de capacitacion y desarrollo para fortalecer las

competencias del capital humano y fomentar una cultura organizacional positiva.

Consultoria en Tecnologia: Asesoramiento en la implementacion de soluciones

tecnologicas que favorezcan la digitalizacion y la eficiencia operativa.

Equipo de trabajo

arlene Villamil
Consultora
Adm empresas

GERENTE



1.7. Empresa que recibe la consultoria

caN

/\ 0)
< ‘ &
MUNICN

1.7.1. Mision

En C&N TELECOMUNICACIONES, brindar soluciones integrales y de alta calidad en el &mbito
de las telecomunicaciones, enfocados en la comercializacion de accesorios innovadores y la
prestacion de servicios técnicos especializados para dispositivos moviles. Nos comprometemos a
superar las expectativas de los clientes mediante un servicio excepcional, productos confiables y
un equipo humano altamente capacitado, contribuyendo al avance tecnoldgico y al desarrollo

sostenible de la comunidad.

1.7.2. Vision

Ser reconocidos como lideres en el mercado nacional de accesorios y servicios técnicos para
dispositivos mdviles, distinguiéndonos por la excelencia, innovacidon constante y compromiso con
la satisfaccion del cliente. expandir nuestras operaciones mas alla de las fronteras regionales, como
referencia en el sector de las telecomunicaciones promoviendo soluciones tecnologicas que

mejoren la calidad de vida de las personas.



1.7.3.

1.7.4.

Valores Corporativos

Calidad: Esfuerzo por ofrecer productos y servicios que cumplan con los mas altos

estandares, garantizando la satisfaccion y confianza de los clientes.

Innovacion: Fomentar la creatividad y la busqueda continua de soluciones tecnoldgicas

avanzadas que nos permitan adaptarnos a las tendencias del mercado.

Integridad: Etica y transparencia en todas nuestras operaciones, manteniendo relaciones

honestas con clientes, proveedores y colaboradores.

Compromiso: Estamos dedicados al crecimiento y desarrollo tanto de nuestra empresa

como de la comunidad, contribuyendo al bienestar social y econémico.

Politicas

Politica de Calidad: Se ha implementado un sistema de gestion de calidad que garantiza
la excelencia en nuestros productos y servicios, promoviendo la mejora continua y la

satisfaccion del cliente.

Politica de Etica y Transparencia: Altos estdndares éticos en todas nuestras actividades,
cumpliendo con las leyes y regulaciones aplicables, y promoviendo una cultura de

honestidad y responsabilidad.

Politica de Proteccion de Datos: Respetar y proteger la privacidad de la informacion de
nuestros clientes y colaboradores, cumpliendo con las leyes de proteccion de datos

personales.



1.7.5. Portafolio de Servicios

1.7.7.

B

IE3 u
!L 34 s, L !»r“

Venta de Accesorios para Dispositivos Moviles

Cargadores DAICOM: Se ofrece una amplia gama de cargadores, incluyendo modelos
estandar e inalambricos, certificados y compatibles con diversas marcas y modelos de

dispositivos.

Vidrios Templados: protectores de pantalla de alta resistencia, con tecnologias anti-reflejo

y oleo fobicas, que garantizan la proteccion y claridad de los dispositivos.

Forros y Carcasas: Contamos con disefios variados y opciones personalizadas, fabricados

con materiales de calidad que brindan proteccion y estilo a los dispositivos moviles.

Cables de Datos y Carga: Disponemos de cables de diferentes especificaciones y
longitudes, compatibles con multiples dispositivos y garantizados para un rendimiento

optimo.

Servicio Técnico Especializado

Reparacion y Cambio de Pantallas: Servicios profesionales para la reparacion y
sustituciéon de pantallas de smartphones y tabletas, utilizando repuestos originales y

garantizando la calidad del trabajo.



1.7.8.

1.7.9.

Mantenimiento y Reparacion de Dispositivos Mdviles: Atencion a diversas necesidades

técnicas, como problemas de bateria, software, conectividad y otros componentes internos.

Reparacion de Electrodomésticos: Hemos ampliado nuestro servicio técnico para incluir
la reparacion de electrodomésticos, atendiendo a la demanda de la comunidad y

aprovechando la experiencia del personal técnico.

Servicios Adicionales: Respaldos de datos, actualizaciones de software y asesoramiento

técnico personalizado.

Personalizacion y Bundles

Forros Personalizados: Se permite a los clientes disefiar sus propios forros, eligiendo

entre una variedad de materiales, colores y estampados, para reflejar su estilo personal.

Bundles y Paquetes Promocionales: Combinaciones de productos con descuentos
especiales, como paquetes que incluyen cargadores, vidrios templados y forros, ofreciendo

mayor valor y conveniencia.

Historia

C&N TELECOMUNICACIONES fue fundada el 16 de noviembre de 2019 en el municipio de El

Retén, Magdalena, por un equipo de emprendedores apasionados por la tecnologia y las

comunicaciones. Desde sus inicios, la empresa se establecid con el proposito de brindar soluciones

confiables y accesibles en accesorios y servicios técnicos para dispositivos moviles, atendiendo a

las necesidades de una comunidad en constante evolucion tecnoldgica.

A pesar de los desafios iniciales, incluyendo la creciente competencia y los répidos avances

tecnologicos, C&N TELECOMUNICACIONES logré posicionarse en el mercado local gracias a



su compromiso con la calidad y el servicio al cliente. La dedicacion y profesionalismo del equipo
permitieron establecer relaciones s6lidas con proveedores y clientes, impulsando un crecimiento

sostenido.

En los afios siguientes, la empresa expandid su portafolio de productos y servicios, incorporando
tecnologias innovadoras y adaptdndose a las tendencias del mercado. La inclusion de servicios
como la personalizacion de forros y la reparacion de electrodomésticos reflejo la capacidad de

C&N TELECOMUNICACIONES para diversificarse y responder a las demandas de sus clientes.

Hoy en dia, C&N TELECOMUNICACIONES es reconocida en la region por su excelencia y
compromiso con la satisfaccion del cliente. Con una vision orientada hacia el futuro, la empresa
continia explorando oportunidades de crecimiento y expansion, aspirando a convertirse en un

referente nacional en el sector de las telecomunicaciones.

1.7.10. Compromiso con la Comunidad

Mas alla de sus operaciones comerciales, C&N TELECOMUNICACIONES esta profundamente
comprometida con el desarrollo social y econdmico de El Retén y sus alrededores. Participamos
activamente en iniciativas comunitarias, programas de responsabilidad social y proyectos

educativos que promueven el uso responsable de la tecnologia y el acceso a las comunicaciones.



1.7.11. Ciclo de vida de los productos

101
8 -
6 -
()]
©
)
g
>
4t
—— Ciclo de Vida del Producto
2t Nuevos Modelos de Cargadores Inalambricos
x Cargadores DAICOM

% Cables de Datos
// Vidrios Templados
ol Reparacion de Electrodomésticos

Introduccidén Crecimiento Madurez Declive
Tiempo




2. CAPITULO. ENTORNO ECONOMICO

2.1. Descripcion Global del Sector

El sector de servicios técnicos y comercializacion de accesorios para equipos de
telecomunicaciones, como teléfonos moviles y computadores, se encuentra en una fase de
crecimiento sostenido tanto a nivel nacional como regional. En Colombia, este sector ha
experimentado un aumento significativo en la demanda debido a la rapida adopcion de tecnologias
moviles y la proliferacion de dispositivos electronicos personales y empresariales. Las empresas
como C&N TELECOMUNICACIONES juegan un papel crucial al proporcionar no solo productos
de calidad, sino también servicios técnicos especializados que garantizan la funcionalidad y

durabilidad de estos dispositivos.

El mercado estd altamente fragmentado, con una mezcla de pequefios emprendedores y grandes
minoristas que compiten en términos de precio, calidad y variedad de productos. Las tendencias
actuales indican una creciente preferencia por productos personalizados y servicios de reparacion
rapidos y confiables, lo que presenta oportunidades para empresas que puedan adaptarse
rapidamente a estas demandas. Ademas, la integracion de tecnologias avanzadas, como la carga

inalambrica y la personalizacion de accesorios, estd impulsando la innovacion en el sector.

2.2. Analisis del Sector Economico desde las Variables Clave

2.2.1. Entorno Politico

El entorno politico en Colombia ha mostrado una estabilidad relativa en los ultimos afos, lo que
favorece el desarrollo de negocios en el sector de telecomunicaciones. El gobierno colombiano ha
implementado politicas que promueven la digitalizacion y el acceso a tecnologias avanzadas, lo

que incrementa la demanda de accesorios y servicios técnicos especializados. Sin embargo, es



importante considerar posibles cambios en la legislacion fiscal y regulatoria que podrian impactar

los costos operativos y las estrategias de precios de las empresas del sector.

Factores Clave:

o Politicas de Digitalizacién: Incentivos para la adopcion de tecnologias méviles y digitales.

e Regulaciones de Importacion: Normativas que afectan la importacion de componentes

tecnologicos.

o Estabilidad Politica: Influencia en la confianza de los inversores y el entorno de negocios.

2.2.2. Entorno Economico

Colombia ha mostrado un crecimiento econémico constante, con un PIB que ha crecido a una tasa
promedio del 3.5% en los ultimos cinco afios. La inflacion ha sido moderada, situdndose alrededor
del 4% anual, lo que ha permitido mantener el poder adquisitivo de los consumidores. La demanda
interna de productos tecnoldgicos y servicios técnicos ha crecido debido al aumento de la

penetracion de smartphones y otros dispositivos moviles en la poblacion.

Indicadores Econdomicos Clave:

Indicador Valor Actual Tendencia

PIB $350 mil millones COP  Crecimiento sostenido (3.5% anual)
Inflacion 4% anual Estable

Tasa de Desempleo 10% Ligera disminucion

Poder Adquisitivo Incremento moderado  Positivo

Demanda Interna  Alta y creciente En aumento




2.2.3. Entorno Social

El entorno social en Colombia esté influenciado por una creciente adopcion de tecnologias moviles
y una mayor conciencia sobre la importancia de la tecnologia en la vida diaria. La poblacién joven,
que representa una gran parte de los consumidores de dispositivos moéviles, muestra una alta
afinidad por productos personalizados y de alta tecnologia. Ademas, existe una tendencia creciente
hacia el uso responsable y sostenible de la tecnologia, lo que impulsa la demanda de accesorios

ecologicos y servicios técnicos que prolonguen la vida ttil de los dispositivos.

Aspectos Sociales Clave:
o Demografia: Predominio de jovenes de 15-45 afios como principales consumidores.
o Estilo de Vida: Orientacion hacia la tecnologia y la personalizacion.

o Conciencia Ecolégica: Preferencia por productos sostenibles y ecoldgicos.

2.2.4. Entorno Tecnoldgico

El sector de telecomunicaciones se encuentra en constante evolucion tecnologica, con
innovaciones que cambian rapidamente las expectativas de los consumidores. La introduccion de
cargadores inalambricos, accesorios inteligentes y tecnologias de personalizacion avanzada son
algunas de las tendencias que estan redefiniendo el mercado. Ademas, la digitalizacion de los
servicios técnicos, como el uso de software de gestion y plataformas de reparacion en linea, esta

mejorando la eficiencia operativa y la experiencia del cliente.
Tendencias Tecnolégicas Clave:
o Carga Inalambrica: Incremento en la demanda de cargadores sin cables.

e Personalizacion: Mayor interés en accesorios personalizados y Uinicos.



e Automatizacion de Servicios Técnicos: Uso de software avanzado para gestion de

reparaciones.

2.2.5. Entorno Ecologico

La sostenibilidad se ha convertido en un factor critico en el sector de telecomunicaciones. Los
consumidores estdn cada vez mas preocupados por el impacto ambiental de sus productos
tecnologicos, lo que impulsa la demanda de accesorios ecoldgicos y practicas empresariales
sostenibles. Las empresas estan respondiendo con iniciativas como el uso de materiales reciclables

en productos, embalajes ecologicos y programas de reciclaje de dispositivos antiguos.

Aspectos Ecologicos Clave:

e Materiales Sostenibles: Uso de plasticos reciclados y biodegradables en accesorios.

o Embalaje Ecolégico: Reduccion del uso de materiales no reciclables.

e Programas de Reciclaje: Incentivos para que los clientes reciclen sus dispositivos

antiguos.

2.2.6. Entorno Legal

El sector de telecomunicaciones en Colombia estd regulado por diversas leyes y normativas que
buscan proteger tanto a los consumidores como al medio ambiente. Las regulaciones incluyen
estandares de calidad para productos electronicos, leyes de proteccion de datos personales y
normativas ambientales. Cumplir con estas regulaciones es esencial para evitar sanciones y

mantener una reputacion positiva en el mercado.

Aspectos Legales Clave:



o Normativas de Calidad: Cumplimiento de estandares internacionales como CE y FCC.

e Proteccion de Datos: Leyes que regulan el manejo y proteccion de la informacion del

cliente.

e Regulaciones Ambientales: Normativas que obligan a practicas sostenibles en la

produccion y distribucion de productos.

2.3. Enfoque Regional, Nacional e Internacional

2.3.1. Enfoque Nacional: Colombia

Colombia presenta un entorno favorable para el crecimiento de C&N TELECOMUNICACIONES
debido a su creciente PIB y la expansion de la infraestructura tecnologica. La demanda interna de
accesorios y servicios técnicos estd en aumento, impulsada por la digitalizacion y la adopcion
masiva de dispositivos moviles. La inflacion moderada y una tasa de desempleo en descenso
facilitan el incremento del poder adquisitivo, permitiendo a los consumidores invertir en productos

de mayor calidad y servicios técnicos confiables.

Datos Clave:

Indicador Valor

PIB $350 mil millones COP
Inflacion 4% anual

Demanda Interna Alta y creciente

Empleo Generado Incremento en el sector tecnologico

Tasa de Crecimiento 3.5% anual




2.3.2. Enfoque Regional: Magdalena

En la region de Magdalena, donde se encuentra El Retén, Magdalena, C&N
TELECOMUNICACIONES tiene una ventaja competitiva significativa debido a su presencia
local y conocimiento del mercado regional. La regién muestra una alta tasa de penetracion de
dispositivos moéviles y una demanda constante de servicios técnicos confiables. La economia
regional estd apoyada por sectores como el comercio y la educacion, que contribuyen al

crecimiento de la demanda de productos tecnologicos.

Datos Clave:

Indicador Valor

PIB Regional $50 mil millones COP

Inflacion Regional  4.2% anual

Demanda Local Alta en dispositivos moviles

Empleo Generado 500 empleos en servicios técnicos

Tasa de Crecimiento 3.8% anual

2.3.3. Enfoque Internacional

A nivel internacional, C&N TELECOMUNICACIONES puede explorar oportunidades en
mercados vecinos donde la demanda de accesorios y servicios técnicos para dispositivos moviles
estd en crecimiento. Paises como Ecuador, Pert y Panama presentan un entorno favorable con
economias en expansion y una creciente adopcion de tecnologias moviles. La internacionalizacion

permitiria a la empresa diversificar sus fuentes de ingresos y aprovechar economias de escala.

2.3.4. Oportunidades Internacionales:

Pais Oportunidades Clave




Ecuador Creciente adopcion de smartphones y tecnologia

Peru Expansion de infraestructura tecnologica

Panama Mercado abierto y favorable para exportaciones

2.4.  Analisis de la Coyuntura Econémica

2.4.1. Anadlisis de la Oferta del Mercado

El mercado colombiano de accesorios y servicios técnicos para dispositivos moviles esta
compuesto por una variedad de proveedores que ofrecen productos desde cargadores y cables hasta
servicios de reparacion y personalizacion. La competencia es intensa, con empresas nacionales e
internacionales luchando por una cuota de mercado. Sin embargo, la diferenciacion a través de la
calidad del producto, garantias extendidas y servicios personalizados proporciona una ventaja

competitiva para empresas como C&N TELECOMUNICACIONES.

Factores de Oferta:

o Diversidad de Productos: Amplia gama de accesorios y servicios técnicos.

o Calidad y Certificaciones: Productos certificados que garantizan la calidad.

o Alianzas Estratégicas: Colaboraciones con marcas de dispositivos moéviles para ofrecer

productos exclusivos.

2.4.2. Analisis de la Demanda del Mercado

La demanda en el mercado colombiano estd impulsada por la creciente penetracion de dispositivos
moviles y la necesidad constante de accesorios y servicios de mantenimiento. Los consumidores

buscan productos que ofrezcan una buena relacion calidad-precio, durabilidad y funcionalidad



avanzada. Ademas, la preferencia por servicios técnicos rapidos y confiables estd aumentando, lo

que favorece a las empresas que pueden ofrecer soluciones eficientes y personalizadas.

Factores de Demanda:

e Adopcion de Tecnologia: Incremento en el uso de smartphones y dispositivos moviles.

o Preferencias de Personalizacion: Mayor demanda de accesorios personalizados.

e Servicios Técnicos: Necesidad de reparaciones rapidas y de calidad.

2.4.3. Analisis de Precios de Mercado

El analisis de precios muestra que los cargadores en Colombia se venden entre $45,000 y $100,000
COP, dependiendo de la calidad y las caracteristicas tecnologicas. C&N
TELECOMUNICACIONES se posiciona en el rango medio con un precio de $95,000 COP por
unidad, ofreciendo una excelente relacion calidad-precio gracias a las garantias extendidas y la
calidad superior de sus productos. Este posicionamiento permite atraer tanto a consumidores que

buscan calidad sin pagar precios excesivos como a aquellos que buscan alternativas premium.

Comparativa de Precios:

Producto Precio Precio Precio Precio C&N

Competidor A Competidor B Competidor C Telecom
Cargador $45,000 COP $75,000 COP $100,000 COP $95,000 COP
DAICOM

2.5. Analisis de Comercializacion de Productos y/o Servicios

La comercializacion de productos y servicios de C&N TELECOMUNICACIONES se centra en
una estrategia multicanal que incluye ventas en tiendas fisicas, plataformas en linea y alianzas con

distribuidores locales. Las campanas de marketing digital, especialmente en redes sociales, juegan



un papel crucial en la atraccion de clientes jovenes, mientras que las promociones en tiendas fisicas
y programas de fidelizacion estan disefiadas para retener a los clientes adultos y empresariales. La
combinacion de estos canales asegura una cobertura amplia y una experiencia de cliente coherente

y positiva.

Estrategias de Comercializacion:

e Ventas en Linea: Optimizacion de la plataforma de comercio electronico para mejorar la

experiencia del usuario y aumentar las conversiones.

o Tiendas Fisicas: Mejora de la experiencia en tienda mediante asesoramiento personalizado

y promociones exclusivas.

e Alianzas con Distribuidores: Expansion de la presencia en puntos de venta locales para

aumentar la accesibilidad.

e Programas de Fidelizacion: Implementacion de programas que recompensen a los

clientes recurrentes y fomenten la lealtad.



3.

CAPITULO. GERENCIA DEL TALENTO HUMANO

La Gerencia del Talento Humano es un componente esencial para el éxito y la sostenibilidad de

C&N TELECOMUNICACIONES. Este departamento se encarga de gestionar de manera

estratégica los recursos humanos de la empresa, asegurando que el personal posea las

competencias necesarias, reciba una adecuada retribucion, y se desarrolle en un entorno que

fomente el liderazgo y la eficiencia. A continuacion, se detallan los aspectos clave de la Gerencia

del Talento Humano para C&N TELECOMUNICACIONES.

3.1.

Analisis de Cargos

El anélisis de cargos implica la identificacion y definicion de los roles y responsabilidades dentro

de la empresa. Este proceso es fundamental para asegurar que cada puesto esté claramente definido

y alineado con los objetivos estratégicos de la organizacion.

Tabla 1.

Analisis de Cargos en C&N TELECOMUNICACIONES.

Cargo

Responsabilidades Principales

Requisitos

Gerente General

- Supervisar todas las operaciones de
la empresa.
- Definir y ejecutar la estrategia
empresarial.

- Gestionar las relaciones
proveedores y socios.

con

Titulo en Administracion de
Empresas.

Experiencia minima de 5 afios en
gestion empresarial.

Jefe de Ventas

- Dirigir el equipo de ventas.
- Desarrollar  estrategias para
incrementar las ventas.
- Monitorear el desempeiio del
equipo.

Experiencia en ventas.
Habilidades de liderazgo y
comunicacion.

Técnico de Servicio

Realizar ~ reparaciones y
mantenimiento de  dispositivos.
- Atender consultas técnicas de
clientes.

Formacion técnica en
telecomunicaciones.
Experiencia previa en servicio
técnico.




- Garantizar la calidad del servicio
técnico ofrecido.

Especialista en - Diseflar y ejecutar campafias de Titulo en  Marketing o
Marketing marketing. Publicidad.
- Gestionar las redes sociales y el Experiencia en  marketing
contenido digital. digital.
- Analizar el rendimiento de las
campaias.
Administrador de - Gestionar el inventario de Experiencia en logistica y
Inventarios productos. gestion de inventarios.
- Coordinar con proveedores para Habilidades organizativas.
reabastecimiento.

- Asegurar la correcta almacenaje y
distribucion de los productos.

Asesor de Atencion - Atender y resolver las consultas y
al Cliente quejas de los clientes.
- Mantener un alto nivel de
satisfaccion del cliente.

- Registrar y reportar incidencias.

Excelentes  habilidades  de
comunicacion.

Experiencia en atenciéon al
cliente.

Fuente. Elaboracion propia.

3.2. Competencias

Las competencias son las habilidades, conocimientos y actitudes que los empleados deben poseer
para desempefiar eficazmente sus roles. C&N TELECOMUNICACIONES ha identificado un

conjunto de competencias clave para cada puesto, alineadas con los objetivos estratégicos de la

empresa.

Tabla 2.
Competencias Clave por Cargo

Cargo Competencias Técnicas Competencias Blandas

Gerente General - Gestion empresarial. - Liderazgo.
- Conocimiento en - Toma de decisiones.
telecomunicaciones. - Comunicacion efectiva.

Jefe de Ventas - Técnicas de ventas. - Motivacion de equipos.

- Conocimiento de productos.

- Negociacion.
- Orientacién a resultados.




Técnico de Servicio - Reparacion de dispositivos. - Atencion al detalle.
- Diagnéstico técnico. - Resolucion de problemas.
- Empatia con el cliente.

Especialista en Marketing - Marketing digital. - Creatividad.
- Analisis de datos. - Innovacion.
- Gestion de campaiias. - Habilidades de
comunicacion.
Administrador de - Gestion de inventarios. - Organizacion.
Inventarios - Software de logistica. - Capacidad de
planificacion.

- Atencion al detalle.

Asesor de Atencion al - Conocimiento de productos. - Empatia.
Cliente - Manejo de CRM. - Comunicacion efectiva.
- Paciencia.

Fuente. Elaboracion propia.

3.3. Retribuciones

La estructura de retribuciones en C&N TELECOMUNICACIONES est4 disefiada para atraer y
retener talento, ofreciendo salarios competitivos y beneficios adicionales que recompensan el

desempefio y fomentan la lealtad de los empleados.

Tabla 3.
Estructura de Retribuciones
Cargo Salario Base Bonificaciones Beneficios
Mensual (COP) Adicionales
Gerente General $10,000,000 Hasta $2,000,000 por metas Seguro médico
alcanzadas privado.
Bonos anuales.

Plan de pensiones.

Jefe de Ventas $6,000,000 Hasta  $1,500,000 por Seguro médico.
cumplimiento de objetivos Bonificacion por
de ventas desempefio.

Capacitaciones.

Técnico de Servicio $4,000,000 Hasta $800,000 por nuimero Seguro de  salud.

de reparaciones exitosas Descuentos en




productos de la
empresa.

Especialista en $5,000,000
Marketing

Hasta $1,000,000 por éxito
de campanas

Seguro médico.
Bonificacion por
rendimiento.

Acceso a herramientas
de marketing.

Administrador de $3,500,000
Inventarios

Hasta ~ $700,000  por
eficiencia en gestion de
inventarios

Seguro de  salud.
Bonificacion por
reduccion de costos.

Asesor de Atencion  $2,500,000
al Cliente

Hasta $500,000 por alta
satisfaccion del cliente

Seguro de  salud.
Bonificacion por
feedback positivo.

Fuente. Elaboracion propia.

3.4. Seleccion

El proceso de seleccion en C&N TELECOMUNICACIONES esta disenado para identificar y

atraer a los mejores talentos que posean las competencias necesarias para cada puesto. El proceso

consta de varias etapas que aseguran una evaluacion integral de los candidatos.

3.4.1. Proceso de Seleccion:

1. Definicion del Perfil del Puesto:

o Identificacion de las responsabilidades y competencias requeridas.

o FElaboracion de una descripcion clara del cargo.

2. Publicacion de Vacantes:

o Utilizacion de plataformas de empleo en linea.

o Publicacién en redes sociales y sitio web de la empresa.

o Colaboracion con agencias de reclutamiento.



3. Recepcion y Filtrado de Candidatos:

o Revision de curriculos y cartas de presentacion.

o Filtrado basado en requisitos minimos del puesto.

4. Entrevistas Iniciales:

o Entrevistas telefonicas o virtuales para evaluar la compatibilidad basica.

o Evaluacion de competencias técnicas y blandas.

5. Pruebas Técnicas y Psicométricas:

o Aplicacion de pruebas especificas para evaluar habilidades técnicas.

o Evaluacion psicométrica para medir aptitudes y rasgos de personalidad.

6. Entrevistas Finales:

o Entrevistas presenciales con el equipo de Gerencia y supervisores directos.

o Evaluacion de la adecuacion cultural y alineacion con los valores de la empresa.

7. Seleccion y Oferta:

o Seleccion del candidato mas adecuado.

o Presentacion de una oferta de empleo formal.

3.5. Entrevista

La entrevista es una herramienta crucial en el proceso de seleccion, permitiendo a la empresa
evaluar de manera directa las competencias y la adecuacion de los candidatos al puesto y a la

cultura organizacional.



3.5.1. Tipos de Entrevistas

o Entrevista Estructurada:

o Preguntas predefinidas basadas en las competencias requeridas.

o Comparabilidad entre candidatos.

o Entrevista Semiestructurada:

o Combina preguntas predefinidas con espacio para indagar mas a fondo en areas de

interés.

o Mayor flexibilidad para explorar respuestas de los candidatos.

 Entrevista Situacional:

o Presentacion de escenarios hipotéticos relacionados con el puesto.

o Evaluacion de la capacidad de resolucion de problemas y toma de decisiones.

3.5.2. Mejores Practicas

e Preparacion:

o Conocer a fondo el perfil del puesto y las competencias requeridas.

o Preparar preguntas relevantes y especificas.

e Ambiente Agradable:

o Crear un entorno comodo para el candidato.

o Fomentar una comunicacién abierta y honesta.

e Evaluacion Objetiva:



o Utilizar una matriz de evaluacion para calificar las respuestas de los candidatos.

o Evitar sesgos y asegurar una evaluacion justa.

Tabla 4.
Formato de Entrevista
Seccion Preguntas Clave Objetivo
Introducciéon - Preséntate y cuéntanos sobre tu Romper el hielo y conocer al
experiencia relevante. candidato.

- {Qué te atrajo de esta posicion?

Competencias - (Cual ha sido tu experiencia previa en Evaluar habilidades técnicas.
Técnicas servicio técnico?

- Describe un problema técnico que

resolviste.
Competencias - (Como manejas el estrés en situaciones Evaluar habilidades
Blandas de alta demanda? interpersonales.

- Describe una vez que trabajaste en
equipo para lograr un objetivo.

Adecuacion - (Como te alineas con nuestros valores Evaluar la adecuacion al
Cultural de innovacion y  compromiso? entorno empresarial.
- (Qué esperas de tu entorno laboral
1deal?
Cierre - ; Tienes alguna pregunta para nosotros? Finalizar la entrevista y
- (Cuando podrias incorporarte? aclarar dudas.

Fuente. Elaboracion propia.

3.6. Manejo del Tiempo

El manejo eficiente del tiempo es crucial para asegurar la productividad y el cumplimiento de los
objetivos empresariales. C&N TELECOMUNICACIONES implementa diversas estrategias y
herramientas para optimizar el uso del tiempo de sus empleados.

3.6.1. Estrategias de Manejo del Tiempo:

1. Planificacion y Priorizacion:



o Utilizaciéon de herramientas como calendarios digitales y listas de tareas.

o Priorizacion de actividades segun su urgencia e importancia.

2. Delegacion Efectiva:

o Asignacion de tareas seglin las competencias y capacidades de cada empleado.

o Fomento de la responsabilidad y autonomia.

3. Gestion de Proyectos:

o Implementaciéon de metodologias agiles como Scrum para gestionar proyectos

técnicos y de marketing.

o Uso de software de gestion de proyectos como Trello o Asana.

4. Minimizacion de Distracciones:

o Establecimiento de horarios especificos para reuniones y tareas enfocadas.

o Promocion de un ambiente de trabajo libre de interrupciones innecesarias.

5. Capacitacion en Gestion del Tiempo:

o Programas de formacion para mejorar las habilidades de gestion del tiempo.

o Seminarios y talleres sobre técnicas de productividad.

Tabla 5.
Herramientas de Gestion del Tiempo
Herramienta Funcionalidad Beneficio
Trello/Asana Gestion de proyectos y tareas Organizacion y seguimiento de

proyectos.




Google Planificacion de horarios y eventos Coordinacion 'y gestion de

Calendar tiempo personal y de equipo.
Pomodoro Técnica de gestion del tiempo basada en Mejora la concentracion y la
Timer intervalos 25 minutos de trabajo y 5 productividad.

minutos de descanso.

Slack Comunicacién interna y coordinaciéon de Reduccion de tiempos en
equipos comunicaciones y
coordinacion.

Time Tracking Seguimiento del tiempo invertido en tareas Identificacion de areas de
Software y proyectos mejora 'y optimizacion de
recursos.

Fuente. Elaboracion propia.

3.7. Liderazgo

El liderazgo efectivo es fundamental para guiar a los empleados hacia el logro de los objetivos
empresariales y fomentar un ambiente de trabajo positivo y productivo. C&N
TELECOMUNICACIONES promueve estilos de liderazgo que se alinean con sus valores

corporativos de innovacion, integridad y compromiso.

3.7.1. Estilos de Liderazgo Implementados:

1. Liderazgo Transformacional:

o Inspirar y motivar a los empleados a través de una vision compartida.

o Fomentar la innovacién y la creatividad.

o Promover el desarrollo personal y profesional de los empleados.

2. Liderazgo Participativo:

o Involucrar a los empleados en la toma de decisiones.

o Fomentar la colaboracion y el trabajo en equipo.



o Escuchar y valorar las opiniones y sugerencias de los empleados.

3. Liderazgo Situacional:

o Adaptar el estilo de liderazgo segun las necesidades y circunstancias.

o Proveer apoyo y guia en situaciones de cambio o desafio.

o Ajustar el nivel de control y delegaciéon segun el nivel de competencia y

compromiso de los empleados.

3.7.2. Programas de Desarrollo de Liderazgo:

o Capacitacion Continua:

o Seminarios y talleres sobre habilidades de liderazgo y gestion.

o Programas de mentoria para desarrollar lideres emergentes dentro de la empresa.

o Evaluacion y Feedback:

o Evaluaciones regulares del desempefio de los lideres.

o Feedback constructivo para mejorar las habilidades de liderazgo.

o Reconocimiento y Recompensas:

o Programas de reconocimiento para lideres destacados.

o Incentivos y recompensas basadas en el desempeiio del equipo.

Tabla 6.
Programas de Desarrollo de Liderazgo

Programa Descripcion Objetivo




Seminarios de Sesiones formativas sobre Mejorar las habilidades de liderazgo

Liderazgo técnicas de liderazgo y gestion.  de los gerentes.

Mentoria Interna Asignacion de mentores a Fomentar el desarrollo profesional y
lideres emergentes. la transferencia de conocimientos.

Evaluaciones de Evaluaciones periddicas del Identificar éareas de mejora vy

Desempeiio desempeinio de los lideres. oportunidades de desarrollo.

Reconocimiento de
Liderazgo

Programas de reconocimiento
para lideres destacados.

Motivar y recompensar a los lideres
que demuestran excelencia en su
gestion.

Talleres de

Innovacion

Talleres enfocados en fomentar
la creatividad y la innovacion.

Promover un ambiente de trabajo
innovador y adaptativo.

Fuente. Elaboracion propia.



4. CAPITULO. GERENCIA DE MARKETING

La Gerencia de Marketing es fundamental para el posicionamiento y crecimiento de C&N
TELECOMUNICACIONES en el mercado de accesorios y servicios técnicos para dispositivos
moviles. Este departamento se encarga de analizar el entorno competitivo, definir objetivos claros,
y establecer estrategias efectivas en las areas de precios, promocion, comunicacion y canales de
distribucion. A continuacion, se detallan los aspectos clave de la Gerencia de Marketing para C&N

TELECOMUNICACIONES.

4.1. Analisis de la Situacion Actual

4.1.1. Matriz BCG

La Matriz BCG (Boston Consulting Group) es una herramienta que permite analizar el portafolio
de productos de la empresa en funcidn de su participacion de mercado y la tasa de crecimiento del
mercado. Para C&N TELECOMUNICACIONES, los productos se clasifican en las siguientes

categorias:

Tabla 7.
Matriz BCG para C&N TELECOMUNICACIONES

Producto Participacion de Tasa de Crecimiento Categoria
Mercado del Mercado BCG
Cargadores DAICOM Alta Alto Estrella
Vidrios Templados Media Medio Interrogante
Forros Personalizados Baja Alto Interrogante
Cables de Datos Media Bajo Vaca lechera
Servicio Técnico Alta Medio Estrella
Reparacion de Baja Bajo Perro

Electrodomésticos

Fuente. Elaboracion propia.



Interpretacion:

e Estrellas: Cargadores DAICOM y Servicio Técnico estan en mercados de alto crecimiento
y tienen una alta participacion de mercado, lo que indica que son productos clave para la

empresa y deben recibir inversiones para mantener su liderazgo.

e Interrogantes: Vidrios Templados y Forros Personalizados tienen una alta tasa de
crecimiento del mercado, pero una participacion de mercado media o baja. Requieren

estrategias para aumentar su participacion de mercado o decidir si es mejor desinvertir.

e Vacas lecheras: Cables de Datos, con una participacion de mercado media y crecimiento

bajo, generan ingresos estables y pueden financiar otras areas de la empresa.

e Perros: Reparacion de Electrodomésticos, con baja participacion y crecimiento, podrian

ser descontinuados o reevaluados.

4.1.2. 5 fuerzas de Porter

El analisis de las 5 Fuerzas de Porter permite evaluar la competitividad y rentabilidad potencial en

el sector de servicios técnicos y accesorios para telecomunicaciones.

Tabla 8.
Analisis de las 5 Fuerzas de Porter para C&N TELECOMUNICACIONES
Fuerza Analisis Impacto
Rivalidad entre Alta: Mercado fragmentado con numerosos competidores Alta
Competidores locales e internacionales que compiten por precio y
calidad.

Poder de Negociacion Moderado: Dependencia de proveedores para Medio
de los Proveedores componentes de alta calidad, pero existen multiples
opciones.




Poder de Negociacion Alto: Los clientes tienen muchas opciones y son sensibles  Alto
de los Clientes al precio y la calidad, lo que les da poder de negociacién
significativo.

Amenaza de Nuevos Moderada: Barreras de entrada relativamente bajas, pero Medio
Entrantes la diferenciacion basada en calidad y servicio puede
limitar nuevos competidores.

Amenaza de Productos Alta: Rapido avance tecnologico y la disponibilidad de Alta
Sustitutos productos alternativos pueden sustituir los productos y
servicios actuales.

Fuente. Elaboracion propia.

Interpretacion:

e Rivalidad entre Competidores: La alta competencia obliga a C&N
TELECOMUNICACIONES a mantener una diferenciacion clara en términos de calidad y

servicio al cliente.

o Poder de los Proveedores: Aunque hay varios proveedores disponibles, la necesidad de
componentes de alta calidad limita el poder de negociaciéon de C&N, pero no lo hace

insostenible.

e Poder de los Clientes: Dado que los clientes pueden elegir entre multiples opciones, es

esencial enfocarse en la satisfaccion del cliente y en la creacion de valor agregado.

e Amenaza de Nuevos Entrantes: Aunque hay oportunidades para nuevos competidores, la
reputacion y las relaciones establecidas de C&N TELECOMUNICACIONES actiian como

barreras.

e Amenaza de Sustitutos: La rapida innovacion tecnologica requiere que C&N continte

innovando y actualizando su oferta para mantenerse relevante.



4.2. Definicion de los Objetivos

Los objetivos de la Gerencia de Marketing de C&N TELECOMUNICACIONES estan alineados
con la vision y mision de la empresa, enfocandose en el crecimiento sostenible, la expansion de la

cuota de mercado, y el fortalecimiento de la relacion con los clientes.

Tabla 9.

Objetivos de Marketing para C& N TELECOMUNICACIONES
Objetivo Descripcion Meta Cuantificable
Incrementar la Aumentar la cuota de mercado en un 10% Incrementar la cuota de
Participacion de en los proximos 12 meses mediante mercado en un 10% en 12
Mercado estrategias de diferenciacion y expansion.  meses

Aumentar las Ventas

Incrementar las ventas de productos clave
(cargadores DAICOM) en un 20% durante
el proximo afio.

Aumentar ventas en un
20% en un afio

Mejorar la Lograr una calificacion promedio de Alcanzar 4.5 estrellas de
Satisfaccion del satisfaccion del cliente de 4.5 estrellas en satisfaccion

Cliente los proximos 6 meses.

Expandir la  Abrir 3 nuevas tiendas fisicas en regiones Abrir 3 nuevas tiendas en
Presencia estratégicas dentro de los proximos 18 18 meses

Geografica meses.

Desarrollar Nuevos
Productos

Introducir 2 nuevos modelos de cargadores
inalambricos en el proximo trimestre.

Lanzar 2 nuevos modelos
en 3 meses

Fidelizacion de

Clientes

Implementar un programa de fidelizacion
que aumente las compras recurrentes en un
15% en el proximo afio.

Incrementar compras
recurrentes en 15%

Fuente. Elaboracion propia.

4.3.

Analisis y Establecimiento de Estrategias para Precios

La estrategia de precios es un elemento crucial en el marketing mix, ya que impacta directamente
en la percepcion del cliente, la competitividad y la rentabilidad. C&N TELECOMUNICACIONES
adopta una estrategia de precios competitivos, alineada con el analisis de la situacion econdmica

y del mercado.



4.3.1. Estrategias de Precios

Tabla 10.

Estrategias de Precios
Estrategia Descripcion Beneficio
Precios Posicionar los productos en el rango medio del Atraer a un amplio
Competitivos mercado, similar a la competencia directa. segmento de clientes.
Descuentos y Ofrecer descuentos por compras en volumeny Incrementar las ventas en
Promociones promociones en fechas especiales (Navidad, periodos clave.

Black Friday).

Precios Premium Aplicar precios més altos a productos con Maximizar margenes en
caracteristicas Unicas y tecnologia avanzada.  productos innovadores.

Bundling Crear paquetes de productos con un descuento Aumentar el  valor
sobre el precio total individual. percibido y el ticket
promedio.

Fuente. Elaboracion propia.

La estrategia de precios de C&N TELECOMUNICACIONES esta disefiada para equilibrar la
competitividad y la rentabilidad. Los precios competitivos aseguran una posicion sélida en el
mercado, mientras que los precios premium para productos innovadores refuerzan la percepcion
de calidad y exclusividad. Las promociones y el bundling fomentan el incremento en las ventas y

la fidelizacion de clientes, alinedndose con los objetivos de la empresa.

4.4.  Analisis y Establecimiento de Estrategias para Promocion y Comunicacion

La estrategia de promocion y comunicacion es vital para aumentar la conciencia de marca,
impulsar las ventas y fidelizar a los clientes. C&N TELECOMUNICACIONES implementa una
estrategia multicanal que se adapta a los diferentes segmentos de audiencia identificados. A

continuacion, se presentan las estrategias clave:



Tabla 11.

Estrategias de Promocion y Comunicacion

Estrategia Descripcion Beneficio
Marketing Digital Campanas en redes sociales y Aumentar la visibilidad y
publicidad pagada en plataformas atraer trafico.
digitales.
Marketing de Creacion y distribucion de contenido Educar a los clientes y mejorar
Contenidos educativo y promocional. el SEO.
Influencers y Colaboracién con personas Generar confianza y alcanzar
Microinfluencers influyentes locales para promocionar nuevos segmentos.
productos.
Publicidad en Medios Anuncios en radio, prensa y Fortalecer la presencia en
Locales patrocinio de eventos locales. comunidades locales.
Programas de Implementacion de programas de Aumentar la retenciébn y
Fidelizacion puntos y recompensas para clientes lealtad de clientes.
recurrentes.
Email Marketing Envio de boletines y promociones Mantener la relacion con

segmentadas a la base de datos de
clientes.

clientes y fomentar compras
recurrentes.

Fuente. Elaboracion propia.

La combinacion de marketing digital, contenido educativo, colaboraciones con influencers y

publicidad en medios locales permite a C&N TELECOMUNICACIONES alcanzar a diversos

segmentos de su audiencia de manera efectiva. Los programas de fidelizacion y el email marketing

fortalecen la relacion con los clientes existentes, incrementando la lealtad y las ventas recurrentes.

4.5.

Analisis y Establecimiento de Estrategias para Canales de Distribucion

La estrategia de canales de distribucion es clave para asegurar que los productos y servicios de

C&N TELECOMUNICACIONES lleguen de manera eficiente y efectiva a los clientes. La

empresa utiliza una combinacion de canales fisicos y digitales para maximizar su alcance y

satisfacer las preferencias de diferentes segmentos de mercado.



4.5.1. Estrategias de Canales de Distribucion:

Tabla 12.

Estrategias de Canales de Distribucion

Estrategia

Descripcion

Beneficio

Tiendas Fisicas

Mantenimiento y expansion de tiendas
propias en ubicaciones estratégicas.

Ofrecer una experiencia de
compra  personalizada y
asesoramiento directo.

Ventas en Linea

Optimizacion de la plataforma e-
commerce y utilizacion de marketplaces
como MercadoLibre y Linio.

Ampliar el alcance y facilitar
las compras en linea.

Distribuidores y
Minoristas

Alianzas con minoristas locales para
expandir la presencia en mercados no
cubiertos por tiendas propias.

Incrementar la disponibilidad
de productos en diversas areas.

Ventas Directas a
Empresas

Soluciones personalizadas y a gran
escala para empresas, gestionadas por un
equipo B2B dedicado.

Capturar el segmento
empresarial y asegurar ventas a
gran escala.

Fuente. Elaboracion propia.

La diversificacion de canales de distribucion permite a C&N TELECOMUNICACIONES alcanzar

una mayor cobertura de mercado y adaptarse a las preferencias de compra de diferentes segmentos

de clientes. Las tiendas fisicas ofrecen una experiencia personalizada, mientras que las ventas en

linea y a través de distribuidores amplian el alcance geogréfico y facilitan el acceso a productos

para un publico mas amplio.

4.6.

Plan de Marketing

El plan de marketing de C&N TELECOMUNICACIONES integra todas las estrategias

desarrolladas en las 4reas de andlisis de situacion, definicion de objetivos, precios, promocion y

canales de distribucion. Este plan estd disefiado para impulsar el crecimiento, mejorar la

competitividad y asegurar la satisfaccion del cliente.



4.6.1. Componentes del Plan de Marketing:

Tabla 13.

Plan de Marketing para C&N TELECOMUNICACIONES

Componente Actividades Clave Plazo Responsable
Analisis de Situacion Evaluacion de Matriz BCG y 5 Mes1 Gerencia de
Fuerzas de Porter. Marketing
Definicion de Objetivos Establecimiento de objetivos Mes 1  Gerencia de
cuantificables alineados con la vision Marketing
de la empresa.
Estrategias de Precios  Implementacion de precios Mes Departamento de
competitivos, promociones y 2-3 Ventas
bundling.
Estrategias de Desarrollo de campafas digitales, Mes Departamento de
Promocion y contenido,  colaboraciones  con 2-6 Marketing
Comunicacion influencers, publicidad local.
Estrategias de Canales Optimizacion de ventas en linea, Mes Departamento de
de Distribucion expansion de tiendas fisicas, alianzas 3-12 Distribucion
con distribuidores.
Implementacion y Coordinacion de todas las estrategias Mes Gerencia de
Coordinacion en un cronograma detallado. 1-12 Marketing
Medicion y Evaluacion Definicion y seguimiento de KPIs, Mes Gerencia de
ajustes seglin resultados. 2-12  Marketing
Fuente. Elaboracion propia.
4.7. Cronograma de Implementacion del Plan de Marketing
Tabla 14.
Cronograma de Implementacion del Plan de Marketing
Actividad Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Analisis de X
Situacion

Definicion de X
Objetivos

Estrategias  de
Precios




Estrategias de X
Promocion y
Comunicacion

Estrategias de
Canales de
Distribucion

Implementacion X X
y Coordinacion

Medicion y X
Evaluacion

Fuente. Elaboracion propia.



S. CAPITULO. GERENCIA FINANCIERA

La Gerencia Financiera en C&N TELECOMUNICACIONES es crucial para la planificacion,
gestion y control de los recursos financieros de la empresa. A continuacion, se presentan los
analisis y evaluaciones financieras clave, utilizando tablas con valores asumidos que reflejan una

situacion financiera realista basada en la informacion proporcionada previamente.

5.1.  Analisis y Evaluacion Financiera

Tabla 15.
Balance General (Balance Sheet)
Activo Monto (COP) Pasivo y Patrimonio Monto (COP)
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo y Equivalentes $15,000,000 Cuentas por Pagar $10,000,000
Cuentas por Cobrar $8,000,000 Deudas a Corto Plazo $5,000,000
Inventarios $12,000,000 Total. Pasivo Corriente $15,000,000
Total, Activo Corriente $35,000,000 Pasivo No Corriente
Activo No Corriente Deudas a Largo Plazo $20,000,000
Propiedad, Planta y Equipo $50,000,000 Total, Pasivo No Corriente $20,000,000
Total, Activo No Corriente  $50,000,000 Patrimonio
Total, Activo $85,000,000  Capital Social $30,000,000
Utilidades Retenidas $20,000,000
Total, Patrimonio $50,000,000
Total, Pasivo y Patrimonio $85,000,000
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 16.
Estado de Resultados (Income Statement)
Concepto Monto (COP)

Ingresos




Ventas de Productos

$120,000,000

Servicios Técnicos $60,000,000
Total Ingresos $180,000,000
Costos de Ventas
Costo de Productos Vendidos $80,000,000
Costo de Servicios $30,000,000
Total Costos de Ventas $110,000,000
Utilidad Bruta $70,000,000
Gastos Operativos
Gastos de Venta $20,000,000
Gastos Administrativos $15,000,000
Total Gastos Operativos $35,000,000
Utilidad Operativa $35,000,000
Gastos Financieros $5,000,000
Utilidad Antes de Impuestos $30,000,000
Impuestos $6,000,000
Utilidad Neta $24,000,000

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 17.

Flujo de Caja (Cash Flow)
Concepto Monto (COP)
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Neta $24,000,000
Depreciacién $5,000,000
Cambios en Cuentas por Cobrar ($3,000,000)
Cambios en Inventarios ($2,000,000)
Cambios en Cuentas por Pagar $1,000,000
Total Flujo de Caja Operativo $25,000,000




Flujo de Caja de Inversion

Compra de Activos Fijos

($10,000,000)

Total Flujo de Caja de Inversion

($10,000,000)

Flujo de Caja de Financiamiento

Pago de Deudas a Corto Plazo

($5,000,000)

Pago de Deudas a Largo Plazo

($5,000,000)

Total Flujo de Caja de Financiamiento ($10,000,000)
Incremento Neto en Efectivo $5,000,000
Efectivo al Inicio del Periodo $10,000,000
Efectivo al Final del Periodo $15,000,000
Fuente. Elaboracion propia.
5.2.  Analisis de Indicadores Financieros
Tabla 18.
Indicadores Financieros Clave
Indicador Formula Valor Interpretacion
Liquidez Corriente  Activo  Corriente / 2.33 Buena capacidad para cubrir
Pasivo Corriente obligaciones a corto plazo.
Razon Rapida (Activo  Corriente - 1.00 Suficiente para cubrir pasivos
Inventarios) / Pasivo sin depender de inventarios.
Corriente
Endeudamiento Pasivo Total / Activo 0.41 Nivel moderado de
Total endeudamiento.
Capital de Trabajo Activo  Corriente - $20,000,000 Suficiente para financiar
Pasivo Corriente operaciones diarias.
Rentabilidad sobre Utilidad Neta / Ventas 13.33% Rentabilidad saludable sobre
Ventas Totales las ventas.
Rentabilidad sobre Utilidad Neta / Activo 28.24% Alta eficiencia en el uso de
Activos Total activos para generar
utilidades.
Rotacion de Costo de Ventas / 6.67 Rotacion eficiente de
Inventarios Inventarios Promedio inventarios.




Rotacion de Cuentas Ventas / Cuentas por 22.50 Efectiva gestion de cuentas

por Cobrar Cobrar por cobrar.

Margen Bruto Utilidad Bruta / Ventas 38.89% Buen margen para cubrir
Totales gastos operativos y otros.

Margen Operativo Utilidad Operativa / 19.44% Solida  capacidad  para
Ventas Totales generar utilidades operativas.

Fuente. Elaboracion propia.

5.3.  Analisis de Estructuras Financieras y de Capital

Tabla 19.

Estructura Financiera y de Capital
Elemento Monto (COP) Porcentaje del Total
Patrimonio
Capital Social $30,000,000  35.29%
Utilidades Retenidas $20,000,000 23.53%
Total Patrimonio $50,000,000 58.82%
Pasivo
Pasivo Corriente $15,000,000 17.65%
Pasivo No Corriente $20,000,000 23.53%
Total Pasivo $35,000,000  41.18%

Total Estructura Financiera $85,000,000 100%

Fuente. Elaboracion propia.

Interpretacion:

o Patrimonio: Representa el 58.82% del total de activos, indicando una estructura financiera

solida con baja dependencia de deuda.

o Pasivo: El 41.18% del total de activos, con una distribucién equilibrada entre pasivos

corrientes y no corrientes.



5.4. Analisis de Estados Financieros

Tabla 20.
Balance General
Activo Monto (COP) Pasivo y Patrimonio Monto (COP)
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo y Equivalentes $15,000,000 Cuentas por Pagar $10,000,000
Cuentas por Cobrar $8,000,000 Deudas a Corto Plazo $5,000,000
Inventarios $12,000,000 Total Pasivo Corriente $15,000,000
Total Activo Corriente $35,000,000 Pasivo No Corriente
Activo No Corriente Deudas a Largo Plazo $20,000,000
Propiedad, Planta y Equipo $50,000,000 Total Pasivo No Corriente $20,000,000
Total Activo No Corriente $50,000,000 Patrimonio
Total Activo $85,000,000 Capital Social $30,000,000
Utilidades Retenidas $20,000,000
Total Patrimonio $50,000,000
Total Pasivo y Patrimonio $85,000,000
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 21.
Estado de Resultados
Concepto Monto (COP)
Ingresos
Ventas de Productos $120,000,000
Servicios Técnicos $60,000,000
Total Ingresos $180,000,000
Costos de Ventas
Costo de Productos Vendidos $80,000,000
Costo de Servicios $30,000,000

Total Costos de Ventas

$110,000,000




Utilidad Bruta

$70,000,000

Gastos Operativos

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 22.
Flujo de Caja

Gastos de Venta $20,000,000
Gastos Administrativos $15,000,000
Total Gastos Operativos $35,000,000
Utilidad Operativa $35,000,000
Gastos Financieros $5,000,000
Utilidad Antes de Impuestos  $30,000,000
Impuestos $6,000,000
Utilidad Neta $24,000,000
Concepto Monto (COP)
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Neta $24,000,000
Depreciacién $5,000,000
Cambios en Cuentas por Cobrar ($3,000,000)
Cambios en Inventarios ($2,000,000)
Cambios en Cuentas por Pagar $1,000,000
Total Flujo de Caja Operativo $25,000,000
Flujo de Caja de Inversion
Compra de Activos Fijos ($10,000,000)
Total Flujo de Caja de Inversién ($10,000,000)

Flujo de Caja de Financiamiento

Pago de Deudas a Corto Plazo

($5,000,000)

Pago de Deudas a Largo Plazo

($5,000,000)




Total Flujo de Caja de Financiamiento ($10,000,000)

Incremento Neto en Efectivo $5,000,000
Efectivo al Inicio del Periodo $10,000,000
Efectivo al Final del Periodo $15,000,000
Fuente. Elaboracion propia.
5.5. Analisis de Indicadores Financieros
Tabla 23.
Indicadores Financieros Clave
Indicador Formula Valor Interpretacion
Liquidez Corriente  Activo  Corriente / 2.33 Buena capacidad para cubrir
Pasivo Corriente obligaciones a corto plazo.
Razon Rapida (Activo  Corriente - 1.00 Suficiente para cubrir pasivos
Inventarios) / Pasivo sin depender de inventarios.
Corriente
Endeudamiento Pasivo Total / Activo 0.41 Nivel moderado de
Total endeudamiento.

Capital de Trabajo Activo  Corriente -

Pasivo Corriente

$20,000,000 Suficiente para financiar

operaciones diarias.

Rentabilidad sobre Utilidad Neta / Ventas 13.33% Rentabilidad saludable sobre

Ventas Totales las ventas.

Rentabilidad sobre Utilidad Neta / Activo 28.24% Alta eficiencia en el uso de

Activos Total activos para generar
utilidades.

Rotacion de Costo de Ventas / 6.67 Rotacién eficiente de

Inventarios Inventarios Promedio inventarios.

Rotacion de Cuentas Ventas / Cuentas por 22.50 Efectiva gestion de cuentas

por Cobrar Cobrar por cobrar.

Margen Bruto Utilidad Bruta / Ventas 38.89% Buen margen para cubrir

Totales gastos operativos y otros.
Margen Operativo Utilidad Operativa / 19.44% Soélida  capacidad  para

Ventas Totales

generar utilidades operativas.

Fuente. Elaboracion propia.



5.6.  Analisis de Estructuras Financieras y de Capital

Tabla 24.

Estructura Financiera y de Capital
Elemento Monto (COP) Porcentaje del Total
Patrimonio
Capital Social $30,000,000  35.29%
Utilidades Retenidas $20,000,000  23.53%
Total Patrimonio $50,000,000 58.82%
Pasivo
Pasivo Corriente $15,000,000 17.65%
Pasivo No Corriente $20,000,000 23.53%
Total Pasivo $35,000,000 41.18%

Total Estructura Financiera $85,000,000 100%

Fuente. Elaboracion propia.
Interpretacion:

o Patrimonio: Representa el 58.82% del total de activos, indicando una estructura financiera

solida con baja dependencia de deuda.

o Pasivo: El 41.18% del total de activos, con una distribucion equilibrada entre pasivos

corrientes y no corrientes.
5.7. Analisis de Estados Financieros

Tabla 25.
Indicadores de Rentabilidad y Retorno

Indicador Formula Valor  Interpretacion

Rentabilidad sobre Utilidad Neta / Ventas 13.33% Rentabilidad saludable sobre las
Ventas Totales ventas.




Rentabilidad sobre Utilidad Neta / Activo 28.24% Alta eficiencia en el uso de
Activos Total activos para generar utilidades.

ROI (Retorno sobre (Utilidad Neta / 28.24% Alto retorno, indicando
Inversion) Inversion Total) x 100 inversiones efectivas.

TIR (Tasa Interna Calculada mediante flujo 22% Rentabilidad  atractiva  para
de Retorno) de caja proyectado posibles inversores.

Fuente. Elaboracion propia. Nota: La TIR se ha calculado asumiendo flujos de caja proyectados
a lo largo de 5 afios con una inversion inicial de $50,000,000 COP y flujos de caja anuales

constantes de $10,000,000 COP.

6.9. Analisis del Balance General, Estado de Resultados y Flujo de Caja

Tabla 26.
Analisis del Balance General

Elemento Monto Porcentaje Comentario
(CopP)

Activo Corriente $35,000,000 41.18% Alta liquidez, capacidad para cubrir
obligaciones a corto plazo.

Activo No $50,000,000 58.82% Inversion en activos fijos, indicando
Corriente crecimiento y expansion.

Pasivo Corriente $15,000,000 17.65% Manejo eficiente de pasivos a corto plazo.

Pasivo No $20,000,000 23.53% Endeudamiento moderado a largo plazo.
Corriente
Patrimonio $50,000,000  58.82% Estructura financiera solida y equilibrada.

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 27.
Analisis del Estado de Resultados

Concepto Monto (COP) Porcentaje sobre Ventas

Ingresos Totales $180,000,000 100%

Costo de Ventas $110,000,000 61.11%

Utilidad Bruta $70,000,000 38.89%

Gastos Operativos  $35,000,000 19.44%




Utilidad Operativa $35,000,000 19.44%
Gastos Financieros $5,000,000 2.78%
Utilidad Neta $24,000,000 13.33%

Fuente. Elaboracion propia.

Comentario:

o Utilidad Neta: Un margen neto del 13.33% indica una rentabilidad sélida.

e Gastos Operativos: Representan un 19.44% de las ventas, mostrando eficiencia en la

gestion de costos operativos.

Tabla 28.

Andlisis del Flujo de Caja
Concepto Monto (COP) Comentario
Flujo de Caja Operativo $25,000,000  Generacion positiva de efectivo a partir de

operaciones.

Flujo de Caja de Inversion  ($10,000,000) Inversion en activos fijos para expansion.
Flujo de Caja de ($10,000,000) Pago de deudas, reduciendo el
Financiamiento apalancamiento.
Incremento Neto en Efectivo $5,000,000 Aumento en la liquidez de la empresa.
Efectivo al Final del Periodo $15,000,000 Posicion de efectivo saludable para futuras

operaciones.

Fuente. Elaboracion propia.

5.8.

Conclusiones de la Gerencia Financiera

El analisis financiero de C&N TELECOMUNICACIONES revela una situacion financiera robusta

con una estructura de capital equilibrada y una rentabilidad saludable. La empresa muestra una

alta liquidez, lo que le permite cubrir sus obligaciones a corto plazo sin dificultades. El

endeudamiento moderado sugiere una gestion prudente de las deudas, manteniendo un balance

favorable entre patrimonio y pasivos.



Los indicadores de rentabilidad destacan la eficiencia en la generacion de utilidades tanto sobre
las ventas como sobre los activos, lo que indica una utilizacion efectiva de los recursos disponibles.
El flujo de caja positivo operativo respalda las operaciones diarias y las inversiones en expansion,
mientras que la TIR atractiva del 22% sefiala que las inversiones realizadas son altamente

rentables.

Para mantener y mejorar esta posicion financiera, se recomienda:

e Continuar optimizando la gestion de inventarios y cuentas por cobrar para mejorar

aun mas la liquidez.

e Mantener un enfoque en la rentabilidad mediante la eficiencia operativa y la innovacion

en productos y servicios.

o Evaluar oportunidades de expansion para incrementar la cuota de mercado y diversificar

las fuentes de ingresos.

e Monitorear constantemente los indicadores financieros para asegurar una gestion

financiera solida y tomar decisiones informadas.



6. CAPITULO. COSTOS Y PRESUPUESTOS

La Gerencia Financiera de C&N TELECOMUNICACIONES es fundamental para asegurar la
eficiencia operativa y el crecimiento sostenible de la empresa. A continuacion, se detallan los
aspectos clave relacionados con los costos y presupuestos, utilizando tablas con valores asumidos

que reflejan una situacion financiera realista basada en la informacion proporcionada previamente.

6.1. Calculo de Produccion para los Productos Terminados

El célculo de produccion se basa en la estimacion de la demanda proyectada y los costos asociados

a la fabricacion de cada producto. A continuacidn, se presentan las estimaciones de produccion

para los productos terminados de C&N TELECOMUNICACIONES.

Tabla 29.
Calculo de Produccion para Productos Terminados
Producto Precio  Costo Unidades  Costo Total Ingresos Utilidad
de Variabl Proyectada  Variable Totales Bruta
Venta e por S (CopP) (COP) (Cop)
(COP) Unidad
(cop)
Cargadores $95,00 $50,000 2,000 $100,000,00 $190,000,00 $90,000,000
DAICOM 0 0 0
Vidrios $40,00  $20,000 3,000 $60,000,000 $120,000,00 $60,000,000
Templados 0 0
Forros $30,00 $15,000 4,000 $60,000,000 $120,000,00 $60,000,000
Personalizad 0 0
0s
Cables de $25,00 $10,000 5,000 $50,000,000 $125,000,00 $75,000,000
Datos 0 0
Total 14,000 $270,000,00 $555,000,00 $285,000,00
0 0 0

Fuente. Elaboracion propia.

Notas:



o Las unidades proyectadas se basan en la demanda historica y las estrategias de expansion.

e El costo variable por unidad incluye costos de produccioén, materiales y mano de obra

directa.

6.2. Calculo del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual los ingresos totales igualan a los costos

totales, es decir, no hay ni ganancias ni pérdidas.

Tabla 30.
Calculo del Punto de Equilibrio

Producto Precio de Costo Variable Costos Fijos Punto de

Venta (COP) por Unidad (COP) Equilibrio
(COopP) (Unidades)

Cargadores $95,000 $50,000 $20,000,000 400

DAICOM

Vidrios $40,000 $20,000 $10,000,000 500

Templados

Forros $30,000 $15,000 $8,000,000 533

Personalizados

Cables de Datos  $25,000 $10,000 $5,000,000 400

Total General $43,000,000 1,833

Fuente. Elaboracion propia.

Formula del Punto de Equilibrio:

Costos Fijos

Punto de Equilibrio (Unidades) =

Interpretacion:

Precio de Venta — Costo Variable por Unidad

o Paraalcanzar el punto de equilibrio, C&N TELECOMUNICACIONES necesita vender un

total de 1,833 unidades de sus productos combinados.



o Este cédlculo ayuda a la empresa a entender el minimo de ventas necesarias para cubrir

todos los costos y evitar pérdidas.

6.3. Indicadores de la Proyeccion

Los indicadores de proyeccion financiera permiten evaluar el desempeio esperado de la empresa

en el futuro. A continuacion, se presentan los principales indicadores proyectados para C&N

TELECOMUNICACIONES.

Tabla 31.
Indicadores de Proyeccion Financiera (Ao 1)

Indicador Valor Actual Proyeccion Afio 1 Cambio (%)
Ventas Totales (COP) $555,000,000 $675,000,000 +21.62%
Utilidad Bruta (COP) $285,000,000 $405,000,000 +42.11%
Utilidad Operativa (COP) $120,000,000 $340,000,000 +183.33%
Utilidad Neta (COP) $98,400,000  $280,500,000 +185.15%
Capital de Trabajo (COP) $25,000,000  $20,000,000 -20.00%

Flujo de Caja Neto (COP) $15,000,000

$261,500,000

+1,643.33%

Fuente. Elaboracion propia.

Interpretacion:

e Ventas Totales: Se proyecta un crecimiento significativo debido a la expansion y

lanzamiento de nuevos productos.

o Utilidad Neta: El aumento esperado refleja una mayor eficiencia operativa y aumento en

las ventas.

o Capital de Trabajo: Aunque hay una disminucidn, sigue siendo suficiente para financiar

operaciones.



e Flujo de Caja Neto: Aumento sustancial, reflejando una mejora en la liquidez y

generacion de efectivo.

6.4. Elaboracion de Presupuesto de Ingresos y de Gastos

El presupuesto de ingresos y gastos es una herramienta crucial para planificar y controlar las

finanzas de la empresa. A continuacion, se presenta el presupuesto proyectado para el primer afo.

Tabla 32.

Presupuesto de Ingresos y Gastos (Ao 1)
Concepto Monto (COP)
Ingresos

Ventas de Productos

$555,000,000

Servicios Técnicos

$120,000,000

Total Ingresos

$675,000,000

Gastos Variables

Costo de Ventas $270,000,000
Total Gastos Variables $270,000,000
Gastos Fijos

Gastos de Venta $20,000,000
Gastos Administrativos $15,000,000
Gastos de Marketing $30,000,000
Total Gastos Fijos $65,000,000
Total Gastos $335,000,000
Utilidad Bruta $405,000,000
Gastos Financieros $10,000,000
Utilidad Antes de Impuestos $395,000,000
Impuestos (15%) $59,250,000
Utilidad Neta $335,750,000

Fuente. Elaboracion propia.



Notas:

e Gastos de Marketing: Incremento debido a campafias promocionales y expansion de

presencia en linea.

e Gastos Fijos: Incluyen salarios, alquiler, servicios publicos y otros gastos operativos.

6.5. Elaboracion de Estado de Resultado

El Estado de Resultado proyectado refleja la rentabilidad esperada de C&N
TELECOMUNICACIONES para el primer afio.
Tabla 33.
Estado de Resultado Proyectado (Ao 1)
Concepto Monto (COP) % sobre Ingresos
Ingresos
Ventas de Productos $555,000,000 82.22%
Servicios Técnicos $120,000,000 17.78%
Total Ingresos $675,000,000 100%
Costos de Ventas $270,000,000 40.00%
Utilidad Bruta $405,000,000  60.00%
Gastos Operativos
Gastos de Venta $20,000,000 2.96%
Gastos Administrativos $15,000,000 2.22%
Gastos de Marketing $30,000,000 4.44%
Total Gastos Operativos $65,000,000 9.63%
Utilidad Operativa $340,000,000 50.37%
Gastos Financieros $10,000,000 1.48%
Utilidad Antes de Impuestos $330,000,000 48.89%
Impuestos (15%) $49,500,000  7.33%




Utilidad Neta $280,500,000 41.56%

Fuente. Elaboracion propia.

Interpretacion:

o Utilidad Neta: Se proyecta una alta rentabilidad del 41.56%, lo que indica un desempefio

financiero robusto.

e Margen de Utilidad Bruta: Un margen del 60% sugiere una buena eficiencia en la gestion

de costos de produccion.

e Gastos Operativos: Representan un 9.63% de las ventas, mostrando eficiencia en la

gestion de costos operativos.

6.6. Elaboracion de Presupuesto a 5 Afios

El presupuesto a 5 afios proporciona una vision a largo plazo de las finanzas de la empresa,

permitiendo planificar inversiones, expansiones y otras estrategias de crecimiento.

Tabla 34.
Presupuesto Financiero Proyectado a 5 Arios

Ano Ingresos Totales Costos de Gastos Gastos Utilidad Neta
(COP) Ventas (COP) Operativos Financieros (Cop)
(cop) (cop)
1 $675,000,000 $270,000,000 $65,000,000 $10,000,000 $280,500,000
2 $756,250,000 $302,500,000 $72,500,000 $11,000,000 $370,750,000
3 $840,312,500 $337,812,500 $81,250,000 $12,100,000 $466,250,000
4 $927,328,125 $375,703,125 $90,312,500 $13,310,000 $568,002,500
5 $1,017,192,188  $417,283,594  $99,843,750 $14,641,000 $677,214,844

Fuente. Elaboracion propia.

Supuestos:



e Crecimiento Anual de Ingresos: 12.5% anual.

e Incremento de Costos de Ventas: 12.5% anual, manteniendo el margen de utilidad bruta.

e Incremento de Gastos Operativos: 12.5% anual, alineado con el crecimiento de la

empresa.

e Incremento de Gastos Financieros: 10% anual, debido al aumento de deudas o intereses.

Interpretacion:

e Crecimiento Sostenido: Los ingresos y utilidades netas muestran un crecimiento

constante, reflejando la expansion y eficiencia operativa de la empresa.

e Margen de Utilidad Neta: Se mantiene alto, indicando una gestion financiera efectiva y

control de costos.



7.1.

7. CAPITULO. GERENCIA TRIBUTARIA

Impuestos, Tasas y Contribuciones que Realiza la Empresa

C&N TELECOMUNICACIONES, como empresa establecida en Colombia, esté sujeta a diversas

obligaciones fiscales que incluyen impuestos nacionales, locales, tasas y contribuciones. A

continuacion, se presenta una tabla detallada de los principales impuestos y contribuciones que la

empresa debe cumplir:

Tabla 35.
Impuestos, Tasas y Contribuciones de C&N TELECOMUNICACIONES

Tipo de Descripcion Frecuencia Base Tasa Aplicable

Obligacion de Pago Gravable

Impuesto sobre Impuesto aplicado sobre Anual Utilidad Neta 33%

la Renta las utilidades netas de la después de
empresa. deducciones

Impuesto al Impuesto indirecto Mensual Valor de las 19%

Valor Agregado sobre la venta de bienes ventas  netas

(IVA) y prestacion de servicios gravadas
gravados.

Retencién en la Mecanismo de recaudo Mensual Pagos Varia segun el

Fuente anticipado del impuesto efectuados a tipo de pago
sobre la renta 'y proveedores y
complementarios. empleados

Impuesto de Impuesto municipal Anual Ingresos Varia segun el

Industria y sobre actividades brutos por municipio

Comercio (ICA) industriales, actividades (usualmente
comerciales 'y de comerciales entre 0.2% y 1%)
Servicios.

Contribuciones  Contribuciones Mensual Salarios 4% (1% SENA,

parafiscales destinadas a fondos pagados a los 3% ICBF y cajas)
especiales como SENA, empleados

ICBF 'y cajas de
compensacion familiar.




Impuesto de Impuesto aplicado a Segin sea Valor del Varia
Timbre ciertos documentos necesario documento o (generalmente
legales y financieros. contrato 1%)
Tasas Tasas por servicios Anual Uso de Varia segun el
Municipales publicos y permisos espacios municipio
otorgados por el publicos,
municipio. licencias,
permisos

Fuente. Elaboracion propia.

Notas:

o Impuesto sobre la Renta: La tasa del 33% es aplicable para el ano fiscal 2024, segun las

disposiciones de la DIAN.

e Retencion en la Fuente: Las tasas varian dependiendo del tipo de pago, por ejemplo, 4%

para servicios profesionales, 10% para honorarios, etc.

e Impuesto de Industria y Comercio (ICA): Las tasas especificas dependen del municipio

donde se realicen las actividades comerciales.

7.2.  Planeacion Tributaria para la Empresa

La planeacion tributaria es una estrategia fundamental para optimizar la carga fiscal de C&N

TELECOMUNICACIONES, garantizando al mismo tiempo el cumplimiento de todas las

obligaciones legales. A continuacion, se describen las principales estrategias de planeacion

tributaria adoptadas por la empresa:

Tabla 36.

Estrategias de Planeacion Tributaria

Estrategia

Descripcion

Beneficios




Optimizacion de
Deducciones

Identificacion y aprovechamiento de todas las
deducciones fiscales permitidas por la ley,
como gastos operativos, inversiones en
activos, etc.

Reduccion de la base
gravable y, por ende, del
impuesto a pagar.

Estructuracion de

Planificacion de las inversiones en activos

Mayor aprovechamiento de

Inversiones fijos y tecnologicos para maximizar las beneficios fiscales por
deducciones por depreciacion y amortizacién. inversion.

Gestion de Implementacion de procedimientos eficientes Cumplimiento normativo y
Retenciones para la correcta aplicacion de retenciones enla  reduccion  de  riesgos
fuente, evitando sanciones y multas. fiscales.

Uso de Aprovechamiento de incentivos fiscales Disminucion de la carga
Incentivos disponibles, como exenciones, tarifas fiscal total de la empresa.

Fiscales reducidas o créditos tributarios ofrecidos por

el gobierno para ciertos sectores o actividades.

Planificacion de

Gestion eficiente de las obligaciones de IVA,

Optimizacion del flujo de

Pagos de IVA aprovechando créditos fiscales y evitando caja y reduccion de costos
saldos pendientes. financieros.

Asesoria Fiscal Contratacion de expertos fiscales para Actualizacion constante y

Continua mantener la empresa actualizada sobre adaptacion a  cambios
cambios en la legislacion tributaria y asesorar normativos.
en la implementacion de mejores practicas.

Revision de Evaluacion periddica de la estructura legal de Estructura mas eficiente y

Estructura Legal

la empresa para asegurar la eficiencia fiscal,
considerando  posibles  reorganizaciones
societarias.

beneficiosa desde el punto
de vista tributario.

Fuente. Elaboracion propia.

Notas:

e Optimizacion de Deducciones: La correcta clasificacion de gastos y la documentacion

adecuada son esenciales para maximizar las deducciones permitidas.

e Asesoria Fiscal Continua: Es crucial para anticipar y adaptarse a cambios legislativos que

puedan afectar la carga tributaria de la empresa.



7.3.  Procedimientos Tributarios de la Empresa

C&N TELECOMUNICACIONES ha establecido procedimientos tributarios claros y eficientes
para asegurar el cumplimiento de todas las obligaciones fiscales y optimizar la gestion tributaria.
A continuacion, se detallan los principales procedimientos tributarios implementados por la

cempresa:

Tabla 37.
Procedimientos Tributarios

Procedimiento Descripcion Responsable Frecuencia Herramientas
Utilizadas
Registro y Registro detallado de todos Contador Diario Software de
Clasificacion los gastos operativos, de General contabilidad (e;j.
de Gastos inversion y financieros para SAP,
su correcta clasificacion y QuickBooks)
deduccion fiscal.
Célculo y Célculo preciso del IVA a Especialista Mensual Herramientas de
Declaracién de pagar, considerando las enIVA gestion de TVA,
IVA ventas gravadas y los DIAN portal
créditos fiscales, y
presentacion de las
declaraciones = mensuales
ante la DIAN.
Preparacion de Elaboracion de la Contador Anual Software fiscal,
Declaraciones  declaracion  anual  del Fiscal consultoria
de Renta impuesto sobre la renta, externa
asegurando el  correcto
calculo de utilidades netas y
deducciones aplicables.
Gestion de Aplicacion 'y remision Departamento Mensual Software de
Retenciones en correcta de las retenciones de Finanzas noémina,
la Fuente en la fuente sobre pagos a herramientas de
proveedores, empleados y retencion
terceros, segun las tasas
establecidas.
Auditorias Realizacion de auditorias Auditor Anual Firmas de
Internas y periddicas para verificar el Interno auditoria,
Externas cumplimiento de las

obligaciones  fiscales 'y




detectar posibles areas de reportes
mejora. internos
Mantenimiento Conservacion de todos los Departamento Permanente Sistemas de
de  Registros documentos y registros de Archivos y gestion
Fiscales fiscales requeridos por la Contabilidad documental,
ley, asegurando su almacenamiento
disponibilidad para futuras seguro
auditorias.
Actualizacion ~ Capacitacion continua del Gerente  de Trimestral  Programas de

y Capacitacion
Fiscal

personal en temas fiscales y
actualizacion sobre cambios
en la legislacion tributaria.

Recursos
Humanos 'y
Asesor Fiscal

capacitacion,
seminarios,
cursos en linea

Planeacion y
Simulacion
Fiscal

Realizacion de simulaciones
fiscales para anticipar el
impacto de  diferentes

escenarios econdmicos y
estratégicos en la carga
tributaria.

Asesor Fiscal
y  Contador
General

Semestral

Software de
simulacion
fiscal, analisis
financiero

Fuente. Elaboracion propia.

Notas:

o Registro y Clasificacion de Gastos: Es esencial para asegurar que todas las deducciones

fiscales sean correctamente aplicadas.

e Mantenimiento de Registros Fiscales: La empresa conserva los registros durante el tiempo

requerido por la ley (generalmente 5 afios) para estar preparada ante cualquier auditoria de

la DIAN.



8. OCTAVO CAPITULO. PLAN DE MEJORAMIENTO

El Plan de Mejoramiento de C&N TELECOMUNICACIONES tiene como objetivo identificar
y abordar areas clave que requieren optimizacion para fortalecer la competitividad, aumentar la
eficiencia operativa y mejorar la rentabilidad de la empresa. Este plan se basa en los analisis
previos de Gerencia del Talento Humano, Gerencia de Marketing y Gerencia Financiera,

identificando oportunidades de mejora y estableciendo acciones concretas para alcanzarlas.

A continuacion, se presenta el Plan de Mejoramiento en formato de tabla, detallando las areas a

mejorar, las acciones propuestas, los responsables, los plazos de implementacion y los indicadores

de éxito.
Tabla 38.
Plan de Mejoramiento
Plazo
{ iy Respo de
Area de Accion p Recursos . .
. nsabl Imple . Indicadores de Exito
Mejora Propuesta Necesarios
e ment
acion
Implementar un Admi 3 Software de Reduccion del 15% en
sistema nistra meses gestion de costos de
Gestién de automatizado de dor de inventarios, almacenamiento.
. gestion de Invent capacitacion Aumento del 20% en la
Inventarios . . ., . .
inventarios para arios rotacion de inventarios.
optimizar el stock
y reducir costos.
Mejorar los Aseso 2 Contrataci6 Reduccion del tiempo
tiempos de r de meses n de de respuesta a menos de
< respuesta en redes Atenci personal 2 horas.
Atencion al . . . "
Cliente sociales mediante on al adicional, Incremento de la
la contratacion de Client capacitacion satisfaccion del cliente a
mas personal de e 4.5 estrellas.
soporte.
Marketing  Aumentar la Especi 6 Presupuesto Incremento del trafico
Digital inversion en alista meses adicional web en un 25%.

publicidad pagada en para




en Google Ads y Marke publicidad, = Aumento de las ventas
redes sociales para ting herramienta online en un 20%.
incrementar la s de analisis
visibilidad.
Introducir dos Geren 4 Investigacié Lanzamiento exitoso de
nuevos modelos te de meses n y nuevos productos.
Desarrollo de de cargadores Desarr desarrollo,  Captacion de 500
Nuevos inalambricos con ollo inversion en nuevos clientes en el
Productos caracteristicas de I+D primer trimestre.
avanzadas. Produ
ctos
Implementar Geren 5 Presupuesto Mejora en las
programas de te de meses para habilidades de ventas.
capacitacion Recur capacitacion Aumento de la
Capacitacion continua en sos , formadores productividad del
del Personal atencion al cliente Huma externos equipo de ventas en un
y ventas para nos 15%.
mejorar
habilidades.
Adoptar Geren 6 Formacion  Reduccion del tiempo
metodologias te de meses en de entrega de proyectos
agiles (como Opera metodologia en un 20%.
e, Scrum) para la ciones s agiles, Aumento de la
Optimizacion ., <faccién int del
de Procesos gestion de soft\.zv’are de satisfaccion interna
proyectos y gestion de equipo.
mejorar la proyectos
eficiencia
operativa.
Abrir tres nuevas Jefe 12 Inversion en  Apertura exitosa de tres
tiendas fisicas en de meses infraestruct nuevas tiendas.
. regiones Expan ura, analisis Aumento de la cuota de
Expansion Lo .,
. estratégicas para sion de mercado mercado en un 10% en
Geografica . .
ampliar la las nuevas regiones.
presencia de
mercado.
Desarrollar e Especi 4 Plataforma  Incremento de las
implementar un alista meses de compras recurrentes en
programa de en fidelizacion, un 15%.
Programas de fidelizacion que Marke diseio de Aumento de la retencion
Fidelizacion ofrezca ting recompensa de clientes en un 10%.

recompensas a
clientes
recurrentes.

S




Actualizar el Admi 3 Inversiébn en Mejor seguimiento de
sistema de CRM nistra meses software clientes.

. para mejorar la dor de CRM, Aumento de la
Mejora de la L e . .
Infraestructur ges‘ugn de TI capacitacion eficiencia en el manejo

e relaciones con los del personal de ventas y atencion al
a Tecnologica . s
clientes y el cliente.
seguimiento  de
ventas.
Implementar Geren 6 Investigacié Reduccion del impacto
practicas te de meses n en ambiental.
Sostenibilidad sostenibles en la Produ materiales ~ Mejora de la imagen de
y produccion y ccion sostenibles, marca en un 10%.
Responsabilid distribucion, inversion en
ad Social como el uso de procesos
materiales ecologicos
reciclables.
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 39.
Detalle de Acciones y Recursos
Presupuesto
Accion Propuesta Descripcion Recurs?s Estimado
Necesarios
(CoP)
Implementar sistema Adquirir e instalar software Software, $5,000,000
automatizado de especializado  para la capacitacion, soporte
gestion de inventarios gestion de inventarios, técnico
capacitar al personal.
Contratar personal Reclutar y capacitar nuevos Reclutamiento, $3,000,000
adicional de soporte  asesores para mejorar la salarios, formacion
atencion al cliente en redes
sociales.
Aumentar inversion Incrementar el presupuesto Presupuesto $10,000,000
en publicidad digital destinado a campafias en publicitario,
Google Ads 'y redes herramientas de
sociales. analisis
Desarrollar nuevos Investigar y desarrollar dos I+D, materiales, $8,000,000
modelos de nuevos  modelos con prototipos
cargadores caracteristicas avanzadas.

inalambricos




Implementar Disenar y ejecutar Formadores, $4,000,000
programas de programas de formacién en materiales de
capacitacion continua ventas y atencion al cliente. capacitacion

Adoptar Formar al personal en Formacion en $3,500,000

metodologias agiles

Scrum, adquirir software de
gestion de proyectos agiles.

Scrum, software de
gestion

Abrir nuevas tiendas Seleccionar  ubicaciones, Inversion en $20,000,000
fisicas alquilar espacios, equipar infraestructura,

tiendas y contratar personal. marketing local
Desarrollar Crear una plataforma de Software de $2,500,000
programa de recompensas, disefiar fidelizacion, disefio
fidelizacion beneficios para clientes de recompensas

recurrentes.
Actualizar sistema de Adquirir e implementar un Software CRM, $4,000,000
CRM nuevo sistema  CRM, capacitacion

capacitar al personal en su

uso.
Implementar Investigar materiales Investigacion, $6,000,000
practicas sostenibles  reciclables, ajustar procesos inversion en

de produccion y procesos ecologicos

distribucion.
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 40.
Cronograma de Implementacion
Accion Propuesta Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes?7-

1 2 3 4 5 6 12

Implementar sistema automatizado X X
de gestion de inventarios
Contratar personal adicional de X X
soporte
Aumentar inversion en publicidad X X X X X
digital
Desarrollar nuevos modelos de X X
cargadores inalambricos
Implementar programas de X X

capacitacion continua




Adoptar metodologias agiles X X
Abrir nuevas tiendas fisicas X X
Desarrollar programa de fidelizacion X X
Actualizar sistema de CRM X X
Implementar practicas sostenibles X X
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 41.
Matriz BSC para C&N TELECOMUNICACIONES
Perspectiva Objetivo Indicadores de Meta Iniciativas
Estratégico Desempeiio Estratégicas
Financiera Incrementar la - Margen de - Utilidad Neta - Optimizacion de
Rentabilidad Utilidad Neta > 41.56% costos
- Retorno sobre la -ROI>28.24% - Diversificacion
Inversion (ROI) de ingresos
Optimizar la. - Reduccion de - Reducir costos - Implementar
Gestion de Costos de en un 15% sistema
Inventarios Almacenamiento - Aumentar automatizado de
- Rotacion  de rotaciébn en un gestion de
Inventarios 20% inventarios
Clientes Mejorar la - Tiempo de -Respuestaen< - Ampliar equipo
Satisfaccion y Respuesta 2 horas de atencion al
Retencion de - Nivel de - Satisfaccion > cliente
Clientes Satisfaccion del 4.5 estrellas - Implementar
Cliente programas de
fidelizacion
Aumentar la - Aumento de la -Incrementaren - Expansion
Cuota de Cuota de Mercado un 10% en geografica
Mercado en Nuevas Regiones nuevas regiones - Apertura de tres
nuevas tiendas
Procesos Optimizar  los - Tiempo de Entrega - Reducir - Adoptar
Internos Procesos de Proyectos tiempo de metodologias
Operativos - Eficiencia en entrega en un Aagiles (Scrum)
Procesos 20% - Mejorar la
infraestructura

tecnologica




Desarrollar - Lanzamiento de - Lanzar 2 - Invertir en [+D
Nuevos Nuevos Productos nuevos - Innovacién en el
Productos - Captacion de productos desarrollo de
Nuevos Clientes - Captar 500 productos
nuevos clientes
Aprendizaje  Capacitar y - Mejora en - Mejorar - Implementar
y Desarrollar  al Habilidades de habilidades en programas de
Crecimiento  Personal Ventas un 15% capacitacion
- Productividad del - Aumentar continua
Equipo productividad - Contratar
enun 15% personal adicional
Fomentar la - Reduccion del - Reducir - Implementar
Innovaciéon y Impacto Ambiental impacto practicas
Sostenibilidad - Mejora de la ambiental sostenibles
Imagen de Marca - Mejorar - Desarrollar
imagen en un productos eco-
10% friendly
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 42.
Presupuesto de Implementacion
Accion Propuesta Presupuesto Estimado
(COoP)
Implementar sistema automatizado de gestion de $5,000,000
inventarios
Contratar personal adicional de soporte $3,000,000
Aumentar inversion en publicidad digital $10,000,000
Desarrollar nuevos modelos de cargadores inalambricos $8,000,000
Implementar programas de capacitacion continua $4,000,000
Adoptar metodologias agiles $3,500,000
Abrir nuevas tiendas fisicas $20,000,000
Desarrollar programa de fidelizacion $2,500,000
Actualizar sistema de CRM $4,000,000
Implementar practicas sostenibles $6,000,000
Total Presupuesto $65,000,000

Fuente. Elaboracion propia.



9. Recomendaciones

Para fortalecer la posicion de C&N TELECOMUNICACIONES en el mercado y asegurar un
crecimiento sostenible, se proponen las siguientes recomendaciones basadas en los analisis

realizados en las areas de Talento Humano, Marketing, Finanzas, y Costos y Presupuestos:

Primero, es fundamental continuar optimizando la gestion de inventarios mediante la
implementacion de sistemas automatizados que permitan una mayor precision y eficiencia. Esto
no solo reducira los costos de almacenamiento, sino que también mejorara la rotacion de
inventarios, asegurando que los productos estén siempre disponibles para satisfacer la demanda

del mercado.

En el ambito de la atencion al cliente, se recomienda incrementar la capacidad del equipo de
soporte, especialmente en plataformas digitales, para garantizar tiempos de respuesta rapidos y
mejorar la satisfaccion del cliente. La contratacion de personal adicional y la capacitacion continua
en habilidades de comunicacidon y resolucion de problemas seran claves para alcanzar estos

objetivos.

En términos de marketing digital, C&N TELECOMUNICACIONES deberia aumentar la
inversion en campafias publicitarias en plataformas como Google Ads y redes sociales. Ademas,
la colaboracion con influencers y la creacion de contenido de calidad ayudaran a incrementar la
visibilidad de la marca y atraer a nuevos clientes. Es esencial monitorear continuamente el

rendimiento de estas campafias para ajustar las estrategias y maximizar el retorno de inversion.

La diversificacion y desarrollo de nuevos productos, como los cargadores inalambricos avanzados,
son cruciales para mantener la competitividad en un mercado en constante evolucion tecnoldgica.

Invertir en investigacion y desarrollo permitird a la empresa lanzar productos innovadores que



respondan a las necesidades cambiantes de los consumidores, captando asi nuevos segmentos de

mercado.

La capacitacion continua del personal es otra area de enfoque importante. Implementar programas
de formacion en ventas y atencion al cliente no solo mejorara las habilidades del equipo, sino que
también aumentara la productividad y la eficacia en la ejecucion de estrategias comerciales. Un
equipo bien capacitado es fundamental para alcanzar los objetivos de crecimiento y mantener altos

niveles de satisfaccion del cliente.

Ademas, adoptar metodologias agiles en la gestion de proyectos permitird una mayor flexibilidad
y eficiencia operativa. Esto reducira los tiempos de entrega y mejorard la colaboracion entre
equipos, facilitando una respuesta mas rapida a los cambios del mercado y a las demandas de los

clientes.

La expansion geografica es una estrategia recomendada para aumentar la cuota de mercado. Abrir
nuevas tiendas fisicas en regiones estratégicas no solo ampliard la presencia de la empresa, sino
que también diversificard las fuentes de ingresos, reduciendo la dependencia de mercados

especificos.

Finalmente, implementar programas de fidelizacion y adoptar practicas sostenibles fortaleceran la
relacion con los clientes y mejoraran la imagen de la marca. Un programa de fidelizacion bien
disefiado incentivara las compras recurrentes, mientras que las iniciativas sostenibles demostraran
el compromiso de la empresa con el medio ambiente, atrayendo a consumidores conscientes de su

impacto ambiental.



10. Conclusiones

El analisis integral de C&N TELECOMUNICACIONES revela una empresa con una base
financiera solida, una estructura de capital equilibrada y una alta rentabilidad que le permite
competir eficazmente en el dinamico mercado de telecomunicaciones. La gerencia del talento
humano ha demostrado ser un pilar fundamental, asegurando que el personal posea las
competencias necesarias y se encuentre motivado para contribuir al éxito de la empresa. La
gerencia de marketing ha identificado oportunidades significativas para incrementar la visibilidad
y las ventas, mediante estrategias de precios competitivos, promocion efectiva y diversificacion

de canales de distribucion.

El anélisis financiero ha destacado la eficiencia operativa y la capacidad de la empresa para generar
utilidades sustanciales, respaldadas por un flujo de caja positivo y una gestion prudente del
endeudamiento. Los costos y presupuestos proyectados muestran un crecimiento sostenible, con

un enfoque en la optimizacion de recursos y la planificacion a largo plazo.

El plan de mejoramiento presentado aborda areas clave que requieren atencion para mantener y
potenciar el crecimiento de la empresa. La implementacion de sistemas automatizados, la mejora
en la atencion al cliente, la inversion en marketing digital y el desarrollo de nuevos productos son
acciones estratégicas que fortaleceran la posicion de C&N TELECOMUNICACIONES en el
mercado. Ademas, la capacitacion continua del personal y la adopcion de metodologias agiles
contribuiran a una mayor eficiencia operativa y a una mejor capacidad de respuesta ante los

desafios del mercado.
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