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GLOSARIO

ACERO: el acero es la aleacion de hierro y carbono, donde el carbono no
supera el 2,1% en peso de la composicion de la aleacion, alcanzando
normalmente porcentajes entre el 0,2% y el 0,3%. Porcentajes mayores que
el 2% de carbono dan lugar a las fundiciones, aleaciones que al ser
guebradizas y no poderse forjar a diferencia de los aceros, se moldean.

ACERO CORRUGADO: el acero corrugado es una clase de acero laminado
diseflado especialmente para construir elementos estructurales en una obra
civil, se trata de barras de acero que presentan resaltos o corrugas que
mejoran la adherencia con el hormigén esta dotado de una gran ductilidad,
la cual permite que a la hora de cortar y doblar no sufra dafos, y tiene una
gran soldabilidad, todo ello para que estas operaciones resulten mas
seguras y un menor gasto energético.

ACERO FIGURADO: barras de acero corrugado para refuerzo de concreto,
acero de alta resistencia que cumple con las normas internacionales de
fabricacibn ASTM y norma colombiana sismo resistente NSR-98. Barras
cortadas y figuradas en medidas especiales para proyectos de construccién
civil de acuerdo a la solicitud del cliente.

ANALISIS COMPETITIVO: es un procedimiento que nos permite apreciar
todo el mercado al cual se quiere llegar, evaluando en si la localizacién, la
calidad, la distribucion, las estrategias de promocion que esta implantando
la competencia, permitiendo obtener una valoracion de sus fortalezas y
debilidades desde el punto de vista del consumidor.

ASTM: American Section of the International Association for Testing
Materials, La ASTM estd entre los mayores contribuyentes técnicos del
ISO, y mantiene un sélido liderazgo en la definicion de los materiales y
metodos de prueba en casi todas las industrias, casi con un monopolio en
las industrias petrolera y petroquimica.

CORE BUSINESS: objeto del negocio razon social del negocio. Término de
mercadotecnia Industrial, hace referencia a las caracteristicas de la
empresa que fabrica el producto, hace referencia al "know how" de la
empresa, este tiene que se percibido por el consumidor.

CROSS — SELLING: estrategia de desarrollo de clientes que tiene como

objetivo maximizar las ventas de productos relacionados con promociones
cruzadas.
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CROSS SELL: venta cruzada. Técnica de venta que consiste en que el
vendedor vende otro producto ademas del principal.

COQUE: es el producto de la coccidon del carbon en retortas herméticas
(usualmente llamadas baterias), donde se obtiene un material carbonoso
poroso, el cual es cargado junto con el mineral de hierro en el Alto
Horno, para obtener luego de “coladas” peridédicas (cada 8 o 10 horas), al
hierro primario (llamado usualmente fundicion o arrabio). Tal hierro
primario es trasladado a la “aceria” para obtener al acero crudo mediante
soplo de oxigeno en hornos convertidores (Bessemer).

EVA: valor agregado a los accionistas o utilidad econ6mica es el
producto obtenido por la diferencia de la rentabilidad de sus activos y el
costo de financiacion o de capital requerido para poseer dichos activos.
EMPODERAMIENTO: el Banco mundial define el empoderamiento como
El proceso de incrementar la capacidad de los individuos o grupos a
hacer elecciones y transformar estas elecciones en las acciones y
resultados deseados apropiandose por su puesto de trabajo.

ILAFA: Instituto Latinoamericano del Fierro y el Acero.

GOOD WILL: el buen nombre del negocio.

NSR-98: norma colombianas de disefio y construccion sismo resistente.
PALANQUILLA: pequefia pieza de acero semiacabada y de forma
rectangular, circular o cuadrada. Las palanquillas son mas pequefias que
los tochos.

PLAN DE ACCION: es un programa de actividades que se caracteriza por
estar organizado con responsables, tiempo de ejecucion y costos para
realizar dicha actividad.

SIDOC S.A.: Siderurgia Del Occidente S.A.

SIDERURGIA: empresas productora dedicada a la transformacion de

chatarra en acero.

VIS: vivienda de interés social.

18



RESUMEN

El proyecto se fundamenta en el desarrollo de un diagnostico comercial, el
cual permite hallar posibles falencias en los procesos y funciones de la
organizacion, que conlleve a plantear soluciones y crear estrategias que
permitan la adecuada estructuracion del area comercial.

El trabajo se desarrolla bajo la modalidad de investigacion de campo de
caracter descriptivo — diagnostico, el cual permitid6 proponer un plan
estratégico de mejoramiento continuo.

Se establecié el diagnostico comercial, mediante una serie de herramientas
como lo son la matriz DOFA, el andlisis de resultados la medicion del
rendimiento detallado de las ventas, el posicionamiento comercial en el
mercado, igualmente se realizo un estudio de la politica comercial del plan
de marketing, la evaluacién de medios y organizaciéon de la funcién
comercial, finalizando con la auditoria de la gestion.

Estos procesos aplicados permitieron evidenciar las debilidades vy
amenazas en la estructura funcional y organizacional de ventas, en la
redistribucién geografica, en la carencia de productos del portafolio entre
otros hallazgos.

Diagnosticado el proceso comercial se desarrollo una serie de estrategias
para dar solucion y asi obtener mayor productividad del area, se planteo
crear una nueva linea de producto denominada Acero Figurado y asi dar
solucion a la carencia del portafolio de mercado.

Otras estrategias fueron la redistribucion de los asesores comerciales, la
actualizacién de clientes, el reajuste de las funciones de los cargos del
area y la actualizacién del proceso comercial.

La estrategia del portafolio de mercado y la redistribucion comercial se
encuentran en proceso de monitoreo para definir con precisiéon los
indicadores a establecer para su respectivo control.
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INTRODUCCION

El entorno que se evidencia hoy por hoy en el mundo, la desaceleracion
econdmica que se pronostica para Colombia en el 2009 segun lo informa el
diario Portafolio® y otras entidades, requiere que el sector siderirgico y
otros gremios de la economia colombiana estén en la obligacion de
realizar planes de mejoramiento continto orientados a la calidad de sus
procesos y la respectiva optimizacién de sus recursos sin olvidar el factor
importante el cliente, generando como resultado la competitividad en el
gremio del acero.

SIDOC S.A. es partidario de la polivalencia y renovacion de sus procesos
por lo cual apoya el cambio y se encuentra actualizandose constantemente,
el siguiente trabajo ilustra el proceso administrativo que se realiza en el
area comercial, el cual se analiza a través de varias herramientas como la
matriz DOFA, el analisis de resultados la medicion del rendimiento de las
ventas, estimacion de la posicion comercial en el mercado.

Se realizo un estudio de la politica comercial del plan de marketing la
evaluacion de medios y organizacion de la funcién comercial, finalizando
con la auditoria de la gestion.

Como estrategias de implementacién se realizo la redistribucion de los
asesores comerciales, y se desarrollo una nueva linea de mercado
denominado Acero Figurado, para el cual se proceso un plan de mercadeo
realizado en cinco fases de trabajo:

= Fase 1: Andlisis del ambiente del acero figurado.

= Fasa 2: Benchmarketing de la competencia de este tipo de acero,
» Fase 3: Puesta en marcha del plan mercadeo,

= Fase 4: Proceso de ejecucion de estrategias,

= Fase 5: Proceso de ejecucion

Se concluye como recomendacion aplicar las estrategias propuestas para
seguir consolidandose en mercado.

! PATINO. Carlos. Desaceleracién Econémica [en linea]. Bogota D.C.: Portafolio, 2008
[consultado el 20 octubre 2008]. Disponible en Internet:
http://www.portafolio.com.co/negocios/consultorio/2008-05-29/ARTICULO-WEB-

NOTA INTERIOR PORTA-4213394.html
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1. DESCRIPCION DE LA COMPANIA SIDOC S.A.

Siderurgica del Occidente es fundada el 2 de febrero de 1987 con el
propdsito de elaborar aceros estructurales para la construccion, partiendo
de la fundicién de chatarra y finalizando con el proceso de laminacion en
caliente. Actualmente, en la empresa realiza procesos de produccion de
acero estructural para la construcciéon en diferentes diametros y formas.

Desde su inicio SIDOC S.A. se creo6 con el fin de atender las necesidades
de la construccion en el sur occidente colombiano, con el transcurrir de los
afios y la innovacion tecnoldgica, se ha permitido actualizar no solamente
su equipo de produccion sino laboratorios y equipos de ensayo, logrando
extender su cobertura a todo el pais.

SIDOC ha venido desarrollando su Core Business? en base a la produccion
y comercializacion de acero corrugado, cuadrado, liso y platina para la
industria de la construccion, y la ornamentacion. El mercado en el cual se
encuentra la compafia es un mercado competitivo por lo cual la empresa
debe evolucionar para generar libre competencia a sus adversarios y no
desaparecer. El desempefio interno en SIDOC S.A. Se refleja por el
empoderamiento de sus colaboradores y son varios los aspectos donde se
ve reflejado el buen desempeiio de la empresa.

La rentabilidad de la empresa, considerada entre el gremio siderargico
como la compaifia con el mejor indice de EVA, los aportes sociales que
realiza la compaifiia, como el mantenimiento del parque del barrio la Flora
el cual SIDOC S.A. se encarga de su sostenimiento, Otro aporte social
donde se ve reflejada el desempefio interno aportado a la comunidad es a
través de la fundacion SIDOC S.A. y su programa la pintaton de Siloe,
programa por el cual, la fundacion ha sido homenajeada y ha logrado
cambiar la cultura del Departamento al igual la fundacién Mensajeros de
Esperanza que ha conformado con los nifios de la ladera una agrupacion
filarmonica.

" CORE BUSINESS: Objetivo De Negocio Razén Social De Negocio.
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1.1. MISION

Ser la siderurgica con capital 100% Colombiano que garantizando su
sostenibilidad y creando valor a sus accionistas, se convierta en la mejor
opcidén para sus clientes, colaboradores y proveedores.

1.2. VISION

. En el 2012 SIDOC S.A. continuara siendo una empresa con
estandares internacionales de productividad vy rentabilidad, que le
garantice competitividad en el mercado nacional.

. En el 2012 SIDOC S.A. sera consolidada como una empresa
socialmente responsable con sus trabajadores, proveedores, clientes,
medio ambiente y comunidad.

. En el 2012 SIDOC S.A. se consolida como la alternativa integral en
calidad, productos y servicios para el mercado de acero estructural del
pais.

. En el 2012 SIDOC S.A. estard conformado por un equipo humano
altamente calificado, motivado y comprometido con el cumplimiento de los
objetivos de la compaiiia.

. En el 2012 SIDOC S.A. continuara liderando el sector en la
generacion de valor y rentabilidad a sus accionistas.

. En el 2012 SIDOC S.A. se habra posicionado como la empresa que
produce el acero de los colombianos.

1.3. VALORES

 Respeto: Hacia las personas con quienes trabajamos, procurando un
ambiente de trabajo que permita desarrollar nuestras aspiraciones
personales, profesionales y familiares.

» Confianza: Entre los miembros de la organizacion, teniendo en la cuenta
las opiniones y sugerencias del equipo humano.
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« Compromiso: Con la empresa, el cliente y la sociedad, asumiendo un
papel dinAmico y participativo en el desempefio de nuestras tareas.

* Flexibilidad: Para asumir los cambios con una actitud positiva y agil,
conforme a las circunstancias del mercado.

« Enfoque al cliente: La organizacion depende de sus clientes y por lo
tanto comprende y analiza sus necesidades actuales y futuras. Hay un
esfuerzo constante en satisfacer sus requisitos y en exceder sus
expectativas.

» Liderazgo: Los lideres establecen la unidad de propdsito y la orientacién
de la organizacion. Ellos crean y mantienen un ambiente interno, en el cual
el personal llega a involucrarse totalmente en el logro de los objetivos.

» Participacion del personal: El personal a todos los niveles es la esencia

de la organizacién, y su total compromiso posibilita que sus habilidades
sean usadas para el beneficio de la organizacion.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Para SIDOC S.A. resulta de gran importancia seguir desarrollando
esquemas de mejora que conduzcan a tener una mejor posicion, que le
permita establecerse en el mercado. Actualmente en la industria existen
fuertes competidores los cuales representan una amenazan en la
participacion del mercado. En estos momentos se estd presentando una
desaceleracion economica del sector al igual que en la industria de la
construccion la cual estimula fuertemente el sector del acero. La siguiente
grafica ensefia las proyecciones para los proximos 4 afos.

Grafica 1: Proyecciones del sector de la construccion 2006 — 2011
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del 2007]. Disponible en Internet: htpp.www.camacol.com

16
14 -
12

(03]
|

oON MO

Como se evidencia en la grafica la industria de la construcciéon, va a
disminuir en Colombia y paralela a ella la industria del acero, por lo cual
SIDOC S.A. debe iniciar el mejoramiento continuo en los procesos
funcionales, especialmente el area comercial, donde se ha evidenciado
problemas de distribucion de los vendedores, errores en las bases de
datos, des-actualizaciéon de fechas en cartera, problema en el servicio
postventa, visita des-continua de los clientes por parte de los vendedores,
la incorrecta utilizacion de los medios que ofrece la empresa, entre otras
falencias, portafolio de productos reducido en comparaciéon de la
competencia.
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3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Estara en capacidad la empresa SIDOC S.A. de responder frente a los
nuevos retos del mercado del acero y las demanda de sus propios clientes,
a partir de la estructuracion de un plan de mejoramiento en el é&rea
comercial y en la implementacion de una nueva linea de producto?.

3.1. SUB PREGUNTAS

 ¢Cuales son las fortalezas y debilidades del area comercial de la
empresa SIDOC S.A.?

» ¢Cuéles son las oportunidades y amenazas de la empresa SIDOC S.A.
en el mercado nacional del acero?

e A partir de matrices DOFA ¢ Cual es el plan de mejoramiento adecuado
para la empresa SIDOC S.A.?
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4. JUSTIFICACION

El segmento donde participa la compafia es demasiado competitivo y los
indices de produccion son pequefios contra la competencia por lo cual la
empresa debe evolucionar continuamente para generar libre competencia a
sus adversarios y no desaparecer

Las grandes compafiias de la industria siderurgica se hacen mas
competitivas en el area comercial y cada vez adoptan mayores estrategias
para lograr el éxito esperado. En SIDOC S.A. se tiene la necesidad de
iniciar con un proceso de mejoramiento continuo en cada una de sus
funciones comerciales con el fin de optimizar el desarrollo de las mimas y
generar mayor calidad y satisfaccion a nuestros clientes externos e
internos.

La necesidad de realizar el diagnostico del proceso y las funciones del area
comercial incidira en la optimizaciéon de los mismos, mediante su analisis
se podran establecer los lineamientos a seguir en la descripcidon de cargos
y procesos requeridos para el logro de los objetivos del area, esto
permitird que SIDOC S.A. pueda continuar siendo una de las compafiias
pioneras en el sur occidente colombiano y en al ambito de la
responsabilidad social.
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5. OBJETIVOS

5.1. OBJETIVOS GENERALES

Realizar un plan estratégico para el mejoramiento continuo y mayor
productividad del area comercial de SIDOC S.A. utilizando como
herramientas la matriz DOFA vy los diagndsticos evaluativos de los
procesos funcionales de SIDOC S.A.

5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Realizar un diagnostico del area comercial de SIDOC S.A. con el fin de
hallar y detectar sus fortalezas y debilidades.

e Estructurar matrices DOFA, para completar las oportunidades vy
amenazas de SIDOC S.A.

* Elaborar un plan de mejoramiento para el area comercial de la empresa.
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6. MARCO TEORICO

La importancia de realizar un diagnostico comercial radica en la utilizacion
adecuada de las herramientas establecidas para realizar dicho analisis y
asi crear estrategias para ello utilizaremos dos herramientas basicas, como
lo son, la matriz DOFA y diagnostico.

6.1. TEORIA DE LA MATRIZ DOFA

ANSOFF. Es uno de los primeros que reportan esta metodologia en la
publicacion de su libro Business Strategies; en 1966 con el analisis DOFA,;
que es una herramienta comparativa que se fundamenta en informacion
interna y externa, particularmente en medir la competencia.

Partiendo del conocimiento que el método DOFA es un andlisis de
vulnerabilidad que se utiliza para determinar el disefio de la organizacion
ante una situacién critica especifica que esta afectando la empresa.

Toda organizacién posee fortalezas y debilidades internas, asi como
amenazas y oportunidades externas. Las cuatro variables nos permiten
hacer combinaciones. FO, DO, FA, DA.

El método DOFA es una herramienta generalmente utilizada como
diagndstico empresarial en el ambito de la planeacién estratégica determina
las fortalezas y debilidades propias de la organizacion y asi se elabora una
estrategia competitiva acertada.

Vale recordar que hoy por hoy, debido a la facilidad de aplicacién del
analisis DOFA, este también se utiliza ampliamente para estudiar problemas
técnicos criticos en areas muy distintas para la cual fue disefado
inicialmente. Es asi como se aplica con éxito en procesos de planta,
logistica, penetracion de mercados, preparacion de portafolios de inversion,
estructuracion empresarial, aplicaciéon de politicas internas, planeacion
estratégica, nuevas inversiones, implementacion de procesos, evaluacion de
nuevas tecnologias y muchos temas mas.

Es de vital importancia reconocer que estos tipos de métodos preparados,
desarrollados y analizados adecuadamente le presenta a la empresa una
poderosa herramienta de informacion para la toma de decisiones en temas
de elevado impacto.
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En el método DOFA no se puede olvidar en ningln momento, que su
verdadera finalidad es la planeacién estratégica que lleva a la empresa a
integrar procesos que se anticipen o minimicen las amenazas del medio, el
fortalecimiento de las debilidades de la empresa, el potenciamiento de las
fortalezas internas y el real aprovechamiento de las oportunidades®*.

6.2. TEORIA Y METODO DEL DIAGNOSTICO

Realizar un diagnostico comercial, permite analizar la situacion competitiva
actual del negocio que desee evolucionar, proponiendo una nueva forma de
organizaciéon y comercializacion con innovacién estratégica.

Un diagnostico comercial requiere utilizar diversas técnicas y herramientas
para la correcta toma de decisiones el logro de objetivos implica la
participaciéon activa del personal, desde la alta direcciéon, empleados medios
y operarios se determina en forma macro los puntos débiles del area
comercial de la organizacion y de los procesos que requieren una inmediata
atencion para identificar posibles problemas.

El diagnostico debe ser realizado siguiendo un enfoque basicamente
estratégico

Relativo a su entorno del mercado, deberd contener los puntos fuertes,
débiles y limitaciones, tanto propias como del entorno, en especial deberan
evaluar las fuerzas de los competidores y sus planes sobre futuras acciones
asi como una serie de oportunidades y amenazas que se derivan de la
situacién de la propia empresa en relaciéon con el entorno-mercado en el que
se actua. El objetivo principal del Diagnéstico radica en cuantificar el estado
de madurez actual de la organizacién con los estandares nacionales o
internacionales que deberia manejar la empresa, identificando de una
mar;era rapida, precisa y concisa las areas potenciales de desarrollo en
ella”.

SAMAYA CORREO, Jailer. Que es el andlisis DOFA [en linea]. Montevideo:
monografias.com S.A., 2008. [Consultado 02 febrero 2009]. Disponible en Internet:
http://www.monografias.com/trabajos36/metodo-dofa/metodo-dofa2.shtml

* ANSOFF, |. es uno de los primeros que reportan esta metodologia en la publicacién de
su libro Business Strategies en 1966; otro reporte de su uso se encuentra en tilles,
Sharking Strategic en 1966, su sigla en ingles es SWOT, Strengths, weakness
Opportunities and Threats. Se encuentra también como TOWS matriz.

‘DIAZ DE SANTOS. Diagnostico En La Empresa [en linea]. Barcelona: Diaz Dos
Santos, 2008. p.244 [Consultado el 30 enero del 2009]. Disponible en Internet:
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En la elaboraciéon de este diaghostico se tendrd especial consideracién los
factores claves de éxito, En este diagnostico se debe describir las causas
gue las han provocado, la situacién actual y a la vez se aportan
recomendaciones parciales sobre acciones a realizar, que posteriormente
volveran a ser analizadas al trazar las alternativas estratégicas.

http://books.google.com.co/books?id=4LBT2Y2ktQEC&pg=PR5&dq=DIAZ+DE+SANTOS.++
Diagnostico+En+La+Empresa#PPA232. M1
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7. MARCO CONCEPTUAL

Para la consecucion del proyecto aplicaremos el concepto de las
herramientas utilizadas en el diagnostico comercial como la auditoria, el
analisis comercial, entrevistas y la matriz DOFA.

Formulacion De Estrategias: para el analisis y evaluacion de las estrategias
implica tomar decisiones subjetivas con base a la informacidén objetiva,
planteando directrices apropiadas para conseguir los objetivos deseados.

Investigacion Y Analisis: son factores criticos para conocer el mercado
objetivo, las oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadeo,
estratégicos y tacticas.

Market Share - Cuota De Mercado: es la participacion de una empresa en
un mercado determinado. Ha de estar claro si la expresion de la cuota de
mercado se hace en unidades o en valores para apreciar el valor de la
cifra.

Matriz DOFA: andlisis de debilidades, oportunidades, fortalezas vy
amenazas, donde se componen por; las fortalezas y debilidades estan
representadas en la parte interna las que nos dicen la parte positiva para
lograr el objetivo y las dificultades que se tienen de dicho logro; y las
oportunidades y amenazas en la parte externa de la empresa; las que nos
dicen que es lo afecta la empresa tanto positiva como negativamente.

Matriz EFI.: matriz de evaluacion de los factores internos, Este instrumento
para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y debilidades mas
importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece
una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Al
elaborar una matriz EFl es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el
hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se
debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Es bastante
mas importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras
reales.

Matriz EFE: la matriz de evaluacién de los factores externos (EFE) permite
a los estrategas resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,
demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y
competitiva.
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Mercado Potencial — Potential Market: una poblacién tiene necesidad de un
producto o servicio, que posee los medios financieros necesarios, y que
podria estar interesada en adquirirlo

Mercadeo Estratégico: Su finalidad es orientar la empresa hacia las
oportunidades econOmicas atractivas para ella, es decir, completamente
adaptadas a sus cursos a su saber-hacer, y que ofrecen un potencial de
crecimiento y rentabilidad. El mercadeo estratégico trata de escoger el
mercado, la meta y la creacion satisfaciendo las necesidades del
consumidor con un producto o servicio especifico.
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8. DISENO METODOLOGICO

8.1. ENFOQUE DE ESTUDIO

El enfoque de este proyecto evaluativo tiene un desarrollo de tipo
cualitativo y cuantitativo, puesto que los resultados que se obtendran luego
de cumplir con los objetivos previstos seran cuantificables y cualificales.

8.2. TIPO DE ESTUDIO

Para desarrollar el proyecto del area comercial se elabora un diagnostico
investigativo comercial de tipo exploratorio y después descriptivo debido a
gue desde la teoria se conocen cuales son las variables que estan
comprometidas con el objeto de estudio y de tipo descriptivo ya que con
ella se podra presentar en los resultados las estrategias planteadas.

8.3. POBLACION OBJETO DE ESTUDIO

El desarrollo del presente trabajo tiene como objetivo poblacional el
personal referente al area comercial de SIDOC S.A.

8.4. ANALISIS DEL MERCADO

SIDOC S.A. es una empresa encaminada al sentido social y el
mejoramiento continuo del desempefio global de la organizacion es el
objetivo permanente. Se trabaja el enfoque basado en hechos para la toma
de decisiones: Las decisiones eficaces se basan en el andlisis de los datos
y la informacién. Dentro del enfoque de Gana — Gana las relaciones con
proveedores son mutuamente beneficiosas generando la capacidad de
crear valor para ambos.

El macro ambiente externo de la empresa manifestada en diciembre 2008
genera que cerca de 80 millones de toneladas de acero buscan comprador
en el mundo. El exceso de oferta se ha acumulado por diversas razones,
desde el re-direccionamiento de paises como Ucrania y Rusia, que ahora
estan volcados al mercado civil, hasta la recesién econdmica internacional,
que ha afectado la demanda en todo el mundo”.
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El sector siderdrgico colombiano, en los ultimos afios ha atravesado un
proceso de reorganizacion industrial, se ve afectado por movimientos
drasticos en el entorno internacional. La salvaguardia impuesta por Estados
Unidos sefala un punto de inflexién en la trayectoria que lleva el mundo
hacia una mayor integraciéon comercial.

Es posible que Colombia necesite aplicar una salvaguardia de corto plazo.
"La salvaguardia evita que la desviacion de comercio inunde el mercado y lo
distorsione", lo explica Juan Manuel Lesmes, director de la Céamara
Fedemetal de la Andi.

Las salvaguardias son medidas de emergencia para proteger la industria
nacional que se ve amenazada ante el crecimiento aumento absoluto o
relativo de las importaciones. Estas medidas consisten en la restriccion
temporal de las importaciones que afectan con dafar o causar dafio grave al
sector nacional los cuales no estan preparados para competir con los
productos importados las medidas de salvaguardias a diferencia de las
medidas antidumping y las medidas compensatorias no requieren una
determinacion de practica desleal.

El problema de la imposicion de salvaguardia surge cuando estas se buscan
imponer por razones diferentes a la proteccién del sector. Ante el dafio
provocado por la mayor importacion de productos ya sea en términos
absolutos o relativos. Por consiguiente un estudio técnico sera de dtil
importancia con el fin de evaluar, consistentemente, la situaciéon comercial
de un pais ante el mercado internacional. Se debe analizar si los problemas
inmersos en el Sector son provocados, en verdad, por la importacion de
productos o por problemas de agenda interna, lo que tendria que ver con
fallas de apoyo a las politicas de competitividad y desarrollo del sector y/o
problemas de informalidad (debido a la mayor cantidad de importaciones
informales) Estos ocasionan que el dafo de las importaciones se
magnifique, ademas, de considerarla como causa aparente del perjuicio.

El nuevo entorno internacional ofrece oportunidades, si las cosas se miran
con una perspectiva mas amplia. Muchas de estas empresas del sector
metalmecanica podrian encontrar en Estados Unidos un interesante
mercado de destino. La razén es que la salvaguardia que aplicé ese pais
genera lo que se conoce en términos técnicos como una proteccion negativa
para su sector transformador, pues aunque los costos de su materia prima
subiran en un 30%, los productos terminados aumentan menos. "Si se tiene
en cuenta que la materia prima representa mas del 50% del valor total del
producto transformado, este sector va a quedar desprotegido”, segln un
empresario. La oportunidad esta en que muchos productos provenientes
desde Colombia no estan cubiertos por la medida®.

® Barrera De Acero. En: Dinero.com [en linea]. Octubre, 2007 No 228 [consultado el 15
agosto 2008]. Disponible en Internet :
http://www.dinero.com/wf_ImprimirArticulo.aspx?IdRef=2289&IdTab=1

34



Para la siderurgia, este es el momento de pensar con una perspectiva de
regién latinoamericana con miras al ALCA y presentarse ante Estados
Unidos con una estrategia conjunta. En los Ultimos afios, el Instituto
Latinoamericano de Hierro y Acero, llafa, ha planteado la importancia de
entrar al ALCA con una posicién conjunta. Todos los paises, con sus
industrias, gremios y gobiernos, han apoyado esta iniciativa.

Grafica 2. Construccion por Sectores
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Fuente: GAMBOA, Cristina. La edificacion en Colombia: situacion actual.
Colombia [en linea]. Bogota D.C: Camacol, 2007 [consultado el 30 octubre
del 2007]. Disponible en Internet: htpp.www.camacol.com

En octubre de 2007 se aprobaron 2.079.542m?2 para construccion, 572.945
m2. Mas que en octubre de 2006, equivalentes a un incremento en el area
licenciada del 38,03%. Del total se aprobaron 1.288.296 m2 para vivienda,
lo que representé un incremento del 10,94% respecto al mismo mes de
2006. EIl total de metros cuadrados aprobados en octubre de 2007, el
61,95% correspondi6 a vivienda y el 19,32% a comercio.

El consumo Per-capita de acero en Colombia es 56 kilos por habitante, las
posibilidades del crecimiento en el sector del “Acero Figurado” se dan por
el crecimiento de la construccion,

Como se mencion0 anteriormente la construccion en Colombia viene
presentando un incremento notable por lo cual se asume que los indices de
crecimiento del “Acero Figurado” aumenten paralelamente al de este
sector.

En construccién el crecimiento estuvo cercano a 16%, apoyado en las

variaciones presentadas por las edificaciones y las obras civiles que
crecieron 7,2% y 28% anual, respectivamente.
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En el siguiente diagrama podemos identificar el crecimiento que ha tenido
la construcciéon en la economia en el primer semestre del afio 2007".

Para el primer semestre de 2007, el PIB de la construccién superé los $3
billones a precios constantes de 1994), de los cuales 55% correspondi¢ al
PIB de las edificaciones y 45% restante a la actividad registrada en las
obras civiles. Estos indicadores demuestran que la produccion de “Acero
Figurado” tiene posibilidades de crecimiento en el pais no en grandes
magnitudes como se presentaron en afios anteriores. Las proyecciones de
Fedesarrollo, Camacol, Anif existe la tendencia a la baja.

Grafica 3: PIB Por Sectores
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Fuente: GAMBOA, Cristina. La edificacion en Colombia: situacién actual.
Colombia [en linea]. Bogota D.C: Camacol, 2007 [consultado el 30 octubre

del 2007]. Disponible en Internet:
JDN Neiva 28/09/07.pdf http://www.codiacero.com/06boletin/boletin.html.

Para los préximos afos, en la siguiente grafica se aprecia las proyecciones
en la construccion para los proximos 4 afios, pero existen proyecciones
donde se destaca el incremento de las obras civiles.

" El Sector De La Construccién En Colombia: [en linea]. Bogota D.C.: Camacol, 2007.
[Consultado 03 de marzo del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.camacol.org.co/estudios_economicos/informes_economicos/informes_economi
cos.html
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9. DIAGNOSTICO COMERCIAL SIDOC S.A.

El &rea comercial de SIDOC S.A. EI objetivo del area comercial es atender
el mercado satisfactoriamente conservando los margenes propuestos
mediante el andlisis continuo del comportamiento del mercado; evaluando
la informacion acerca de los requerimientos del cliente para garantizar un
proceso eficiente y eficaz en el manejo del recurso tanto humano como
econbmico.

Tabla 1. Proceso Actual Del Area Comercial.

Procesos y
subproces
0S

Requisitos del
cliente

Requisitos
Legales

Requisitos
Proceso

RQ Organiza.

- Que sea
atendido
manera
adecuada.

- Que sus
inquietudes

- Cbdigo de
importacione
Sy
exportacione
S

- Impuestos a

- mantener
buena
comunicacion
con el cliente
con el fin de
capturar.

- Que el
volumen de
ventas se
incrementes
continuamen
te.

sean las ventas.

contestadas.

- Que sus
reclamos
sean
atendidos y
se tomen
acciones
sobre ellos.

Gestion
Comercial

- Que se
cumpla
completament
e con lo
pactado.
Fuente: COLLAZOS. Hoover, Manual Calidad. Santiago de Cali, 2007. 1 archivo
de computador.
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9.1 ANALISIS DEL AREA COMERCIAL

9.1.1. Anédlisis De Resultados Y Medicién Del Rendimiento Comercial.
Uno de los elementos de mejora importante esta dado en la formaciéon y la
actualizacién de conocimientos y valores de un buen comercial, el trabajo
comercial ha pasado en pocos afos de la figura del “representante” o del
“vendedor charlatdn” a las profesiones de consultor comercial o key
account, lo cual determina la evolucion del volumen del negocio con
personal capacitado y apto para analizar el entorno del mercado.

Para ser mas objetivos el andlisis del rendimiento se debe relativizar su
desarrollo teniendo en cuenta:

. El crecimiento del mercado.
. La tasa de inflacién anual.
. La incidencia de la subida de precios.

Tabla 2. Evolucién del volumen de negocio global (sin IVA)

INDICADORES 2008 2007 2006
Volumen del Negocio (Sin
IVA)
$ 142,463,800,819 [ $ 111,531,576,751 | $ 120,335,378,348
Tasa Anual de
Infglacion(%)

7.67% 5.69% 4.50%

Tasa Anual de la Subida
de precios o deflaciones
aplicada por la empresa 15.00% 12.00% 16.00%
Tasa de crecimiento real
del volumen del negocios
(N3-N2 / N2) $ 30,932,224,067 | $  -8,803,801,597

Tasa de crecimiento del

mercado (%) 220 789%
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9.1.2. Andlisis detallado de las ventas por producto mercado. En
SIDOC S.A. maneja varias lineas de producto por lo que es preciso analizar
la evolucion de las ventas y el volumen del negocio por linea de producto.
En el diagnostico se crea una tabla de calculo adaptada a la estructura y
naturaleza de la empresa la cual se permite estimar las perspectivas de
venta en el futuro.

El resultado final del anélisis es determinar el nivel de las ventas y cudal ha
sido su tendencia. Las consideraciones para conocer cual es el nivel de las
ventas y tendencia son:

Desarrollar analisis por cada renglon comercial (producto) y dentro de este
por variedades, calidades y otras variables que pueda influir en las ventas.

Causa. No es calcular los datos numéricos del negocio de la empresa, Si
no de dar a conocer la influye de los producto en el volumen de ventas.

Homogeneidad en la serie de los datos de ventas en cuanto a:

« Precio
e Canales de distribucion
e Mercado

Con relacion al precio el objetivo es calcular la tendencia que tiene en si el
producto, se tiene que considerar periodos en los cuales el precio haya
permanecido constante, pues de lo contrario aunque el producto sea el
mismo de acuerdo con su caracteristicas fisicas, no sucede lo mismo
respecto al mercado y por tanto la tendencia de las ventas sera diferente.
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Tabla 3. Cuadro De Evolucion Analitica de las Ventas.

Ventas 2006

MES FACTURADO TONELADAS | PROMEDIO
Enero $ 9,032,824,899 6,962.540 1,297,346
Febrero $ 8,518,234,458 6,411.914 1,328,501
Marzo $ 11,033,234,458 7,938.030 1,389,921
Abril $ 8,060,559,526 5,607.070 1,437,571
Mayo $ 11,719,775,535 7,778.590 1,506,671
Junio $ 9,561,652,564 6,253.480 1,529,013
Julio $ 12,401,143,044 7,543.420 1,643,968
Agosto $11,141,695,385 6,473.311 1,721,174
Septiembre $ 12,578,154,530 7,359.800 1,709,035
Octubre $ 11,034,226,312 6,554.250 1,683,522
Noviembre $ 9,520,838,088 5,881.950 1,618,653
Diciembre $ 5,733,039,549 3,756.890 1,526,007
Acumulado $ 120,335,378,348 78,521.245 $ 1,532,520
Promedios $ 10,027,948,196 6,543.437 $ 1,532,615

Fuente: COLLAZOS. Hoover, Indicadores de Ventas. Santiago de Cali, 2006.

Informe 21 .

Ventas 2007

MES FACTURADO TONELADAS | PROMEDIO

Enero $ 7,750,767,876 5,347.840| $ 1,449,327
Febrero $ 7,632,091,505 5,145.080| $ 1,483,377
Marzo $ 10,490,292,299 6,634.890| $ 1,581,080
Abril $ 8,081,320,378 4,917.200| $ 1,643,480
Mayo $ 9,291,910,545 5,714.150| $ 1,626,123
Junio $ 9,559,999,533 6,346.800| $ 1,506,271
Julio $ 10,889,113,966 7,610.260| $ 1,430,847
Agosto $ 12,797,579,475 8,909.100| $ 1,436,462
Septiembre| $11,171,477,882 7,615.110| $ 1,467,015
Octubre $ 11,487,923,058 7,572.223| $1,517,114
Noviembre | $ 10,334,777,340 6,690.259| $ 1,544,750
Diciembre $ 7,044,322,894 4,398.670| $ 1,601,467
Acumulado | $ 116,531,576,751 76,901.582| $ 1,515,334
Promedios $9,710,964,729 6,408.465| $ 1,523,943

Fuente: COLLAZOS. Hoover, Indicadores de Ventas. Santiago de Cali, 2007.

Informe 22.
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Ventas 2008

Mes Facturado Toneladas Promedio
Enero 12.666.865.748 7.510.782 1.686.491
Febrero 14.297.455.298 8.179.911 1.747.874
Marzo 12.412.375.750 6.970.432 1.780.718
Abril 14.559.586.436 7.945.336 1.8932.469
Mayo 12.945.996.429 6.866.718 1.885.325
Junio 10.484.240.921 5.077.597 2.064.804
Julio 10.484.240.921 5.077.597 2.064.804
Agosto 15.115.451.562 7.732.606 1.954.768
Septiembre 12.336.654.297 6.420.617 1.921.413
Octubre 13.268.355.161 7.193.928 1.844.383
Noviembre 7.971.524.846 4.600.286 1.732.833
Diciembre 5.860.581.663 3.541.669 1.654.751
Acumulado 142.463.800.819 3.541.669 1.654.751
Promedios 11.871.983.402 6.443.999 1.841.656

Fuente: COLLAZOS. Hoover, Indicadores de Ventas. Santiago de Cali, 2008.
Informe. 23

9.1.3. Analisis de la pocién en el mercado. el analisis de la evolucién
global y detallada de las ventas se complementa para la medicion del
rendimiento comercial, con un examen de la posicién de los productos en
los diferentes mercados en relacion con la competencia.

Tabla 4. Posicién En El Mercado

Posicién del Alambre; chipa;
mercado Perfiles Platinas Grapa; puntilla
Ventas
Regionales 68.196.885.376 11.860.106.723 2.352.172.730
Ventas 32.124.590.250 17.940.045.738
Nacionales

La produccién de acero en Colombia para 2008 fue de $1.897.658,218.101
toneladas métricas. SIDOC S.A. produce en el afio anterior 77.327.993
toneladas, esta cifra representa el 4% de participacion.
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9.1.4. Andlisis de costes y gastos de la funcion comercial. es
conveniente realizar el analisis pertinente de los costes registrados al area
comercial con el fin de establecer gastos fijos comerciales.

Tabla 5. Gastos Funcién Comercial.

En % del En % del En % del
Gastos Fijos volumen de volumen de volumen de
comerciales % |negocios % negocio % negocio
Salario y cargas fijas
del personal de 29.
servicio comercial. 26.9 31.995.000 2| 35.139.500]| 29.7 38.653.450
Gastos de estudios e
investigacion. 12.6| 15.000.000 | 8.8| 10.650.000| 9.4 12.325.452
Administracion de
PTT1 articulo de
escritorio. 2.1 2.500.452| 2.3 2.800.852| 1.8 2.400.128
Transportes y 50. 49.
desplazamiento. 50.1 59.465.250 8| 61.152.258 9 64.850.462
Honorarios y Otros. 8 9.598.500| 8.7 10.541.850| 8.9 11.596.035
TOTAL gastos fijos. 118.559.202 120.284.460 129.825.527

9.1.5. Comparacion de los objetivos con los resultados comerciales.

Los resultados registrados por la empresa constituyen un conjunto de
informaciones particularmente interesantes para el analista que podra
comparar en el tiempo con otros indicadores econdmicos del sector. El
proceso consiste en precisar de forma clara:

* La naturaleza de los objetivos comerciales de la empresa.
* Los niveles fijado para cada uno de ellos.

Tabla 6. comparacién resultados / objetivos (segun volumen o cifras
de negocios)

Estimacion
T:;u(r)att)ljeeztﬁ/?se Nivel Y Cifras Resultados Sgbégal_l;azggséi
Fijados HisiEk QLI lek Débil Media
Alta
Volumen de
Ventas 135.153.322.715 142.463.800.819
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Para el afio 2008 se estima un incremento en las ventas del 15.98%
respecto al afio 2007, pero la compafiia supero ese porcentaje
presupuestado obteniendo un incremento del 22.25%.

Tabla 7. PIB sectores

PIB por sectores - Variacion Ene-Jun 07/06
Fuente: DANE
Construccidon T 15,98%
Industria 7 13,30%
Comercio 1 11,22%
Transporte i 11,20%
Financiero i 10,16%
Electricidad, gas y agua 7 2,80%
Agropecuario 7 2,38%
Mineria i 2,07%
Serv. Sociales 7 1,13%
0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%

Fuente: GAMBOA, Cristina. La edificacion en Colombia: situacién actual.
Colombia [en linea]. Bogota D.C: Camacol, 2007 [consultado el 30 octubre

del 2007]. Disponible en Internet:
JDN Neiva 28/09/07.pdf http://www.codiacero.com/06boletin/boletin.html.

9.2. ESTUDIO DE LA POLITICA COMERCIAL Y DEL PLAN DE
MARKETING.

» Politica de precios la variable precio es uno de los elementos mas
complejos dentro de la politica comercial , este concepto se encuentra
unido a otros elementos del marketing-mix en especial el producto, y la
evolucion del mercado que por lo general define el precio.

Encuesta 1. Politica de Precios

* Quien Es El Responsable De Fijar Los Precios
R/l Gerencia comercial

e« Cbmo se fijan los precios de venta y las tarifas:
De los productos existentes

De los productos perfeccionados
De los productos nuevos
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» Considera que sus precios son competitivos teniendo en cuenta:
El nivel de calidad (precio de la competencia)

La relacidn calidad / precio de la competencia)

» Utiliza La Variable Precio Como Argumento

Ofensivo (precios mas bajos que la competencia)

Defensivo (alineacién con los precios de la competencia)

* Puede Evaluar La Incidencia De Una Subida O Bajada De Precios Sobre
El Volumen De Las Ventas

R/ Si, A Través Indicadores Internos

» Conoce La Tasa Necesaria De Aumento

R//: Si, indices Del Mercado

Encuesta Realizada Por: Pablo Rivas

Persona Encuestada: Gerencia Comercial SIDOC S.A.

> Politica de distribucién

Encuesta 2. Politica De Distribucién.

. Puede precisar las grandes lineas de sus politicas de distribucion.
R/l SI.
. Cuéles son las caracteristicas esenciales de su politica de

distribucion en cuanto a:

Tipo de clientes

Tipo de productos

Habitos u obligaciones

Capacidad y posibilidades de la empresa

. La Decision En Policias De Distribucién Se Encuentra Definida O
Se Modificara En Un Futuro. En Caso Afirmativo, Como.
R//: Se encuentra definida y no se modificara en un futuro.

. Evalué si se encuentra en situacion de:

Dependencia total en la distribucion.

Cooperacion sobre una base de respeto e intereses reciprocos.
Dominio total de la distribucion.

Encuesta realizada por: Pablo Rivas

Persona encuestada: Gerencia Comercial SIDOC S.A.
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> Politica de ventas. Productos de buena calidad a precios razonables
y servicio cordial con buena capacidad de respuesta. La estructura de
precios le permite a la empresa volcar directamente a sus clientes los
ahorros de costos que logra mediante la produccion. Maneja una politica de
vendedores asalariados y a través de comisiones.

> Encuesta 3. Politica de Ventas

. Qué Tipo De Vendedores Utiliza La Empresa Porque
Agentes con varios representantes.
Representantes exclusivos

Vendedores asalariados
« Como Esta Organizadas La Venta

Por sectores geograficos, como se ha realizado el reparto
Por linea de productos o actividades

Por canales de distribucion

Por categoria de clientes (indicar cuales)

Mediante la estructura combinada (producto/sector).

» Como Se Ha Contratado A Estos Agentes Y Cuales Es Su Margen De
Beneficios

Los comerciantes se forman sobre técnicas y productos
Los técnicos se forman sobre los sistemas de ventas
Los técnicos — comerciales tienen una doble formacion desde el principio.

e Como Les Adiestra

Practicas en la fabrica

Sobre el terreno con un vendedor veterano
Con el jefe de ventas

En cursillos de formacion especializada

« En Qué Aspectos Se Acentua La Formaciéon De Los Vendedores.
Técnicas de ventas
Técnicas de productos

Comportamiento, trabajo personal, organizacion.
Papel de intermediario entre cliente y fabrica
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* En Que Se Ha Estimulado Las Ventas
* Fijacion de objetivos

Reuniones viajantes, comerciantes y fabrica
Visita de direccion en cada sector
Concursos/ premios a vendedores

« Como Se Remunera A Los Vendedores Sueldo fijo

Comisiones sobre volumen de negocio exclusivamente.
Fijo + comision sobre volumen de negocio.
Fijo + comision sobre volumen de negocio + primas por objetivos.

e Cual Es La Politica De Dietas O Desembolso De Gasto A Los
Vendedores

Pago sobre gastos reales

Pago reales maximos (hotel, restaurante, coches)
Dieta mensual fija.

« Como Se Controla A Este Tipo De Persona
Unicamente por su resultados (pedidos de cliente)

Por su actividad y resultados (relaciones + pedidos)

« Como Son Considerados Los Vendedores En La Direccion De La
Empresa.

Son colaboradores como cualquier otro.

Es una categoria aparte que debe ser estrechamente vigilada.

La punta de lanza de la empresa (como expedicionarios)

Los embajadores de la empresa (junto con los cliente)

* Cual Es El Grado De Atencion Prestada A Los Vendedores Por Los
Responsables Operativos Y La Direccion.

Nulo (ya que no estan nunca contentos y siempre se quejan sobre los
precios, plazos y calidad.

Moderado (exageran sobre las dificultades que les plantea la fabrica 'y
sobre su calidad como vendedores)

Interesante (mas allad de su verborrea, conocen el mercado, los clientes y
proporcionan informaciones interesantes.

Importantes (aparte de las sugestivas informaciones que puedan facilitar,

se les ha formado adecuadamente son un recurso constante de ideas y
credibilidad.

46



> Politica de promocion y de comunicacion. No es suficiente la
proyeccion y creacion de unos productos de calidad que se adapten las
necesidades del consumidor a un precio competitivo, es necesario darlos a
conocetr. La empresa debe definir sus politicas de promocion,
comunicacioéon y publicidad para:

* Informar a los clientes
* Suscitar el interés o deseo por el producto.
* Provocar la compra.

La publicidad es una variable del Marketing Mix, que debe ser coherente
con elementos como producto, precio y distribucion.

» Encuesta 4: Politica Promocién y Comunicacion

. Puede Definir Los Grandes Ejes De Su Politica De
Promocion Y Comunicacion.

R// La politica de promocidn gira al entorno del
Mercado y la politica de comunicacion gira el entorno social de la
compafia.

. Ha Determinado Los Objetivos De Comunicacion.
Realizando Una Distincién Entre:

Publicidad general imagen
Publicidad de productos

. En La Publicidad De Productos Se Ha Formulado Un Mensaje Con
Argumentos De Privilegio De Su Producto (Innovador, Calidad, Servicio,
O Precio) Respecto A La Competencia.

R/l si, calidad, servicio e innovacion de estrategias.

. En La Dosificacion De Los Esfuerzos Publicitarios Por Cada
Producto O Serie De Productos Se Tiene En Cuenta:

Sus objetivos prioritarios de ventas

La actuacion de la competencia

Las ventas anteriores

El ciclo de vida de los productores

Los deseos de los vendedores/distribuidores
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Continuacién Encuesta 5: Politica Promocion y Comunicacién

* Quien Ildea Y Realiza Las Campafias Publicitarias (Mensaje, Eleccion
De Soportes, Realizacion.

Servicio externo
Agencia externa de publicidad
Varias agencias segun el caso

. Puede Evaluar Su Politica De Promociéon/ Comunicacion/ Publicidad
De Los Ultimos Afos.
R/l Siempre. A través de indicadores de gestion.

*  Otros Gastos Publicitarios.
Publicidad en el lugar de venta
Presupuesto publicitario asignado a distribuidores.

* Qué Cifra Del Volumen De Negocio Representa Sobre El
Presupuesto General La Promocion Y Publicidad.
R// 20.000.000

« Comparable A La De La Competidores
Mayor
Menor

 Las Técnicas Publicitarias Recurren A Varios Tipos De Soporte:
Lectura e imagen (prensa escrita carteles)

Imagen y sonido (tv)

Sonido (radio)

Encuesta realizada por: Pablo Rivas
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Tabla 8. Modelo A Desarrollar Segun Los Casos.

Publicidad | Carteles | Prensa | Prensa Prensa TV | Cine | Radio | Patrocinio
Directa Diaria | semanal | Especializada

Publicidad

General(Imagen

De Marca)

Publicidad de

productos

* Lanzamiento _

Productos

nuevos

* Productos

Publicidad para
mantenimiento

de productos
en decadencia.

publicidad de

ataque a la

competencia
publicidad para

otras causas
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9.3. VALORACION DE MEDIOS Y ORGANIZACION DE LA FUNCION
COMERCIAL: LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA.

Figura 1. Portafolio Productos.

Referencias:

8.5 Mm., 9.0 Mm., 3/8 pulg., 11.0

Mm., 12.0 Mm., ¥%plug, 15.0 mm, 5/8 pulg,
718 pug, ¥pulg,

Referencias: 12.0 Mm., 1/2Pulg, 15.0mm,
5/8.

Referencia: 9.0mm, 10.0mm, 11.0mm
1/2pug, 5/8 pulg.

Referencia:

1/8 x (3/4, 1,1 1/4.1 V¥3)

3/16 x (3/4, 1,1 1/4.1 %)

1/4 x (Y2, 5/8, %, 1, 1 Y%, 1 1/2)

Fuente: Portafolio Productos, [en linea]. Cali: SIDOC S.A., 2008.:
[consultado 12 diciembre 2008]. Disponible Internet:
http://www.sidocsa.com

SIDOC S.A. Ha venido desarrollando su Core Business con base a la
produccién y comercializacién de acero corrugado, cuadrado y liso para la
industria de la construccion, y la ornamentacion. Por peticiones de algunos
clientes se ha trabajado en baja escala con la figura de maquila otro
producto denominado “Acero Figurado” con el mismo acero como materia
prima y corresponde a refuerzos que se le dan a las obras de construccion.
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9.3.1. Valoracion individual de productos

Tabla 9. Productos

Adaptacion a las

: i Capacidad de
Funciones necesu_jades del competitiva
cliente

Criterios nadad Media |Buena |Débil |Media |Alta
Funciones de uso
Calidad de servicio
(Rendimiento durante
Su uso)
Facilidad de uso
Resistencia
Fiabilidad/ seguridad
Duracioén
Coste de utilizacion
Funcion de estima
Imagen del producto
Forma/aspecto
Funciones técnicas
Proceso de fabricaciéon
Materiales utilizados
Precio
Relaciéon _ _
calidad/precio
Disponibilidad /plazo _ _
de entrega
Servicio post-venta
garantia
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9.3.2. Medios materiales de la funcion comercial.

Tabla 10. Medios Materiales

Lista De Medios Evaluacion

Débil Media Alta
Locales y su disposicion
Superficie
Emplazamiento y funcionalidad
Confort en el trabajo
Materiales ofiméticas
Despachos
Clasificadores, armarios
Fotocopiadoras
Material de edicion
Teléfono
Fax
Material informatico
Ordenadores central
PC
Sistemas y aplicaciones
Ficheros de clientes
Gestion de existencias
Estadisticas comerciales
Registro y confirmacion de pedidos
Plan de reparto
Medios de almacenamiento y
conservacion
* Almacenes/tiendas
* Ubicacion de productos almacenados
* Maquinas de mantenimiento
Medios de transporte y reparto
* Vehiculo de transporte
* Vehiculo/camiones de reparto
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9.3.3. Medios humanos de la funcién comercial.

Tabla 11. Medios Humanos.

Lista De Medios Evaluacion

Débil Media Alta

Direccion y mandos

Nivel de formacion y experiencia

Competencia profesionales

Estudios e investigaciones

Competencias profesionales

Importancia numérica

Equipo de ventas

Status (exclusivo/ representantes)
Edad /dinamismo
Ubicacién geogréaficas
Calidad profesional

Tiendas / repartos

Cualificacién profesional
Importancia numeérica
Promocion

Competencia profesional
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9.4. AUDITORIA DE METODOS DE LA GESTION COMERCIAL.

La auditoria de gestion de la funcion comercial consistird en analizar las
diferentes técnicas y meétodos utilizados por la empresa para la aplicacion
de su politica comercial y su plan de marketing, ademéas de efectuar un
control sobre sus resultados.

Examinaremos la gestion segun los siguientes resultados.

 Mercados.

 Productos

 Precios

 Clientes

e Distribucién

* Equipo de ventas
 Promocion publicidad

* Administracién de ventas

* Previsiones y presupuestos.

Tabla 12. Auditoria Gestién Comercial.

AUDITORIA METODOS GESTION COMERCIAL Respuesta

Gestion Vigilancia De Mercados Sl NO
v' Dispone La Empresa De Un Sistema Regular De
Informacion (Fuentes Y Procedimientos) Sobre La
Evolucién De Sus Principales Mercados O Segmentos

De Mercado

e evolucién cuantitativa de la demanda SI

» evolucién cualitativa de las necesidades del

consumidor NO
* evolucion de la oferta de la competencia Sl

v" Analiza el responsable comercial este tipo de
informacion Sl

v' Aparte de la habitual informacién sobre el mercado
de las bases de datos y otras fuentes se analizan los
datos que proporcionan los vendedores o agentes
comerciales Sl
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Continuacién de la tabla 12 Auditoria Gestion.

Gestion de productos.

S

NO

v' Dispone de estadisticas regulares y periédicas sobre la
evolucion en ventas sobre los distintos productos

e en cantidad (unidades fisicas)

* en volumen de negocio.

v Estas estadisticas son:

* Globales por productos.

 En detalle por producto / mercado.

Continuacién Tabla 11: auditoria gestion comercial.

v' Existe un plan o programa

 Para mejorar los productos existentes.

 De creacién de productos que sustituyan a aquellos ya
obsoletos

 De innovacion o creacion de nuevos productos

» De eliminacién o retirada del catalogo de aquellos
productos que han dejado de ser rentables o que
entorpecerian el desarrollo de otros nuevos.

v' Se controla la aplicacién de forma regular del plan o
programa para los productos (existentes y nuevos)

* Teécnica del calentamiento.

* Método del camino critico (PERT)

v Los datos sobre reclamaciones, devoluciones de
clientes, garantias o] servicios post-ventas
(in7dependientemente del plan comercial) se emplea para la
elaboracion de un programa de mejoramiento en calidad de
productos

v' Se tienen en cuenta las opiniones de clientes vy
vendedores en la elaboracion de estos programas de mejora
0 en la creacién de productos

v' Se dispone de un fichero actualizado (técnico o
comercial con los principales productos de la competencia.

v. En estas evaluaciones comparativas se elaboran
razonamiento para los vendedores

v' Estan orientados estos argumentos hacia.

e la critica de los productos rivales.

e el desarrollo de caracteristicas positivas de los
productos de la empresa.

SI
SI

SI
SI

SI

SI

SI

SI

SI

SI

S

NO

NO

NO

NO

NO
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Continuacién Tabla 12. auditoria gestion comercial.

Gestion Del Precio De Ventas SI | NO
La politica de precios consiste, como hemos precisado,
en fijar el nivel de precios en funcién de unos
parametros comerciales. La gestion de precios consiste
en asegurar su aplicaciéon y controlarla.
Se procede periodicamente a la realizacion de tarifas y
a su difusion:
* Atodos los clientes Sl
 Alos grandes clientes en exclusiva NO
» Alos vendedores Unicamente NO
Controla el servicio comercial de forma sistematica:
* Los precios para los pedidos de los clientes. NO
* Los precios para los buenos vendedores (tarifa +
descuentos + condiciones de pago) Sl
Se compara cada afo la evoluciéon de los precios de los
productos de la competencia.
* Los costes de fabrica Sl
* Los de la competencia Sl
Produce a titulo comparativo, al calculo de los costes
directos de los productos de la competencia. NO
En caso de una politica de compensacion sobre los
precios de los productos (los productos mas caros
equilibran los precios mas bajos de ciertos productos
de reclamo) se comprueba que el reparto real de
ventas en volumen se encuentran equilibrado en
relacion a lo previsto Sl
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Gestion De La Clientela S| | NO
Dispone de un fichero de clientes (manual o informatico)
donde se compruebe las cantidades solicitadas y el
volumen del negocio:
* Por productos Sl
* Por periodos Sl
Se transmite esta informacion (estadistica de clientes) a
los vendedores Sl
Analiza periddicamente la empresa la evolucion de las
ventas en los clientes més fuertes Sl
Se conocen las razones de esta evolucion (favorable o
no) y se puede precisar los criterios de eleccion de los
clientes.
e Calidad, innovacion de productos. Sl
 Capacidad de ventas. Sl
* Servicio post-venta. NO
Para aquellas empresas que venden productos de
consumo masivo a gran escala conoce el volumen de
negocio de sus productos por m2. Sl
Para industrias que venden productos o componentes a
otras industrias se percatan de:
La parte de consumo de materia primas en volumen de
negocios de sus clientes Sl
Su participacion en el consumo de clientes. NO
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Gestion De La Distribucion (Distribucion Fisica) SI | NO

Existe una verdadera gestién de existencias de

productos finales (si la empresa trabaja sobre

existencias y no sobre pedidos) bajo la responsabilidad

de los servicios comerciales. Sl
Esta gestion de existencias es manual y esta registrada

en ficheros tipo kardex o informatizado. Sl
En caso de que este informatizado se encuentra
actualizado y en tiempo real. Sl
Se controla el stock a finales de mes (sondeo, control
con inventario permanente). Sl
Se analiza la composicion y reparto de stock (producto
y almacenes) comparandolo con las ventas. Sl
Por productos
* por zonas geograficas NO
* por categoria de clientes NO
Se organizan reuniones de coordinacion con los
servicios de fabricacién para regular la produccién en
funcién de los niveles de stock de productos finales de
clientes. SI
Conoce de forma inmediata:
* el valor global y detallado del stock Si
* los plazos de salida y rotacion global y detallada de
los diferentes productos. Si
* sabe el precio de las existencias disponibles. Sl
* informan los servicios de gestion a los vendedores
de las existencias fijas o de aquellas que se precisa
acelerar su salida Sl
Si la empresa dispone de su propio sistema de entrega
(camiones) se efectlan evaluaciones regulares de
costes y ventajas sobre los transportes externos Sl
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Gestion Del Equipo De Venta

Sl

NO

Segun el caso, la empresa dispone de un quipo de
vendedores exclusivos o de representantes. a pesar del
as importantes diferencias de status y comportamiento
entre los colaboradores deben, al menos, utilizarse un
conjunto de métodos de gestion comunes.

Se negocian o se fijan anualmente, de forma estacional o
mensual, los objetivos de ventas

Estos objetivos son:

. Globales

. Detallados

En el caso de tratarse de objetivos detallados se evallan
su volumen de negocio

* Por productos
. Por clientes o canales de distribucién
o Por zonas

El nivel de estos objetivos:
. Lo fija unilateralmente la direccién
. Se negocia/discute con cada vendedor

Se determina el nivel preferido a partir:

* De los resultados anteriores de la tasa de crecimiento
uniforme o variable, segun el caso.

* Objetivos comerciales y generales de la empresa.

. De una amplia vision estratégica que comprende
resultados anteriores, tendencia del mercado, actividad de
la competencia y programas de esfuerzo por parte de la
empresa.

En materia de organizacion del trabajo de los vendedores.
planifica sus visitas:

. De forma global
. Detalladamente

Sl

Sl
Sl

Sl
Sl
Sl

NO

Sl
Sl

Sl

SI

NO
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Dispone los vendedores habitualmente de informacién y

estadisticas sobre: Sl
* Latendencia del mercado. NO
* Sus ventas Si
» Estadisticas de cliente. Sl
* La competencia.
NO

Deben los vendedores realizar informes: NO
* De cada cliente NO
* ResUmenes semanales NO
» Explicaciones y analisis comparativos de objetivos y
resultados.
Se controla regularmente el coste de este equipo NO
 De forma global Sl
* Por sector o vendedor
Conoce el coste de la visita de un cliente. NO
Se define el valor minimo de un pedido para rentabilizar
la visita de los vendedores. NO
Se controla la actividad de busqueda de nuevos clientes. NO

Gestién De Promocion Y Publicidad SI | NO
Dentro del marco de la politica de produccion y
comunicacion, se informa con antelacion a sus
principales clientes y vendedores de las campafias
publicidad. Sl
Se mide el impacto sobre las ventas de las diferentes
actividades de promocion publicitaria. NO
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Gestion y administracion de ventas. SI | NO

Se registra diariamente los pedidos Sl
Se confirman tras comprobar referencias, precios y plazo | Sl
Cuando el pedido se entrega al cliente. El vendedor esta
informado por partida doble de la informacion. Sl
Después de su registro se trasmiten los pedidos sin
demora al servicio de planificacion o fabricacion o a la
tienda de productos finales se la empresa trabaja sobre
existencias NO
Se conoce permanentemente el listado de la lista de
pedidos
* Volumen de negocio por entregar Sl
* Plan de cargas de trabajo de fabrica (mes / personal
de trabajo). Sl
. Plazos de entrega. Sl
Controla el servicio comercial el respecto del plan de
fabricacién y entrega. de pedidos en el plazo NO
Se avisa a los clientes entre eventuales retrasos en las
entregas. Si

Gestion Preventiva Y Control Presupuestario. SI [NO
Se atienden rapidamente las reclamaciones y se registran
las respuestas a los clientes.
» Por productos o lineas de productos. Sl
 Por mercados o sectores de ventas. Sl
Estos presupuestos se han establecidos:
» Directamente en términos de volumen de negocio NO
 Enunidad de venta y en funcién de la politica de
precios en volumen de negocio. Sl
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Se controlan
* Mensualmente.
 Acumulados desde el principio del ejercicio.

En cuanto el presupuesto de costes de distribucion, se ha
repartido entre costes variables de distribucion y cargos fijos del
periodo

Se detallan estos presupuestos de cargos variables de
distribuciéon por conjunto producto/mercado

» Descuentos y bonificaciones

e Comision por ventas.

» Gastos de transportes

» Otros gastos

En los presupuestos de cargos fijos por producto/mercado se
determinan:

* Losgastosenl+D

* Los gastos en promocion /publicidad
* Los gastos de agencias o sucursales
* Los salarios y los cargos vinculados

Se detallan los presupuestos de gastos fijos en:

» Salarios y cargas sociales

» Articulos se escritorio, gastos de gestion

* Gastos de desplazamiento

» Gastos de promocién y publicidad general

Son objeto de control y analisis comparativos los diferentes tipos
de presupuesto.

* Mensualmente

» Estacionalmente

* Anualmente

Se aprovechan los andlisis presupuestarios sobre ventas y
costes para definir medidas correctivas

* Sobre ventas.

* Sobre costos y gastos.

Sl

Sl

Sl
Sl
Sl
Sl

Sl
Sl
Sl
Sl

Sl
Sl
Sl
Sl

Sl

Sl
Sl

NO

NO
NO
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Continuacién Tabla 12. Auditoria gestion comercial.

Este conjunto de indicadores de gestion comercial se sintetiza
en un documento SI

Se realza este documento :
* Manualmente

e Por ordenador Sl
Su periodicidad
« Semanalmente SI

e Mensualmente
 Por estacion.

9.5. EVALUACION DEL ENTORNO COMERCIAL

El entorno comercial se puede desglosar en tres niveles segun los agentes
gue estén o no relacionados en los intercambios comerciales que realiza la
empresa (concepto de INPUT Y OUTPUT).

Nivel Del Cliente

Cual Es La Situacion Del Mercado/S Y Su Tendencia (Lanzamiento,
Crecimiento, Madurez O Declive).
. R/I: Madurez

Como Evolucionan Las Necesidades De Los Clientes (Gustos,
Motivaciones, Habitos De Uso).
. R/I: Motivaciones, Habitos De Uso

Como Evoluciona Su Poder De Compra.
. R//: Constantemente el cliente exige mayor calidad por que
conocen mas acerca del tema y especificaciones del acero.

EL NUMERO DE CLIENTES ESTA CONCENTRADO (FUERTES
CUENTAS) O ES MUY ELEVADO

. R/l Se encuentra concentrado en el sur occidente del territorio
colombiano

CUAL ES LA RELACION DE FUERZA CON LOS CLIENTES (POR
EJEMPLO, MEJORA DE CALIDAD, CREACION DE NUEVOS
PRODUCTOS

R// La relacion con los clientes mejora con la presentaciéon del producto.
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9.5.1. Nivel de la competencia.
El Mercado Es

. Casi-monopolistas

. Un oligopolio

. Competitivo

La Fuerza De La Competencia Es
. Débil

. Media

. Elevada

Existe Amenaza De Nuevos Competidores.

R/I: Por la globalizacion y la politica de confianza en nuestro pais,
constantemente invierten las grandes productoras mundiales de acero
empresas productoras de acero a Colombia.

La Actividad De Los Principales Competidores Estan Encaminado Hacia:

. La innovacion, creatividad, calidad de los productos
. Los precios
. El servicio

9.5.2. Nivel reglamentario

Existen Una Legislacion O Reglamentacion Que Favorezca La Venta De
Productos

R// No el gobierno no interviene en los productos, pero se ha presentado casos
muy extremos como la recepcién econdmica del 97 en la cual el gobierno
intervino.

ESTAN LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS.
» Reglamentados.

* Fijados por la administracion.

+ Libres bajos control.

* Libres sin restricciones.

Existe Algin Organismo O Asociacion De Consumidores Que Intervenga En La
Comercializacién Y Control De Los Productos.
R// No

Favorecen O Discriminan Los Impuestos Indirectos (Iva) A Los Productos.
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R/I: No existe ningun tipo de beneficio por los impuestos nacionales.

Existen Mas Impuestos O Tasas Especificas.
R/I: No

El Crédito De Consumo Incide Sobre La Venta De Productos
R/I: si, por la construccion.

La Tasa De Créditos Al Consumo Constituyen:
* Una incitacion a la compra.
e Una limitacién para la compra.

Influye La Evolucién Sociocultural Y Los Modos De Vida Sobre La Venta.
e A corto plazo.
« Alargo plazo.

Constituyen La Evolucion Tecnolégica.
« Una amenaza (desaparicion de productos)
* Una oportunidad de desarrollo)

9.6. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO COMERCIAL.

Tabla 13. Sintesis de los puntos fuertes y débiles y coherencia del
marketing.

PUNTOS CLAVE DEBIL |MEDIA [ALTA
Estudios e investigacién
Orientacion de estudios e investigacion
Conocimiento del mercado —
Creatividad, innovacion productos
Productos
Adaptacion de mercados
Diferenciacion de la competencia
Estado y edad de los productos
Proteccion de productos
Equilibrio de la gama
Efectos de sinergia entre productos de la gama ]
Precio
Relacién, calidad, / precio en el producto
Graduacion escalar de precios
Ratio precio de venta/coste de fabricacion =1
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Continuacion de la tabla 13. Sintesis de los puntos fuertes.

Clientela

Calidad de la clientela

Reparto de riesgo

Naturaleza de las relaciones con la clientela.

JEE

Distribucioén
Dominio de los canales de distribucion
Cobertura geogréfica

Gestién de stock de productos finales
Entregas/plazos (distribucion fisica)

4 EE

Promocién / publicidad
Calidad de los mensajes
Coherencia con productos y precios

Dosificacién de soportes y medios de comunicacién.

Presupuesto en publicidad

g

PUNTOS CLAVE
Planificacion Marketing
programacion de actividades
asignacion de responsabilidades
coordinacion general

Puntos Clave
papel de marketing

Lugar del marketing en la cultura de la empresa.

Posicion jerarquica de la funcion y de sus
responsables.
Medios Materiales
locales y oficinas
material de oficina
medios de comunicacion
materiales informaticos
Medios Humanos
competencia personal
importancia numérica
Eficacia de la capacidad de venta.
Organizacion Y Métodos De Gestion.
eficiencia de la organizacion
calidad de los métodos de gestidn
coordinacion con otras funciones

DEBIL

<
m
Y
>

M

ALTA

BN

N8 BEN
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10. MATRIZ DOFA DEL AREA COMERCIAL

= FO: Usar fortalezas para aprovechando las oportunidades.

= DO: Vencer debilidades aprovechando oportunidades

= FA: Usar fortalezas para evitar amenazas

= DA: Reducir al minimo las debilidades y evitar las amenazas

Tabla 14. Matriz DOFA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
» Personal con experiencia e idoneidad » Crecimiento de la empresa
en el &rea comercial. » Estrategia basada en bajos
» Relaciones publicas con el sector precios.
siderargico. * ¢vulnerabilidades propias
» Sinergia equipo de trabajo. conocidas?
* Implementos informaticos para e Cambio ciclico de precios,
desarrollo de trabajo. » Distribucién errénea de los
* Reconocimiento de marca SIDOC S.A. asesores comerciales.
e ¢Ubicacidén geografica?  Bases de datos, no actualizada
» Duplicidad de datos en bases de
datos
* No visita programada de clientes.
 Funciones ajenas al cargo, de los
asesores.
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Continuacién Tabla 14 Matriz DOFA

Oportunidades (O)

Estrategias (FO)

Estrategias (DO)

* Mercados
internacionales poco
desarrollados:

* Reconocimiento de de la
empresa por la fundacioén
y su trabajo social.

» Sentido de pertenencia
de la regioén.

» Personal idéneo al area
comercial.

Constante capacitacion por
parte del sena.

Disefiar e implementar rutas de trabajo
para los asesores.

Disefiar ruteros de venta a los
asesores.

Organizar funciones de los
colaboradores.

Actualizacion de datos clientes.
Actualizacién de bases de datos.
Implementacion.

e Capacitar al personal del area de
ventas.

* Reorganizacién de actividades.

* Anteponerse a las proyecciones del
mercado.

e« Tomar como oportunidad la labor
realizada por la fundacién.

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIA (FA)

ESTRATEGIAS (DA)

« Creciente competencia:

* Riesgo de materia prima.

» ¢ efectos ambientales?

* ¢sintenciones de los
competidores?

e ¢contratos y alianzas
vitales?

+ ¢;demanda del mercado?

e Situacion econémica del
sector siderdrgico.

Iniciar con proyectos de exportacién.
Desarrollar nuevas linea de productos.
Iniciar con actividades de mercadeo,
donde se fortalezca campafias de
SIDOC S.A. Y el medio ambiente.
Disminucién de costos en los procesos
de produccién para contra-restar la
situacioén econémica del afio 2009.
Aprovechar las relaciones publicas del

sector para crear alianzas de mercado.

» Controlar el crecimiento de la
empresa, con constante
capacitacion al personal, y
contratacién de trabajadores con
altos niveles de competencias.

« control de las funciones
comerciales.

» Desarrollo de la linea de figurado.
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10.1. ANALISIS DE LA MATRIZ DOFA Y DIAGNOSTICO COMERCIAL

El analisis realizado al area comercial de SIDOC S.A. A través de la matriz
DOFA y el diagnostico comercial, en cual se realizo un andlisis de
resultados, de posicionamiento del mercado, la evaluacion de medios, las
politicas de promocion de clientes y comunicacion, al igual que la auditoria
de métodos de la gestion comercial entre otros. Deja al descubierto ciertas
falencias en el area las cuales enunciaremos a continuacion:

« No especificacién correcta de las funciones comerciales y proceso
comercial.
» Des-actualizacion de bases de datos en el sistema.

* Des-actualizacion documentos de clientes.
* Inadecuada distribucion geografica de los asesores comerciales
regionales.

» Portafolio de mercado muy reducido a las expectativas de los clientes.
Por consiguiente las estrategias del é&rea comercial se enfatizaran en
solucionar estas falencias halladas.
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11. ESTRATEGIAS Y MEJORAS A IMPLEMENTAR EN EL AREA COMERCIAL.

11.1. ESTRATEGIA DE MEJORA |: PROCESO DEL AREA COMERCIAL.

Tabla 15. Estrategia Mejora 1

PROCESO DEL AREA COMERCIAL

CUANDO PARAMETRO, EFECTO
COMO, PLAN DE REACCION, DONDE ESPECIFICACION, POTENCIAL DE

QUE, QUIEN REGISTRO VERIFICACION PARAMETRO LA FALLA
DESCRIPCION
QUE: Creary COMO: ingresando al sistema UNO CUANDO: cada PARAMETRO: No ingreso de
modificar clientes en la ruta Estructura Bésica, vez que se Documentacion clientes o datos
en el sistema UNO Clientes, Actualizaciones. PLAN DE requiera. DONDE: ESPECIFICACION: herrados
Si no existen'y REACCION. Esta funcion la puede area comercial Actualizar y Depurar Toda
segun la llevar varios funcionarios del area VERIFICACION: la informacion necesaria en
autorizacion comercial sistema UNO los item a crear con la
gerencia comercial. claridad necesaria
QUIEN: Aucxiliar INTRUMENTO:
Ventas Computador
QUE: confirmar que | | COMO: Verificando e sistema UNO CUANDO: diario PARAMETRO: Si quedan
no existen entrado por la siguiente Ruta DONDE: area Documentacién y despachos por
remisiones C;V;D;F;R PLAN DE REACCION: Si comercial, remisiones facturar y no se
pendientes de la existen despachos pendientes; VERIFICACION: ESPECIFICACION: hace la revision
factura del dia Informar a la secretaria Facturar Sistema UNO confirmando en el sistema respectiva se
anterior. QUIEN: pedidos pendientes. remisiones que las remisiones del dia incurre en

Auxiliar de sistemas

anterior este diligenciadas
INSTRUMENTO:
computador

informacion errada
y desinformacién
de otros procesos.
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Continuacién tabla 15 estrategia de mejora

QUE: Recibir
Informe de
Bascula y Generar
Listado Por
pantalla en el
sistema UNO del
resumen de
despacho del dia
anterior. QUIEN:
Auxiliar de
sistemas

COMO: Generando listado por
pantalla del Resumen de ventas por
item, siguiendo la siguiente ruta en
el sistema UNO: Comercial, Ventas,
Informes, Resumes de venta, item
C,V,,R,I PLAN DE REACCION: Si
el informe no ha llegado o esta
retardado su envio, avisar a bascula
para que agilicen el procedimiento

CUANDO: Diario
DONDE: Area
comercial
VERIFICACION:
Folder de informe
de despachos

PARAMETRO:
Documentacién Informe de
despachos
ESPECIFICACION:
Preparar toda la
informacion para poder
realizar la conciliacion
INSTRUMENTO: teléfono.

La no generacion
del documento
impide la
conciliacion.

QUE: conciliar con
informe de bascula
los despachos del
dia previo y
generar informe
con ayuda de la
herramienta Viable
QUIEN: Auxiliar de
Sistemas

COMO: Revisando manualmente
cada item que tuvo movimiento el
dia anterior y confrontando ademas
con la herramienta Viable PLAN DE
REACCION Informar a la secretaria
para confirmar si existe un
descuadre y a la bascula para
aclarar las diferencias y tomar los
correctivos de inmediato.

CUANDQO: Diario
DONDE: Area
comercial
VERIFICACION:
Folder de informe
de despachos

PARAMETRO:
Documentacion vs.
sistema (pantalla) y Viable
ESPECIFICACION:
Verificando que la
informacion este
correctamente
diligenciada y completa
INSTRUMENTO:
Comunicacién
Computador

Sino se concilia la
informacion se
incurre en un
error critico por
incorrecto manejo
de la informacion.
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Continuacién tabla 15 estrategia de mejora

QUE: Generar
informe del precio,
promedio en hoja de
célculo predisefiada
para tal efecto y
haciendo uso de la

COMO: Basado en los informes de
bascula y sistema, se alimenta el
formato predisefiado de Excel y se
obtiene automaticamente el precio
promedio dia acumulado y demas
datos inherentes a los despachos,

CUANDQO: Diario
DONDE: Area
comercial
VERIFICACION:
Folder informe
diario Precio

PARAMETRO:
Documentacion
ESPECIFICACION: Los
informes y datos deben
estar correctamente
diligenciados para que

Sino existe
informacién acerca
del precio
promedio diario y
acumulado;
gerencia no tendra

herramienta Viable con el Viable es mas sencillo y agil promedio queden registrados herramientas para
QUIEN: Auxiliar de despachos, con el Viable es mas adecuadamente en la tomar decisiones
sistemas sencillo y agil este proceso, aplicacién de Excel de tipo comercial

teniendo en cuenta antes a través INSTRUMENTO:

del Sistema UNO, ejecutar el Comunicacion.

proceso info. Gerencial,

Inteligenica de negocios,

Generacion de bases de datos,

Comercial, Lapso PLAN DE

REACCION: Si por alguna razén la

herramienta Viable no funciona, se

genera listado y se confronta

manualmente
QUE: Generacion de COMO: se recopila toda la CUANDO: PARAMETRO: servicio el desconocimiento
indicadores de informacion y se saca un Promedio Mensualmente INSTRUMENTO: de indicadores de

gestién de servicio al
cliente con su
analisis
correspondiente
QUIEN: Auxiliar de
sistemas.

donde se especifica el desempefio
de Cada gestion;

DONDE: Oficina
parque automotor

Reclamaciones, analisis
de indicadores

gestion fallas en
algunos procesos
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Continuacién tabla 15 estrategia de mejora

QUE: Imprimir y
entregar a Gerencia
General y comercial
el precio promedio
diario y acumulado y

COMO: Imprimiendo y llevando a
cada oficina los respectivos
informes PLAN DE REACCION
Imprimir informe de Resumen de
ventas por el sistema UNO

CUANDQO: diario
DONDE: area
comercial
VERIFICACION:
Folder informe

PARAMETRO:
Documentacion.
ESPECIFICACION:
diariamente en la mafiana
se debe entregar dicha

La inexistencia de
informacion acerca
del precio
promedio diario y
acumulado acarrea

COMITE DE
VENTAS QUIEN:

semanalmente en el servicio post
venta

DOINDE: Oficina
parque automotor

andlisis si existen (C,V,R)1), el cual genera al final el diario informacién para contar dificultades.
diferencias dato de precio promedio y con una herramienta de
sustanciales. acumulado a la fecha. analisis por gerencias.

INTRUMENTO:

computador e impresora
QUE: INFORME DE COMO: incluyo las actividades y CUANDO: INTRUMENTOS: Perdidas de
GESTION PARA gestiones realizadas semanalmente reclamaciones clientes.

gerencia comercial.

afiliacién a gremios del sector.

Asesor comercial VERIFICACION:

técnico , Asesor informes

comercial mensuales.

QUE: Captar nuevos COMO: Visitas y recomendaciones CUANDO: ESPECIFICACIONES: Estancamiento de
clientes y recoger de terceros, Presencial, por periédicamente captar nuevos clientes. la empresa.
informacion de recomendaciones, participacion en DONDE: en su INSTRUMENTACION:

mercado para la eventos de la construccion, ferreteria. MOTO
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Continuacién tabla 15 estrategia de mejora

QUE : Coordinar
reuniones con

CUANDO:
Semanal y

mensual DONDE:

oficina gerencia

asesores QUIEN: COMO: asegurandose de las comercial
Gcia comercial disponibilidad de indicadores de la VERIFICACION:
Asesor técnico gestion e informacion pertinentes Lista de ESPECIFICACIONES: los Desinformacion del
comercial PLAN DE REACCION: reprogramar asistentes. primeros dias del mes. area
CUANDO:
periddicamente ESPECIFICACIONES:
QUE: Visitas de DONDE: en su conocer las necesidades y
clientes: QUIEN: ferreteria suger
Asesor comercial COMO: presencial PLAN DE VERIFICACION: encias INSTRUMENTOS: Cliente no
Gerente comercial REACCION: Llamada telefénica registro de visitas. Vehiculo. satisfecho.
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11.2. ESTRATEGIA DE MEJORA Il: FUNCIONES DEL AREA
COMERCIAL.

Cargos del area comercial SIDOC S.A

. Gerente Comercial

. Jefe De Ventas Y Cartera
. Asistente De Ventas.

. Asesores Comercial

. Auxiliar De Ventas

. Secretaria De Ventas

> Gerente Comercial. Funciones

* Programar cortes diferentes a 6 mt.

* Planeacién de la produccion.

* Interactuar con el cliente.

» Estrategia de conocimiento del entorno.

» Coordinar reunién con lo asesores.

* Verificar cumplimiento programas de produccion.

* Medicién de la gestion del proceso comercial.

* Generacion de acciones correctivas, preventivas y de mejora.
» Atencion del cliente.

* Procedimiento para la realizacion del pedido.

» Visita de clientes.

» Calculo de indices de satisfaccion del cliente.

 Informar a bodega y a bascula el requerimiento de cortar varillas
existentes en el inventario.

* Aprobar 6rdenes de pago.

» Gestionar los préstamos de barras de clientes de SIDOC S.A.
* Cobro de cartera.

* Revision de cartera.
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> Jefe De Ventas Y Cartera Funciones.

* Maedicién de la gestion del proceso comercial.

* Procedimiento para la realizacion del pedido

e Autorizar el ingreso de clientes al sistema comercial CG uno 8.5

* Revisar y autorizar el pedido del cliente una vez ingresado por el
asistente de ventas al sistema o si esta por ingresar.

* Sacar listado de cartera por cada asesor.

* Sacar listado de anticipos general.

* Sacar listado de cheques post fechados.

» Verificar vencimiento de facturas

* Hacer la cobranza

* Informar sobre la morosidad a la gerencia comercial y al asesor.

» Entregar informacion y documentos requeridos en el cobro juridico.

* Visitar clientes activos.

» Hacer las exportaciones

* Elaborar y controlar los informes ISO del area comercial.

» Hacer reemplazos en tesoreria.

* Revisar y aprobar notas crédito o débito que elabora el asistente de
ventas y que afecten la cartera del cliente, como son cruce con anticipos,
cruce con cuentas de proveedores, reclasificacion de recibos de caja,
reclasificacion de saldos a gastos u otros ingresos, menor o mayor valor
cobrado en facturas, devoluciones o faltantes de material y descuentos
adicionales que autorice la gerencia comercial.

« Enviar al mensajero o a cualquier otro empleado de SIDOC S.A. A
recoger dinero en efectivo cheque de los clientes.

* Contestar llamadas de clientes.

» Tomar pedidos a los clientes

 Cobro de cartera

» Ubicar y verificar las consignaciones de los clientes y entregarlas a
tesoreria para la elaboracion del respectivo recibo de caja.

* Revision de cartera
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Asistente De Ventas - Funciones.

Ingresar ordenes de pedido al sistema.

Interactuar con los clientes.

Estrategia de conocimiento del entorno

Atencion al cliente

Revision y firma de documentos

Despacho de palanquilla

Facturacion

Procedimiento para la realizacion del pedido.
Consecucion y evaluacion de las empresas de trasporte
Consecucion de vehiculos para envié de productos.
Liguidar fletes de transportes urbanos

Autorizacién salidas de vehiculos cargados

Verificar que las empresas de transporte cumplan con los requisitos de

la CIA de seguros.

Revision de facturas de empresas de transportes para cancelacion de

fletes.

>

Asesor Comercial- Funciones

Interactuar con el cliente

Estrategias de conocimiento del entorno.

Atencion al cliente.

Captar nuevos clientes y recoger informacion del mercado para la

gerencia comercial.

Procedimiento para la realizacion del pedido.
Visita de clientes.

Cobro de cartera

Revision de cartera.

Auxiliar Post Ventas — Funciones

Seguimiento de entrega de mercancia

Obtener programacion de vehiculo npr y kodiak.

Realizar encuestas.

Atencion y solucion a reclamacién de clientes.

Verificar nuestro servicio.

Servicio de post-ventas.

Revision de reclamaciones.

Envié de documentos contables de la reclamacion.

Revisar a primera hora, que los vehiculos se despacharon sin novedad
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> Auxiliar de ventas — Funciones

* Ingresar 6rdenes de pedido al sistema.

* Interactuar con el cliente.

* Venta de contado del material no conforme

» Confirmacion telefénica de referencias comerciales clientes nuevos.
e Atencién al cliente.

 Venta de despunte en efectivo y a crédito a trabajadores.
* Revision y firma de documentos.

e Facturacién

* Procedimiento para la realizacién del pedido.

» Toma de pedido de despunte para cruce de cuentas.

» Atencién y solucién de reclamacion de clientes.
 Emision de referencias comerciales.

» Servicio de post-venta.

* Cruzar anticipo de clientes.

* Cruce de cuentas.

e Elaboracion notas debito.

> Secretaria De Ventas — Funciones.

 Manejo general del archivo

* Imprimir listado de relacién de facturas del dia anterior.
* Programacién de cortes diferentes a 6 mt

» Contabilizacion de pesajes de laminamos.

* Manejo de correo de servi entrega y correos ep.
 Hacer las llamadas requeridas de la gerencia comercial.
* Planeaciéon de produccion.

+ Jefe de laminacion

* Medicién de gestion del proceso comercial

* Atencion al cliente.

* Revision y firma de persona correspondiente

» Llevar control de despachos de hierro figurado.

* Facturacion.

* Procedimiento para la realizacion del pedido.

* Enviar cada afio las encuestas a los clientes

» Sacar listado de facturas anuladas y pasarlas a auditoria.
 Recoger cheques que firma la gerencia comercial.
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11.3. ESTRATEGIA DE MEJORA Ill: DESACTUALIZACION BASES DE
DATOS Y DOCUMENTACION DE CLIENTES.

La des-actualizacion de los clientes trae consecuencias nefastas para la
organizacion de tipo legal, de comunicaron y distribucion de materiales por
direcciones erroneas, cambios de residencias, cambio de razon social etc.

Para contra restar estas problemética se procede a realizar la actualizacion
de los clientes, verificando los documentos existentes y que se encuentre
en orden, los demas clientes que tengan su documentacion con problemas
se procedera a realizar llamadas telefonicas a cada uno de los clientes y
solicitarles la siguiente documentacion.

« RUT

« Camara de comercio actualizada.
* Referencias comerciales.
 Formato de solicitud de crédito.

Adicional se cre6 un formato para los asesores el cual deben realizar cada
uno de los clientes para su respectiva actualizacion.

Realizado la revision se genera el informe suministrado a la Gerencia
comercial para la toma de decisiones.

* Informe 1: Actualizacion De Datos. A continuacion le relaciono los
clientes de cada asesor comerciales que actualizo sus datos: los clientes
gue no se encuentran en estado actualizado es por que le falta alguno de
los cuatro documentos solicitados para actualizar Camara de Comercio,
RUT, referencia personales, solicitud de crédito con el sello
correspondiente de la empresa solicitante si no tiene este sello se
considera automéaticamente como pendiente al igual si falta algun
documento.

. 0003: los resultados de actualizacién son del 38% a la fecha entrega
de este documento, las empresas manejadas por el asesor, se encuentran
en un 62% clasificada como pendientes, el 53% de esta clasificacion se
encuentran en estado pendiente por falta del sello en la solicitud de crédito.
Anexo B

79



" 0001:los resultados de actualizacion son del 34% a la fecha entrega
de este documento, las empresas manejadas por el asesor lara, se
encuentran en un 66% clasificadas como pendientes, y el 43% de estas se
encuentran en estado pendiente por falta de sello en la solicitud de crédito
y referencias personales. Ver Anexos C

" 0002: los resultados de actualizacion son del 25% a la fecha entrega
de este documento, las empresas manejadas por el asesor, se encuentran
en unos 75% clasificadas como pendientes, y el 38% de estas se
encuentran en estado pendiente por falta de sello en la solicitud de crédito.
Anexo c. listado clientes 0003

Se notifico a cada uno de los vendedores de su nivel de rendimiento para la
actualizaciéon de los documentos, al igual que se entrego un listado
correspondiente de los clientes que opera cada asesor en el cual se indica
los documentos que se encuentran pendientes y los que estan
actualizados. Se les recomienda hacer la entrega de estos documentos lo
mas pronto con el fin de terminar esta gestion.

Pablo h. Rivas Suérez

Estudiante en practica.

11.4. ESTRATEGIA DE MEJORA IV INADECUADA DISTRIBUCION
GEOGRAFICA DE LOS ASESORES COMERCIALES

El analisis del canal comercializadora, donde se han presentado quejas
telefonicas por parte de los clientes referentes a este canal se realiza el
registro de los clientes de Cali, descubriendo que los vendedores del canal
comercializadora, especialmente el asesor 0001 y 0002, presentan visitas
en las mismas comunas de la ciudad y existen casos donde las visitas se
realizan en mismo barrio a pocos metros de distancia.

El informe registra Unicamente los clientes que se encuentran activos y
presentan compras reiterativas en los ultimos afos.

En los datos Anexos B, C, D, E. Se puede apreciar los clientes visitados
por los asesores, la direccion, el barrio y la comuna. Al igual se presenta
los barrios donde la compafia no realiza presencia.

Mejorando la distribucion de los asesores, reduciremos los reclamos de los
clientes que manifiestan no ser visitados segun se informa via telefonica
por los clientes. Los ruteros de este canal, no se realizan por que se deben
distribuir con exactitud los asesores.
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» Mapa Actual De Cali Y Su Distribucion Geografica De Los
Vendedores Por Comunas

En el siguiente mapa se puede apreciar las comunas de Cali, las iniciales
de los asesores donde realizan las visitas.

Figura 2: Mapa De Cali- Actual Distribucién

m 0001

g 0002 22 Dopictitdcan il Fodosrrles
Fisr i

'L_ VP SRR AR

Mapa Modificado SANTIAGO DE CALI, Comunas Baja [en linea]. Santiago
de Cali: Alcaldia Municipa, 2007. [Consultado el 23 junio del 2008].
Disponible en Internet:
http://www.cali.gov.co/publico2/mapas/mapcomunasbaja.htm
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= Informe 2: Informe andlisis distribucion geogréafica vendedores y clientes
canal comercializadora.

Comuna 1. La comuna uno es atendida por el asesor 0002 y no presenta
problemas por presencia de otro vendedor. Se registran cinco barrios en
esta comuna.

= Aguacatal

» Lalegua

= Palermo

= Terrdon Colorado
= Vista Hermosa

Donde existen 9 clientes y todos ubicados en terrén colorado. Se tiene que
visitar los 4 barrios restantes.

Comuna 2. La comuna dos registra 24 barrios, donde se tiene la presencia
de un cliente activo y es atendido por el asesor 0002. Se debe iniciar a
trabajar y hacer presencia de la empresa.

. Altos De Menga Normandia

. Arboledas . Parque Del Amor
. Brisas De Los Alamos . Prados Del Norte
. Centenario . San Vicente

. Chipichape * Santa Moénica

. El Bosque « Santa Rita

. Granada . Santa Teresita

. Juanambu . La Flora

. La Campifa . Pacara

. La Flora . Versalles

. La Paz . Vipasa

. Los Alamos

. Menga

Comuna 3. La comuna tres registra 16 barrios de la ciudad donde se tiene
la presencia de dos vendedores. 0002, realiza 12 visitas y 0001 con 2
visitas.
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e San Antonio e Navarro

* EIl Calvario * (La Chanca)
 ElHoyo e San Antonio

* El Piloto  San Cayetano
 EIl Nacional e San Juan Bosco
 EIl Pefidon e San Nicolas

* Los Libertadores  San Pascual

« La Merced e« San Pedro

e Rosa

Comuna 4. La comuna tres registra 24 barrios, se tiene la presencia de dos
vendedores. 0002, que realiza 4 visitas y el 0001, que realiza 4 visitas.

* Alianza * Jorge Isaac

* Berlin  La Alianza

* Bolivariano  La Esmeralda
* Bueno e Lalsla

e Madrid  Las Delicias

« Calima « Manzanar

« Esmeralda  Marco Fidel Suarez
» Evaristo * Olaya Herrera
 Garcia e Popular
 Fatima  Porvenir

* Flora Industrial  Salomia

e Guillermo Valencia * San Francisco
* Ignacio » Santander

Definir quien realiza la visita en esta comuna. Actualmente se visitan tres
barrios de esta comuna. El Popular, EI Porvenir, y Santander,

Comuna 5.La comuna cinco esta representada por 16 barrios de la ciudad,
comuna en la cual no se tiene presencia de la empresa.

» Barranquilla * Los Guayacanes

* Brisas Del Guabito * Metropolitano Del Norte
* Chiminangos | » Paseo De Los Almendros
* Chiminangos Il e Santa Barbara

 El Sena * Torres De Comfandi
 La Rivera * Villa Del Sol

e Los Andes
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Comuna 6. La comuna seis registra 16 barrios de la ciudad, es atendida por
el por el asesor 0001, asesor 0001 el cual tiene 13 clientes, el asesor 0002
tiene en esta comuna 3 clientes. Los barrios de esta comuna son:

* Floralia * Petecuy |

* Fonaviemcali * Petecuy li

» Jorge Eliécer Gaitan » Petecuy lii

e LaRiveral e Portal De San Luis
 Los Alcazares e Quintas De Salomia
* Los Guaduales e San Luis |

 Paso Del Comercio e San Luis li

Los barrios visitados de esta comuna son Floraria, San Luis, Petecuy ii,
Guaduales, Gaitan y Paso De Comercio.

Comuna 7. La comuna siete registra 9 barrios de la ciudad, esta comuna es
atendida por el por el asesor 0001 el cual tiene 13 clientes, el por el asesor
0002 tiene en esta misma comuna 3 clientes. Los barrios de esta comuna
son:

* Alfonso Lopez * Los Pinos

* Andrés Sanin * Puerto Mallarino
* Fepicol * Puerto Nuevo

* La Libertad » Siete De Agosto

e Las Ceibas

Los barrios visitados son: Alfonso LoOpez, Puerto Mallarino, Siete De
Agosto.

Comuna 8. La comuna ocho registra 19 barrios de los cuales se tiene
registro de 19 clientes, 10 son atendidos por el por el asesor 0002y 9 por el
por el asesor 0001. los barrios de esta comuna son:

» Atanasio Girardot * Nueva Base

* Benjamin Herrera * Primitivo Crespo

* Chapinero * Saavedra Galindo
 EI Trébol e Santa Médnica Popular
 EIl Troncal e Santa-Fé

* Industrial e Simén Bolivar

» La Base * Uribe

» La Floresta * Villa Colombia

e« Las América * Los Mangos

e Municipal
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Actualmente se visitan los barrios, La Floresta, Nueva Floresta, Municipal,
Saavedra Galindo, Simon Bolivar, Chapinero, La Nueva Base, Villa
Colombia.

Comuna 9. La comuna nueve esta representada por 10 barrios, donde se
registran cinco visitas, las cuales 4 son realizadas por el por el asesor 0002
y 1 por el asesor 0001. Los barrios de esta comuna son:

* Alameda

* Aranjuez

» Belalcazar

* Bretafia

* Guayaquil

e Junin

e Manuel M. Buenaventura
 Obrero

 Santa Monica Belalcazar
e Sucre

Actualmente los barrios visitados son Alameda, Belalcazar, Obrero, Porton
Del Sembrar.

Comuna 10. La comuna 10 est4 representada por 17 barrios. Esta comuna
es atendida por el asesor 0002, el cual tiene 5 visitas, el por el asesor 0001
tiene en esta comuna 3 visitas, los barrios de esta comuna son:

» Colseguros Andes * Las Granjas

» Cristobal Colon e Olimpico

* Departamental * Panamericano
 EIl Dorado » Pasoancho

* Guabal » San Cristobal

» Jorge Zawadsky * San Judas Tadeo
 La Libertad » Santa Elena
 La Selva e Santo Domingo

e Las Acacias

Los barrios en los cuales se tiene presencia son: Dorado, Santa Elena,
Colon, Guabal, Las Granjas.

Comuna 11. La comuna 11 esta representada por 22 barrios de la ciudad,
esta comuna es atendida por el por el asesor 0002 el cual realiza 6 visitas,
el asesor 0001 registra en esta comuna 3 visitas. Los barrios
pertenecientes a esta comuna son:
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* 20 De Julio

* Agua Blanca
 Boyacéa

* Ciudad Modelo
* Conquistadores
e El Jardin

 El Prado

* Recuerdo

* Gran Colombia
* Independencia
» José Holguin Garcés

José Maria Cérdoba
Esperanza
Fortaleza

Ledn Xl

Prados De Oriente
Primavera

San Benito

San Carlos

San Pedro Clavel
torres de Maracaibo
Villa Del Sur

Los barrios en los cuales se tiene presencia son: Fortaleza, Ledn Xlll, El
Jardin, La Independencia, Prados De Oriente, Primavera Villa Del Sur.

Comuna 12. Esta comuna registra 12 barrios los cuales tiene 2 visitas, 1
realizada por el por asesor 0002y 1 por el asesor 0001.

12 De Octubre

» Alfonso Berberena
e Asturias

 Bello Horizonte
 Eduardo Santos
 El Paraiso

El Rodeo
Kennedy
Julio Rincén
Nueva Floresta
Sindical
Villanueva

Los barrios visitados son 12 de octubre y nueva floresta.

Comuna 13.La comuna esta representada por 21 barrios donde se realizan

21 visitas esta zona es atendida

por asesor 0001, la comuna esta

representada por los siguientes barrios.

» Calipso

* Charco Azul

» Cinta Larga

« Comuneros Il

» EI Diamante

* LaPaz

» Lleras Restrepo
* Los Lagos

* Marroquin

Omar Torrijos
Poblado |
Poblado Il
Pondaje

Ricardo Balcazar
Robles

Ulpiano Llorera
Vergel

Villa Blanca

Los barrios donde se registran las visitas son ElI Diamante, El Pilar, El
Poblado, EI Pondaje, Lleras, Los Lagos, Marroquin, Ricardo Balcazar.



Comuna 14. La comuna 14 se representa por 10 barrios de la ciudad, esta
comuna es atendida por el por el asesor 0001, el realiza 22 visitas a esta
zona, el asesor 0002 tiene en esta comuna 1 clientes el cual visita. los
barrios pertenecientes a esta comuna son:

» Alfonso Bonilla Aragén * Manuela Beltran
* Alirio Mora Beltran * Marroqui |

» Las Orquideas * Marroqui li

* Los Naranjos | * Puertas Del Sol
* Los Naranjos li * Villa San Marcos

Los barrios donde se registra visitas son Alfonso Bonilla Aragén, Alirio
Mora, Las Orquideas, Los Naranjos, Manuela Beltran, Marroquin I, Puertas
Del Sol, San Marcos.

Comuna 15.La comuna 15 esta conformada por 7 barrios, la cual es
visitada por el asesor 0001, y tiene 16 clientes, no presenta
inconvenientes.

 Ciudad Cérdoba  Laureano Gomez

« Comuneros | * Mojica

* El Retiro * Morichal De Comfandi
 El Vallado

Los barrios donde se tiene presencia de la empresa son Cordoba,
Comunero, Mojica, El Vallado, Laureano Gémez.

Comuna 16. La comuna 16 estd conformada por siete barrios, los cuales
reportan 28 visitas, 8 son por el asesor 0002 y 20 por el por el asesor
0001. Los barrios de la comuna son:

* Antonio Narifio * Mariano Ramos
* Brisas Del Limonar * Republica De Israel
* Ciudad 2000 * Union De Vivienda Popular

e La Alborada

La empresa tiene presencia en los siguientes barrios, Antonio Narifio, La
Union, Maria Los Ramos Ciudad 2000.

Comuna 17. La comuna 17 esta conformada por 20 barrios, en los cuales
se visitan 11 clientes 3 por el asesor 0002 y 8 clientes son visitados por
el asesor 0001. los barrios que pertenecen a esta comuna son:

* 1o De Mayo  Cataya
* Bosques Del Limonar » Ciudad Capri
* Canaverales * Ciudad Jardin
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La empresa realiza presencia en los siguientes barrios, Primero De Mayo,
Ciudad Jardin, Caney, La Playa, Limonar, San Joaquin.

Comuna 18.La comuna 18 conformada por 14 barrios, en los cuales se
registra 16 visitas 14 es del asesor 0002 y 2 del asesor 0001. Los barrios
pertenecientes a esta comuna son:

o Alférez Real « Caldas * Francisco
 Altos Del Cerro « El Jordan Ramirez
» Buenos Aires  Farallones * Horizontes

Los barrios donde se registra presencia de SIDOC S.A. son: Caldas y
Prado Del Sur, El Cerro, Lourdes, Meléndez

Comuna 19.La comuna 19 esta conformada por 23 barrios, y se registran 2
visitas, las cuales son realizadas por el asesor 0001. Los barrios
pertenecientes a esta son:

 3dejulio » Col Seguros * Los Cristales

* Bella Vista * Cuarto De Legua » Mira Flores

+ Canaveral * EIl Cedro * Mortifal

» Caiaveralejo  El Lido * Nueva Granada
 Champagnat » EIl Refugio * Nueva Tequendama
* Ciudadela » La Cascada e« Pampa Linda

* Guadalupe  Los Cambulos

Los barrios donde se registra presencia de SIDOC S.A. son los Cambulos y
San Fernando.

Comuna 20. La comuna 20 estd conformada por 10 barrios, en los cuales
se registran 6 visitas por el asesor 002. Los barrios son los siguientes:

 Belén » Siloe

» Belisario Caicedo » Tierra Blanca
* Brisas De Mayo * Venezuela

» EIl Cortijo  LaPlaya

* Lleras Camargo
* Parcelaciéon Monaco
Los barrios donde se registran presencia de SIDOC S.A. es el cortijo.
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Comuna 21. La comuna 21 esta conformada por 10 barrios, en los cuales
se realizan 19 visitas por el por el asesor 0001. Los barrios son los
siguientes:

* Calimio (D) * Pisamos 2

» Compartir * Remansos de Comfandi
» Decepaz e Santa Clara

 Los Lideres » Santiago De Cali

* Pisamos 1  Talanga

Los barrios donde se tiene presencia de Sidoc S.A. son Desepaz, Los
Lideres, Pisamos, Remansos De Comfandi, Talanga, Valle Grande.

S

11.4.1. Propuesta de organizar la distribucion.

Figura 3: Mapas Il: Propuesta de Distribucion.

| 0002
| 0001 22

Mapa Modificado SANTIAGO DE CALI, Comunas Baja [en linea]. Santiago
de Cali: Alcaldia Municipa, 2007. [Consultado el 23 junio del 2008].
Disponible en Internet:
http://www.cali.gov.co/publico2/mapas/mapcomunasbaja.htm
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Aplicando la distribucién propuesta la cual se realizo, tomando como base
la mayor presencia en clientes de los asesores determinamos que el asesor
0001 cedera al asesor 0002, 23 clientes representados 32 toneladas
mensuales y el asesor 0002 cedera al 0001, 23 toneladas.

Logramos concluir que elaborar la correcta distribucion es fundamental
para SIDOC S.A. Si desea reforzar su participacion en el sector
siderargico, logramos comparar e investigar la empresas vinculadas al
sector del hierro y el acero, y podemos denotar los incrementos y refuerzos
en su infraestructura, produccion. en proceso se encuentra en proceso de
monitoreo.

11.5. ESTRATEGIA DE MEJORA V: CREACION DE UN NUEVO
PRODUCTO.

Para contrarrestar la falencia del portafolio reducido y por solicitud de la
alta gerencia, dada los continuos intereses de nuestros clientes por un tipo
de producto especifico denominado “Acero Figurado” y para evitar tener la
necesidad de subcontratar con otra empresa para que realice este trabajo
de maquila. Se desea crear el estudio de mercadeo previo para la creacién
de dicho producto.

La empresa ve la oportunidad y necesidad de iniciar la construccion de una
nueva planta y lanzar al mercado su linea de “Acero Figurado” con la que
espera alcanzar una participacién razonable de este mercado (no menor al
5% del mismo) en el primer aiilo y consolidarse en este mercado a corto
plazo.

Se realiza un benchmarking frente a la competencia, encontrando que
nuestro portafolio es méas limitado y esto constituye una desventaja
competitiva momento en el cual la economia se encuentra en desacelere.

SIDOC S.A. requiere penetrar en segmentos donde el nicho de mercado no
sea pequefio pero tampoco quiere por el momento entrar a competir
directamente con empresas que llevan més tiempo en el sector del Acero
Figurado segun lo manifiestan las directivas de la compafiia. La empresa
desea adquirir experiencia y conocer mejor el mercado del “Acero
Figurado” al cual se estima que se ingresara con una produccion de 300
tn/m. Para posteriormente ir consolidando esta linea dentro del mercado
de la construccion.

El objetivo general de la creacion de la linea de Acero Figurado es realizar

un benchmarking con las principales empresas productoras de Acero
Figurado en la region.
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12. ESTRUCTURA METODOLOGICA DE LA LINEA DEL
ACERO FIGURADO.

A continuacion se presenta la estructura del proyecto, el cual contara con 4
fases asi:

= Fase I: andlisis ambiente del “acero figurado” SIDOC S.A.

= Fase Il: andlisis competitivo del “acero figurado”

= Fase lll: puesta en marcha del plan de mercado.

= Fase IV: formulacion de estrategias para el plan de mercadeo.

= Fase V: gestiéon del mercado, proceso de ejecucidon de estrategias.

12.1. FASE I: ANALISIS DEL AMBIENTE DEL ACERO FIGURADO.

12.1.1. EI Ambiente Del Mercado. EI producto “Acero Figurado” se
utilizan exclusivamente para obras de construccién, y uno de los principales
impulsores del sector del “Acero Figurado” es la construccion; en el primer
semestre de 2007 la economia nacional crecié a un ritmo muy positivo, de
7.5% anual frente al mismo periodo del afio anterior.

En igual lapso el sector de construccién de edificaciones crecié a un ritmo
de 7.2% anual, que coincide con un escenario de estabilizacion gradual
tanto de la demanda agregada como del propio sector. La industria del
acero esta muy ligada a la construccion este factor hace que los cambios
en la construccion incidan en la industria del acero y en especial para el

“Acero Figurado”, que es exclusivo para esta industria”.®

8 Hechos Estilizados Y Principales Determinantes Del Nivel De Actividad
[en linea]. Bogota D.C.: Camacol, 2007. [Consultado 09 de marzo del
2008]. Disponible en Internet:

http://www.camacol.org.co/estudios _economicos/informes _economicos/infor
mes_economicos.html
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12.1.2. El mercado objeto. El mercado o segmento al cual deseamos
ingresar: la definicion de este nicho de mercado, es muy clara el “Acero
Figurado” se utiliza para la construccion y obras civiles asi que los
principales clientes son las constructoras del pais. Pero al igual una de las
estrategias a implementar es la venta de “Acero Figurado” en los gremios
pequefios de la construccion. Estrategia gremios. y dando cumplimiento a
los objetivos del proyecto por ahora no ir a comercializarlo en grandes
constructoras dado que SIDOC S.A. busca experiencia en el mercado del
“Acero Figurado” y adquirir participacién en dicho mercado.

12.1.3. Analisis del mercado meta. Caracteristicas De Los
Constructores las caracteristicas que tienen los constructores, buscan
calidad y que el acero que se les proporcione cumplan con las
caracteristicas y normas establecidas por la ley.

Especificaciones Técnicas Del Acero Figurado. Requisitos para el
doblamiento en la figuracion NSR-98 —C.7.2. Gancho estandar. NSR-98 —
C.7.1 ganchos son los dobleces que se hacen en los extremos de las
figuras. El gancho estd formado por el doblez especificado mas una
extensién recta estandarizada. Los angulos de doblamiento estandar son:
90° - 135° - 180°.

Se utiliza barra corrugada la cuales tienen un limite de fluencia Unico
minimo nominal de 420 MPA (42 kgf/mm2) (60.000 PSI), designado como
grado 420 (60); esta norma se basa en la norma técnica colombiana NTC-
2289 sexta actualizacion de 2002-11-22, la cual es una adopcion
modificada (MOD) de la ASTM a706/a 706 m:2001 Low-Alloy- Steel
deformed and plain bars for concrete reinforcement las propiedades de
doblamiento que posee la barra corrugada son el ensayo de doblamiento
se hace el INS-013 “ensayo de doblamiento” y se registra en la base de
datos caracteristicas del producto, tomando como minimo una pero
convencionalmente tres muestras por colada — dimension. La probeta para
el ensayo de doblado debe soportar el doblamiento, sin que se presente
agrietamiento o rotura en la parte exterior de la zona doblada el ensayo de
doblado debe efectuarse sobre muestras lo suficientemente largas, que
garanticen el libre doblamiento. EI Angulo de doblado debe ser de 180°.
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12.1.4. Perspectiva de riesgo por parte del consumidor. Los riesgos
gue asumen los constructores y los clientes finales en el “Acero Figurado”:
Son la seguridad, resistencia, flexibilidad y traccién del “Acero Figurado”
este se realiza con acero corrugado el cual es fabricado bajo normas
internacionales, estas normas utilizan las unidades del sistema
internacional (si). La inspeccion dimensional y de peso lineal se realiza
cada veinte palanquillas, lotes menores a 20 palanquillas deben tener al
menos una medicion.

12.1.5. Problemas y oportunidades de la industria - Problemas que
se pueden presentar:

* El incumplimiento en la entrega de los pedidos.

» Sensibilidad al precio del acero.

» Alta dependencia del sector de la construccion y el agrario.

» Alta dependencia de la produccion de la fabrica.

* Adicionalmente los constructores afrontan problemas como la escasez
de suelo para desarrollar proyectos de vivienda de interés social (VIS).

Oportunidades que presenta al ingresar al mercado del “Acero Figurado”
son:

» Conocimiento tecnologico.

» Equipos de fabricaciéon modernos.

* Good will en el ambito nacional al ser producido por Sidoc S.A.

* Buen nivel de calidad de la fabrica (ISO 9001: 2000)

* Posibilidad de fabricar lotes méas pequefios que los productores
nacionales y hacer entrega directamente al cliente de menor valor.

* Los tiempos de entrega son mas cortos que los de la competencia.

12.2. FASE Il ANALISIS DE LA COMPETENCIA DEL ACERO FIGURADO

Las empresas que se nombran a continuacion son las elegidas para
realizar el Benchmarking, fueron seleccionadas por ser las empresas mas
representativas en el sector del “Acero Figurado” y estan ubicadas en la
region adicionalmente estan ubicadas en la region adicionalmente son
avaladas por firmas importantes en el pais: los principales competidores
son:
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® Laminados Andinos S.A. ° Ferro-Figurado

® Codiaceros S.A. ° Central De Hierro

®* Perfilamos del Cauca S.A. ° Grafiles Y Mallas

® Acero Figurados ° Ferreluque

®* Ferrasa ° Sidenal

® Figuraciones S.A. ° Armetales

® Térmicon ° Coaces

®* Al Dia ° Armalco

® Hierros Santa fe ° Corte y Doblez

¢ Faval

> Benchmarketing de la competencia del acero figurado. Las

empresas que se nombran a continuacion son las elegidas para realizar el
Benchmarking, fueron seleccionadas por ser las empresas mas
representativas en el sector del “Acero Figurado” y estan ubicadas en la
region.

* Laminados Andinos S.A. Es una empresa Colombiana del sector
Siderurgico con mas de 25 afios de experiencia, lider en la fabricaciéon y
comercializacion de aceros estructural, destinados a cubrir las necesidades
de la industria de la Construccion. En 1985 se construye en Bogota la
Planta de Figuracion, la cual se trasladé en 1987 a una bodega Industrial
localizada en el Km 3 via Siberia — Cota (Sabana de Bogotd).

Desde entonces LASA ha sido pionera en la figuracion industrial en
Colombia con una filosofia de servicio con excelente calidad. En Marzo de
2002, El grupo Siderargico DIACO S.A., lider en el mercado del acero en
Colombia, se convierte en el mayor accionista de Laminados Andinos.

. Perfilamos Del Cauca S.A En estos momentos perfilamos es la
empresa que realiza maquila del “Acero Figurado” que produce SIDOC
S.A. y sera nuestro competidor en el momento que iniciemos con la
fabricacion del “Acero Figurado” surge de la necesidad de crear un centro
de servicio en la zona sur occidental y aprovechando el incremento de las
construcciones metalicas. Pensando en la necesidad de este centro, se
empezaron a evaluar las diferentes propuestas buscando principalmente
ciudades con puertos maritimos cercanos, para la consecucién de material.



. Codiaceros S.A. es uno de los principales competidores iniciaron
obras come ferreteria industrial Sary S.A. hace 40 afos tiempo en el cual
ha comercializado y ha sido distribuidor de productos Diaco, Sideboyaca,
Paz del rig, Soldadura West Arco, Aceros Sogamoso, Tuberias colmena,
Acasa y también Aceros Importados, especialmente lamina y perfiles
procedentes de Venezuela, Brasil, Rusia, Alemania y Estados Unidos. Asi
mismo como “acero figurado” Sari S.A. incursiono en los ultimos 15 afios
en la transformaciéon de “Acero Figurado”, trefilacion y fabricacion de mallas
y alambres. En el 2000, el grupo constituyo Codiacero.

En el 2006 Codiacero inicio un proceso de agrupacion con la compaiia
Coaces Cta con el fin de fortalecer compras, ventas y su patrimonio a
través de 20 puntos de venta en diferentes ciudades del pais. Buscando
con esto un crecimiento mas integrado dentro del territorio nacional.
Todas las plantas de figuraciéon en Cali y Bogota cuentan con la mejor
estructura en equipos para figuracion recurso humano y vehiculos de
transporte para entregas oportunas en las obras

12.2.1. Condiciones Del Mercado A continuacion presentamos las
condiciones del mercado de.

* Laminados Andinos S.A. Posee 7 plantas industriales distribuidas
estratégicamente en el territorio colombiano ubicadas en:

. Cota — Cundinamarca.

. Duitama - Boyaca

. Planta de Cartagena.

. Planta de Cali.

. Planta de Medellin.

. Planta de Pereira

. Planta de Bucaramanga.

Al poseer estas siete plantas distribuidas en toda Colombia el cubrimiento
es a nivel nacional.

» Perfilamos del Cauca S.A. La distribuciéon que maneja es mas reducido,
gue el de sus adversarios perfilamos maneja el mercado del Sur occidente
Colombiano. Codiacero es uno de los distribuidores de Perfilamos de
Cauca.

95



» Codiaceros S.A. El mercado es bastante amplio tiene plantas en:

. Bogota - Empresa matriz.
. Cali - Figuoccidente.
. Duitama - Figuexpress.

Adicional tiene méas de 20 puntos de venta en el pais

12.2.2.  Participaciéon en el mercado

Tabla 16. Participacién del Mercado

PARTICIPACION EN EL MERCADO
Laminados Andinos. 15%
Perfilamos del Cauca. 1%
Codiaceros S.A. 4%

La produccion de Acero en Colombia para 2007 fue de 1.597.658,218101
toneladas métricas. SIDOC S.A. produjo en el afio anterior 120.000.00
toneladas, esta cifra representa el 8% de participacion.

12.2.3. Ventajas de la competencia. Ventajas que posee la competencia,
son empresas que poseen amplia experiencia en el sector del acero
figurado, adicionalmente poseen un buen Good Will en el sector industrial,
tiene una excelente cobertura a nivel nacional al poseer diferentes plantas
en el pais.

Red de Distribucion y Logistica. A continuacion presentamos la red
distribucion logistica que tienen las empresas competidoras del sector
“Acero Figurado”. Se indicara la distribucién que posee cada una de las
empresas que son objeto de nuestra investigacion.

 Perfilamos Del Cauca S.A.: realiza su distribuciébn a través de 5
distribuidores:

e Homecenter

e Ferrasa s.a.

* Ferreteria cyrgo s.a.
» Agofer s.a.

e Codiacero s.a.
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e Laminados Andino S.A. La distribucién de Lasa S.A. por ser una
compafia perteneciente al grupo Gerdau S.A. utiliza sus canales de
distribucion. Por consiguiente posee un amplio centro de distribucion y
logistica bajo el territorio de colombiano. Al igual que utiliza la Web. Para
realizar pedidos.

Distribuidores de Laminados Andino S.A.

 A. Steckerl Hierro Y Aceros

» Ferreteria Agofer S.A.

» FerreteriasGY JS.A

* Ferreteria Agofer S.A

* Al Hierro Ltda

 Central De Hierros Ltda
 Centro De Aceros Del Caribe
e Ferrasa S.A.

 Codiacero S.A.: La distribuciéon de Codiacero S.A. es la siguiente
utiliza la Web para Realizar pedidos adicionalmente tiene un sistema que
le permite al cliente verificar el estado de la mercaria y el lugar donde se
encuentra Cuenta con plantas en un 30 por ciento del territorio
colombiano.

Figura 4. Distribuidores Codiacero S.A.

Bogota,D.C. Cali,Valle Duitama,Boyaca
CODIACERO CTA Empresa Matriz FIGUOCCIDENTE FIGUEXPRESS
Diag. 127AN®17-96 Plso 6 Cra. 25 N® 12-347 Via Yumbo - Cali Clle.18 N® 19-95
Tel: 6253810 PEX 6909985 Tel: (098) 7603780
DISARI DOBLADORA 7DEAGOSTO
Cra. 32 MN°11-90 Cra. 29 N°7-73 Cra. 27 N°67-53
PBX 2017788 PBX 4085636 Tel: 6307836
Bogota, DC Bogota, DC. Bogota.DC
SARISUR FIGUEXPRESS JVC

Av. Caracas N° 45D-40 Sur Ciudadelalndustrial manzanab lote b-4 Clle.12 N°15-83
PBX: 7606060 Tel: (098) 7638014 Tel: 3361478
Bogota, DC Duitama Bogota.DC
SURTITUBOS FIGUACERO ESTRUCTURAS
Clle 8 N° 32A-76 Cra_ 128 N° 14B-39 Cra. 128 N° 14B-89
PBX 3712125 PBX: 4159625 PBX 4159625
Bogota, D.C Bogota, D.C. Bogota.DC
COMERCIAL CORTESY DOBLECES

Car 123 N° 14B-89 Cra29No7-73

PBX 4159625 Tel 4085636

Bogota, D.C Bogota, D.C.

Fuente: distribucion [en linea]. Bogota DC.: Codiacero S.A, 2007.
[Consultado 12 diciembre 2008]. Disponible Internet: http://
www.codiacero.com
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12.2.4. Percepcion Que Tiene EI Cliente Sobre Nuestros
Competidores. A continuacion presentamos la perspectiva.

> Laminados de Andinos: Es una empresa que se caracteriza por el
cumplimento en la entrega de los pedidos ya que se posee varios puntos
de distribucion lo que hace que la mercancia sea entregada en menor
tiempo.

> Codiaceros S.A. Es una empresa que se caracteriza por el
cumplimiento en la entrega de su mercancia, adicionalmente ofrece a sus
clientes la oportunidad de entrar a las Web o llamar a las instalaciones
verificar el estado de su mercancia, y el lugar donde se encuentra.

> Perfilamos del Cauca S.A. perfilamos realiza una encuesta que en
su pagina Web. Donde se pregunta por la atencion al cliente, por los
resultados podemos concluir, que no es muy buena en la calidad del
servicio que presta y es preocupante porque ellos son la empresa que
realiza la maquila del figurado que vendemos Yy distribuimos en Sidoc La
siguiente grafica damos los porcentajes de cumplimiento de cada una de
las empresas mencionadas.

Tabla 17. Percepcion.

Clasificacion LASA S.A. | Perfilamos del | Codiaceros S.A.
Cauca S.A.

Calidad entrega 80% 70% 90%

Exactitud de
entrega 90% 60% 80%
Los porcentajes suministrados son estimados y se realiza de acuerdo a la
informacion analizada

12.2.5. Capacidad productiva de la competencia. @ Medimos la
capacidad competitiva de nuestros adversarios.

= Laminados Andino S.A: No disponible

= Perfilamos Del Cauca S.A: no disponible
= Codiacero S.A: 2500 toneladas mensuales
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12.2.6. Motivo de compra de la competencia. Se busca establecer
cual es el motivo de compra de los usuarios.

> Laminados Andinos S.A.: Ofrece a sus clientes un portafolio de
productos amplio, En el sector del figurado posee un portafolio amplio para
sus necesidades en acero. Adicionalmente un software, disefiando por
LASA, permite que utilizando el sistema de coédigo de barras, la
informacion digitada en este programa de lista de hierros, enviada a lasa
por Internet o cualquier otro medio magnético sea la que alimente los
computadores de nuestra maquinaria de figuracion automatizada.

Tiene en su pagina Web informacion de realizacion del figurado como del
procedimiento del software.

Figura 5. Hombre

Fuente: Figurado [en linea]. Santiago de Cali: Laminados Andino 2008.
[Consultado el 24 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.lasa.com/figurado.htm

Descripcion: La figuracion del acero para refuerzo de concreto, es una
operacion de conformado realizada en frio, compuesto por corte a medida
y Doblado: Permitiendo obtener las formas, dimensiones y angulos
requeridos por el disefo estructural.

99



Figura 6. Flejes

Fuente: SANTIAGO DE CALI, Comunas Baja [en linea]. Santiago de Cali:
Laminados Andinos S.A., 2007. [consultado el 24 junio del 2008].
Disponible en Internet: http://www.lasa.com

Cuentan con maquinaria automatica robotizada de ultima tecnologia lo que
garantiza precision, uniformidad y tolerancias finas, teniendo en cuenta
todas las exigencias del Coédigo Colombiano de Construccion
Sismorresistentes NSR-98.

Figura. 7 Flejes

Fuente: Estribos [en linea]. Santiago de Cali: Laminados Andinos, 2007.
[Consultado el 24 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.lasa.com/figurado/htm

Tipos de Figurado Refuerzo principal (refuerzo Longitudinal). Acero

colocado para absorber esfuerzos de tracciéon y compresion. Consiste en
barras rectas o dobladas en forma de L, U, C, etc. Se usan normalmente
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barras corrugadas de 1/2” (No.4) a 1¥%” (No. 10) Nombre Comercial :
Hierro Grueso
Figura 9: Estribo

Fuente: Estribos [en linea]. Santiago de Cali: Laminados Andinos, 2007.
[consultado el 23 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.lasa.com.htm

Nombre Comercial: Flejes o estribos

» Perfilamos Del Cauca S.A.: Es una empresa conocida en el valle del
cauca pero segun las encuestas realizadas por ellos en su sitio Web. no
los favorece. No son tan creibles sus trabajos. Aunque ha realizado obras
importantes como el centro comercial palmetto plaza en Cali entre otros.

Figura 5. Encuesta

\ \:'-f-':-.‘ g S - 1
Fuente: SANTIAGO DE CALI, figurado [en linea]. Santiago de Cali:
Perfilamos del Cauca, 2007. [Consultado el 23 junio del 2008]. Disponible
en Internet: http:/ www.perfilamosdelcauca.com/estribos

o “Acero Figurado” Perfilamos del Cauca S.A. Barras de acero
corrugado para refuerzo de concreto, acero de alta resistencia que cumple
con las normas internacionales de fabricacion astm y norma colombiana
sismorresistente NSR-98. Barras cortadas y figuradas en medidas
especiales para proyectos de construccion civil de acuerdo a la solicitud del
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Figura 6. Codiacero S.A.

C@I{I@EEW

ACERDO ¥ SERVICIO

Fuente: Web Codiacero. Logo [en linea]. Bogota D.C.: Codiacero, 2007.
[Consultado el 23 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http:/www.codiacero.com

Es una empresa que cuenta con 20 puntos de venta en diferentes ciudades
del pais. Buscando mayor participacion en el mercando con los principales
productos y servicios de la compafiia. Adicionalmente posee:

* Infraestructura Cuenta con centros de ventas y servicio en Bogot4,
dotadas de puente grua, montacargas, basculas, tecnologia y maquinaria.
Software de optimizacion, corte y administracion de programas de
produccion. Interactian con la informacion contable, financiera y comercial
a través de una Red de comunicaciones, la cual permite fortalecer el area
comercial especialmente.

» Transporte En los centros de servicio estan disponibles tractocamiones
de carga pesada para el transporte siderurgico y camiones de bajo tonelaje
para entregas urbanas, los cuales son eficientemente coordinados por el
departamento de produccién y despacho de Codiacero.

» Capacidad Con una capacidad instalada de figuracion y mallas de 2500
toneladas mensuales entregadas en obra, realizan la entrega 3 dias
después de legalizarse la compra. Actualmente estan inscritos en el
Registro Unico de Proponentes con una capacidad de contratacion como
proveedor de 30.752 S.M.L.V.

* Maquinaria Cuenta con maquinas productores de mallas electro
soldadas, flejadoras autométicas para figuracion, trenes de corte
automaticos y manuales, dobladoras, cortadoras, maquinas trefiladoras de
alambre y enderezadoras. Ademas cuentan con la infraestructura
tecnoldgica en equipos de computacion, permanentemente actualizada y
con el apoyo de software administrativo y aplicativo especializado.
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12.2.7.

Tabla 18. Matriz Perfil

Matriz del perfil competitivo.

MATRZ DEL PERAL COVEETITVO
PERALAMOS DEL
CAUCASA LASASA ODAERS
FCTCRESAAESCE CAF | RESLTADCS REUTADCS | CAF | RESULT
EXITQ SO
Ryidez o8
Enido 10%| 2 02 03 3 03
precics y tasas de
fazo %| 3| o7 o’ | 3| o
icidad
pH 10%| 4 04 04 4| o4
patafdiode
BNiGoS 5% | 4 06 06 4| o6
posicioramiento
Eemeca 9| 3| a45 o | 4| o6
GrtficcamISO |y 03 03 3 03
Distriougan
Geogydica 9| 3| o045 06 4 06
TOTAL
100% 315 34 3%
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12.2.8. Matriz E.F.E: Evaluacién De Factores Externos.

Tabla 19. Matriz EFE

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (E.F.E) SIDOC S.A.

OPORTUNIDADES PONDERACION | CLASIFICACION | RESULTADOS

Los indices de construccion que se
presentaron en el 2007. y se espera

continden para el 2.008 10.00% 4 0.4
La intervencién de Camacol para frenar la

venta de la chatarra al exterior. 20.00% 2 0.4
La proyecciones del PIB para el 2008 10.00% 2 0.2

La inversion de empresas extranjeras, en
el sector siderdrgico, es un buen indice
del crecimiento de este sector. 5.00% 1 0.05

Nuevos nichos de mercado para explorar.

18.00% 4 0.72
AMENAZAS
Entrada de nuevos competidores, al
sector. 10.00% 2 0.2
Los constantes cambios de precio que
presenta el sector. Posibles
intervenciones del gobierno. 15.00% 1 0.15
La dismunicion de los indices
proyectados para el sector de la
construccion del afio 2008. 7.00% 2 0.14
La fusion de nuevas empresasen el
sector
5.00% 2 0.1
TOTAL
100.00% 20 2.36

Segun el resultado de la matriz E.F.E fue de 2.36 indica que los factores externos no se
estan aprovechando al méaximo, que la nueva linea es necesaria para ampliar el
portafolio y obtener un crecimiento interno. Es necesaria la implementacion de este
proyecto. Dado que la matriz muestra altas amenazas para la compafiia, lo que implica
grandes esfuerzos para mejorar.

L= Oportunidad mayor; 2 = Oportunidad menor; 3 = Amenaza menor;
4 = Amenaza mayor.
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12.2.9.

Tabla 20. Matriz EFI

Matriz E.F.l. Evaluacion De Factores Internos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (E.F.I) SIDOC S.A.

FORTALEZAS PONDERACION | CLASIFICACION | RESULTADOS
Proceso tecnologico avanzado.
10,00% 0,3
Certificacion 1ISO 9000 -2001 20,00% 08
Compromiso, de los trabajadores de
SIDOC S.A. 10,00% 0.4
Creacion de nuevos canales de
mercados,al igual que nueva lineas de
producto. 5,00% 0,2
Investigacion y desarrollo.
gacilony 18,00% 0,54
DEBILIDADES
Falta de experiencia en el sector de la
figuracion. 10,00% 0,2
Dependencia de los Precios ciclicos del
acero. 15,00% 0,15
Actualmente baja participacion, de
mercado. 7,00% 0,14
No se cuenta con el sorfware de figuracion
5,00% 0,05
TOTAL 100,00% 24 2,78

El resultado de la matriz E.F.l fue de 2.78 esto indica que la compafia debe
trabajar fuerte para volver sus debilidades en fortalezas ya que este promedio no
es el recomendado, aunque la empresa muestre muy buena rentabilidad
debemos posicionarnos ain mas. El acero figurado al ser un producto para

SIDOC S.A. relativamente nuevo en el mercado debe iniciar con un

posicionamiento y una promocion efectiva para tener fuerza en sus ventas y

aporte al crecimiento de la compafiia.

1= Debilidad mayor; 2 = Debilidad menor; 3 = Fortaleza menor;

4 = Fortaleza mayor.
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12.2.10. Analisis de las comunicaciones y promociones. A continuacion
se presenta el tipo de comunicacion que utilizan las empresas de la
competencia.

> Laminados Andinos S.A. Es una empresa que utiliza la Web para
anunciar su producto, www.laminadosandinos.com al igual que realiza
exposiciones como construccion, y Expodisefio, las cuales se llevan a cabo
en Colferias en la ciudad de Bogota al igual que utiliza material
merchandising para promocionar sus productos.

> Perfilamos Del Cauca S.A. Igualmente utiliza, la Web.
www.perfilamo.com Para promocionar sus productos Yy paralelamente la
utilizan para difundir sus obras y construcciones realizadas.

Figura 7. Productos Perfilamos del Cauca
PRODUCTOS

Fuente: Productos, Edificaciones [en linea]. Santiago de Cali: Perfilamos
del Cauca, 2007. [Consultado el 23 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.perfilamosdelcauca.com/figurado/.htm

Perfilamos se encuentra, registrado en el directorio de colombia exporta, lo
cual es beneficioso para la comercializacion de sus productos

Codiaceros S.A. Como las empresas anteriores Utiliza la Web para
promocionar sus productos, a través de material p.o.p en cerrajerias y
ferreterias promocionando los productos. Exposiciones en ferias, utiliza
folletos, y brochures para promocionar sus productos.

12.2.11. Manejo de las quejas y reclamos de los clientes.
Presentamos Como manejan las quejas y reclamos la competencia.
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e Laminados Andinos S.A.

Figura 8 : Menu Lasa

Mare PElae Ermail FTebkphine Telephom= 2 ‘

Ardres Chaon Setzmas  pdhecor @aninsiosardinc:.cm  SO5E900

ol

ConLaviemes S Eimaril:

Fuente: Productos, Edificaciones [en linea]. Santiago de Cali: Laminados
Andino, 2007. [Consultado el 23 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.lasa.com/portal/.htm

La soluciones de LASA a sus gquejas y reclamos son soluciones rapidas
cuentan con Un link en la Web donde se contactar con un asesor para
generar soluciones al igual que una linea telefénica exclusiva para
solucionar los inconvenientes presentados por los usuarios.

 Perfilamos Del Cauca S.A.

Figura 9: Menu

9 Mentt Frmcinel
e
L o]
o correo  http:fforinoco.impsat.net.co
SLdl
a Mirestra Fmpresa
L s
e s PERFILAMOS
5
» Corren 3 vwww.perfilamoes.com

Fuente: Menu [en linea]. Santiago de Cali: Perfilamos del Valle, 2007.
[Consultado el 23 junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.perfilamosdelcauca.com/menu/.htm

La empresa posee en su pagina Web un link donde le da acceso E-mail,
para solucionar inconvenientes que se puedan presentar.
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e« Codiaceros S.A.:

Figura 10: Menu Codiacero

— Contactenos

Carrera 128 # 14 B - 89 — (Fontibon)
PBX 415 9625

Celular (03} 300 415 9625

Email codiaceroi@codiacerc.com

Puede contactar a nuestro departamento de ventas en el PBX 415 9625 o directamente a su

telefones moviles

Estamos ubicados en la ciudad de Calien:

FIGUQLCCIDENTE
Cra. 25 N® 12-347 \fia Yumbeo - Cali
PBX: 6909988

Conozca nuestros puntos de acero en todo el pais

Fuente: Menu [en linea]. Bogota D.C.: Codiacero, 2007. [Consultado el 23
junio del 2008]. Disponible en Internet:
http://www.codiacero.com/menu/.htm

Cuenta con una E-mail donde se pueden reportar las quejas y reclamos,
al igual que nameros telefénicos de las diferentes sucursales donde puede
ser informado, y atendido.

12.2.12. La imagen de la compafiia en la mente del cliente. Nos
relaciona el TOP of Maine del cliente.

» Laminados andinos S.A. La imagen que tienen laminados andinos es
fuerte gracias a la empresa que lo respalda, como lo es diaco. Laminados
andinos s.a. es una de las empresas pioneras en el sector del figurado
1985 inauguro su planta de figuracion por lo cual la empresa tiene mas de
23 aflos de experiencia en el sector del “Acero Figurado” y un
posicionamiento en los clientes principalmente de la zona  Cundi-
Boyacense.

» Perfilamos del Cauca S.A. Laimagen que transmite perfilamos en la
mente de sus clientes es muy poca aunque perfilamos ha apoyado obras
importantes en la ciudad como el centro de eventos valle del pacifico o
patrocinio de el mundial de patinaje. Ha realizado obras como el centro
comercial Palmeto, estos actos hacen que Perfilamos del Cauca represente
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en la mente del cliente una buena opcidn, para los consumidores de este
mercado en el Sur Occidente Colombiano.

» Codiaceros S.A. Es una empresa que tiene una trayectoria de 40
afios en el mercado del acero, Codiacero es producto de la agrupacion de
COACES CTA posee plantas de figuracion en Cali, Bogota, Duitama y se
espera que préximamente en otras ciudades se inauguren nuevas plantas
de figuracion. Segun sus publicaciones realizadas en su pagina Web.
Cuentan con alta estructura en equipos para figuracion recurso humano y
vehiculos de transporte para entregas oportunas en obra. Al poseer un
software que permite ver estado del pedido y su ubicacion, estas razones
hacen que se encuentre entre las mejores empresas en el sector del “Acero
Figurado” y posea un alto posicionamiento en la mente de los
consumidores

12.2.13. Tecnologia. Actualmente la globalizacion hace parte de las
empresas para el sector del acero es suma mente importante la tecnologia
por lo cual evaluaremos.

> Laminados Andinos S.A. La tecnologia con la que cuentas LASA
S.A. en la produccion de figurados, es un software denominado “tnico” el
cual puede ser descargado por el cliente en la pagina Web. El software es
utilizado por el cliente ya que es muy facil su uso, La informacion digitada
en este programa es enviada a lasa por Internet o cualquier otro medio
magnético sea la que alimente los computadores de las maquinarias de
figuracion automatizada. Es decir lo que usted digite en este programa es
lo que LASA fabricara.

> Perfilamos del Cauca S.A . Perfilamos maneja una tecnologia
adecuada posee un software en cual es suministrado a sus cliente a traveés
de la Web. Mediante el los usuarios ingresan las especificaciones que
necesitan y se retornan a las oficinas de perfilamos donde se introduce esa
informacion para ser fabricada.

> Codiaceros S.A. Esta empresa al igual que las otras, posee un
software para la fabricacion del “Acero Figurado” FiguExpress como se
lama el software se descarga en la pagina Web de la empresa y funciona
igual que la competencia se envia la informacion via mail donde un grupo
de ingenieros ingresan la informacioén al sistema de las maquinas.
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La empresa posee un sistema que permite a sus clientes verificar el estado

de la mercancia solicitada. Codiacero cuenta con Redexpertos - Soluciones
y Estrategias en Internet la cual es la compafia que le acondiciona el
software a esta empresa.

12.2.14. Matriz DOFA del acero figurado Se realiza con referencia al
Mercado, habitos de compra, ventas, producto precios, comunicaciones,
promociones y comercializacion, a la logistica a los recursos no marketing.

> Fortalezas

. Conocimiento y experiencia en el negocio del acero.

. Respaldo patrimonial de SIDOC S.A.

. Posicionamiento y soporte de marca en la regién sur occidental

. Niveles de liquidez presentados por encima del sector.

. Construccion planta exclusiva para el proceso del “Acero Figurado”.
. Equipo de trabajo leal y altamente competitivo.

> Oportunidades

. Perspectiva de crecimiento del negocio del “Acero Figurado”.

. Posibilidad de venta cruzada de otros productos.

. Penetracion en los mercados locales.

. Busqueda de experiencia en el mercado de la figuracion.

. Nuevo intereses del Valle del Cauca por la construccion.

. Calidad del acero para la construccion de “Acero Figurado”

> Debilidades

. Baja participacion en mercado nacional.

. Competencia de grandes empresas del sector del acero.

. Produccion realizada por maquila.

. Bajo reconocimiento en el mercado, de la produccién de “Acero
Figurado”.

. Bajo reconocimiento por parte de los clientes del portafolio de
productos que ofrece la compaiiia.

. Ser seguidores en el mercado, limitandonos en el precio del acero.

. Percepcion de alto precio de SIDOC S.A.

> Amenazas

. Entrada de nuevos competidores al mercado del “Acero Figurado”.
. Competencia agresiva entre las empresas del sector siderurgico.

. Alza en los precios de la materia prima “chatarra”.

. Cambio en los objetivos planteados por la alta gerencia.
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12.2.15. Andlisis de la matriz DOFA. De la matriz DOFA podemos
concluir que, las posibilidades de ingresar a esta nueva linea de produccién
son altas, la empresa cuenta con grandes fortalezas una de ellas es;

* Realiza trabajos de maquila de “Acero Figurado”.

* Tiene posicionamiento en el Sur Occidente Colombiano.

« Cuenta con un alto equipo de trabajo.

* Presenta niveles de liquidez altos para realizar esta inversion.

La empresa tiene la necesidad incrementar su portafolio y el “Acero
Figurado” es una muy buen opcion, ya que esta directamente relacionado
con las obras construccion adicionalmente deseamos ingresar a un nicho
pequefio con el fin de lograr experiencia y conocimiento, pero en contraste
a estas fortalezas y oportunidades las debilidades y amenazas que se
presentan en el sector son de gran importancia y se deben tener en
observacion para la consecucién de este proyecto, las empresas que son
fabricantes de “Acero Figurado” son empresas con posicionamiento en el
mercado, al igual la empresa por ser seguidora esta limitada al precio
asumido por la competencia. Otro factor que presentan un alto riesgo de
no aprobacion del proyecto son los cambios en los objetivos que presente
la Alta Gerencia.

12.3. FASE Illl: PUESTA EN MARCHA DEL PLAN DE MERCADEDO.

12.3.1. Ventajas diferenciales y ventajas competitivas. Realizado el
respectivo analisis entramos a definir las ventajas diferenciales y las
ventajas competitivas del Sidoc S.A. frente a la competencia. Ya hemos
mencionados las cualidades que poseen las empresas objeto de
comparacion se mencionan las respectivas cualidades de Sidoc SA

> Ventaja de Distribucién: Sidoc S.A. ofrece una amplia cobertura
para realizar su distribucion posee los medios de trasporte para realizar las
entregas. Inicialmente se comercializara nuestros productos en el valle del
Cauca, la distribucion sera total.

> Ventaja de Precio: Los precios de Sidoc S.A y de la industria del
acero son demasiado ciclicos situacion que establece que las ventajas
sean muy pocas, en SIDOC S.A. busca mantener sus precios por debajo de
la competencia, lo cual es una oportunidad de obtener participacion de este
mercado.

> Ventaja de promocion: Las promociones que maneja Sidoc S.A. son
los descuentos que se realizan, segun el canal de distribucion.
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> Ventaja comunicacion: Las ventajas que posee la compaifia, es una
empresa con gran sentido social la cual aporta gran parte de sus utilidades
a la sociedad, realiza multiples donaciones a obras publicas y privadas la
fundacion Sidoc s.a. y la fundacion arbolitos han realizado demasiados
proyectos los cuales son apoyados en su mayoria por Sidoc S.A. estos
hechos ha logrado obtener un TOP Mind y TOP Heart en la mente de los
Vallecaucanos.

12.3.2. Proyecciones. Segun el articulo construccién region. Las
proyecciones planteadas son basadas en el sector del acero en Colombia
y las proyecciones realizadas por Camacol, La Camara De Infraestrutura,
La Dian. El Dane, y los indicadores de construcciéon es el principal impulsor
del “"Acero Figurado”. No son de gran incidencia las proyecciones
internacionales por que la empresa no es altamente exportadora.

En las proyecciones realizadas podemos asumir que la demanda en la
construccién va a seguir disminuyendo, seglin lo expuesto por ANIF,
Camacol, Fedesarrollo. Pero el valle del cauca es la tercera ciudad con
mayor indice en construccion del pais, En un 18% crecié la construccién en
Cali en el 2007 fue uno de los sectores mas dinamicos de la economia
local, al presentar un crecimiento en nuevas licencias manifestacion
expuestas por Camacol.

En lo corrido de enero a agosto de 2007 el sector industrial present6 un
crecimiento del 12.82%, sector que representa cerca del 16% del producto
interno del pais y lo posiciona como uno de los méas importantes motores de
la economia nacional.*®

12.4. FASE IV: FORMULACION DE ESTRATEGIAS PARA EL PLAN DE
MERCADEO.

Sidoc S.A. Ingresara al mercado del “Acero Figurado” partiendo, desde el
punto de vista que existen empresas con mayor experiencia y tiempo en
dicho mercado, por lo cual la empresa puede obtener ventajas de la
tecnologia nueva frente a los otros, que tienen tecnologia obsoleta, hacer
una economia de escala ya que en este momento se conoce el tamafio del
mercado, adicionalmente conocemos el mercado objeto por la creacion de
estrategias en mas centralizadas.

19 Construccién Regién. [en linea]. Santiago de Cali, El Pais, 2008.
[Consultado el 15 agosto 2008]. Disponible en Internet:
http://elpais.com.co/paisonline/notas/Enero292008/eco03.html
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> Desarrollo de tacticas de mercadeo.
» Desarrollar la totalidad de los procesos bajo filosofia de tecnologia
limpia.

* Fortalecer el abastecimiento del mercado nacional y el acceso a nuevos
nichos de mercado.

 Desarrollar programa de acercamiento y concentracion de los
proveedores.

 Implementar una estrategia de comunicaciones efectiva y asertiva que
contemple los distintos grupos de interes.

* Mejorar sustancialmente los recursos y estructura financiera
disponibles para el cumplimiento del planteamiento mercadeo.

* Construir una cultura de servicio al interior del gremio.

 Disefiar una estrategia que incorpore el tema de la sostenibilidad,
genere compromiso, cultura ambiental y responsabilidad social
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Tabla 21. Estrategia de Producto

Estrategia Tactica Responsable Fecha de Inicio Indicador
de producto. Fecha de
finalizacion
Revision Linea de
Calidad en el | constante en la Asistente fini Quejas y
producto calidad de los Calidad. Por definir. Reclamos.
producto
Verificacion Realizar Linea de
del Producto [lamadas, por quejas y
parte de SIDOC reclamos
S.A. alos
usuarios del Departamento
p - " : Constante
Acero Figurado”. Comercial.
Con el fin de
buscar
inconformidades
en el producto.
Visitas a los | Realizar Visitas a Linea de
clientes los clientes del Realizada la compra Quejas y
acero fulgurado Departamento Reclamos.
. por parte del
en las obras Comercial. X
. cliente.
donde es utilizado
nuestro producto.
Meioramiento | 1&C€r conocer los
J apoyos de SIDOC Encuestas
de la Imagen
: S.A programas Departamento de
Corporativa ial | ial Constante .
de la Sociales como e Comercial. conocimiento
~ de la fundacién de la marca.
Compaiiia.

CEVP.
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Tabla 22. Estrategia de Precio.

Estrategia de Tactica Responsable Fecha de Indicador
Precio Inicio Fecha
de
finalizacion
Basandonos que la industria
, siderargica es mu Departamento
Precio se debe cambia?\te los reycios en el Fingnciero
realizar por peso |, ! p" ‘ Constante. Auditorias.
. Acero Figurado” se deben Departamento
y no por figura. . :
realizar no por la forma de la | comercial.
figura, por el peso del acero.
Manejar precio
segun
clasificacion que | Como el “Acero Figurado” se | Departamento
se tiene comercializara por diferentes | Financiero. o
- . Constante Auditoria
Comercializadora | canales los precios se Departamento
. asignaran segun el canal. comercial.
Grandes Clientes
Sodimac
Debemos ingresar al mercado
al mismo nivel de precio que
Descuentos en . Departamento o
l0S Drecios la competencia, pero Comercial Constante Auditoria
P ' manejaremos descuentos, con '
el fin penetrar el mercado.
Estrategia Penetrar el mercado con los
. i ; Departamento .
defensiva de mismos niveles de la . Constante Auditoria
. . Comercial
precio competencia.
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Tabla 23. Estrategia de Distribucion.

Estrategia de Tactica Responsable Fecha de Inicio Indicador
Distribucion Fecha de
finalizacion
Utilizar diferentes
canales de distribucion. Departamento Registro de
Distribucion Directa | Grandes, P ) Constante Ventas por
- Comercial
Comercializadora, canal.
Sodimac
Utilizar paral de , Control de la
b : Gerencia :
Puntos de ventas exhibicién para realizar . Constante Gerencia
Comercial .
la oferta y venta del Comercial.
“Acero Figurado”.
Realizar la entrega de
. Departamento
los pedidos en el lugar : .
Entrega de los T comercial. Linea de
. donde se utilizara el i
pedidos en las y . » Constante quejas y
Acero Figurado” o
obras. Despacho de reclamos

donde el cliente lo
designe.

mercancia.
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Tabla 24. Estrategia de Comunicacion

Estrategia de Tactica Responsable Fecha de Inicio Indicador
Comunicacion Fecha de finalizacién
Comunicacion de Realizar
productos en el telemercadeo.
segmento, Gerencia de . Calidad.
. Fecha por Definir
seleccionado a Mercadeo.
Posicionar el “Acero | través de
Figurado” en el merchandising
Valle del Cauca. Adicionar al Estadistica de
portafolio, la , Ventas.
. Asistente . :
apertura de la linea . Fecha por Definir Comparativa
. Comercial.
de figurado. de ventas
trimestral
Elaboracién de Estadistica del
material P.O.P aumento de
especifico del Asistente . los clientes,
. Fecha por Definir A
nuevo producto. EI | Comercial verificacion
“Acero Figurado”. mensual.
Dar a conocer a los | Dar a conocer a Visita
clientes el valor nuestros clientes Periddica del
agregado del las labores sociales Asistente
“Acero Figurado”. gue ha realizado la | Comercial. Fecha por Definir Comercial.

empresa. Ej.
Pintaton, Donacion
al CEVP
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12.5. FASE V: PROCESO DE EJECUCION DE ESTRATEGIAS.

12.5.1. Implementacion. EIl proyecto seré presentado a la alta Gerencia,
para su aprobacion en el momento que se encuentre aprobado iniciaremos
con la implementacion.

12.5.2. Control. El control del plan es fundamental desde las etapas de su
formulacion hasta el logro de los objetivos de mercadeo, por consiguiente
los respectivos controles, los realizaremos desde la etapa de aprobacion
del proyecto. El objetivo es lograr posicionar el Acero Figurado Sidoc S.A.

12.5.3. Evaluacion. La evaluacion se realizard enfocada en indices de
evaluacion, los cuales atribuimos al porcentaje de ventas, en determinacion
con su nivel de crecimiento en comparacion con el afo anterior desde su
produccion en forma de maquila.

12.5.4. indice de evaluacién. El evaluador se medira por medio de una
relacion de las ventas reales trimestral en 2008 comparadas con las ventas
trimestrales del afio 2007, de esta manera se estimara cual es el porcentaje
de crecimiento trimestral logrando cuantificar el cumplimiento de los
objetivos y estrategias formuladas. Igualmente los crecimientos
porcentuales trimestre vs el anterior, el indicador que estima cual ha sido
el Top Of. Mind de la compafia serd la utilizacion de los servicios
ofrecidos por la compafiia y el numero de personas que conocen, el
portafolio de Sidoc S.A. el indicador se medira por medio de una relacion
de las ventas reales trimestrales del afio 2006 de esta manera se estima
cual ha sido el crecimiento trimestral del “Acero Figurado” .

12.6. DESENLACE DE LA LINEA DE ACERO FIGURADO

Logramos concluir que elaborar este proyecto es fundamental para Sidoc
S.A. Si desea reforzar su participaciéon en el sector siderurgico,
logramos comparar e investigar la empresas vinculadas al sector del
hierro y el acero, y podemos denotar los incrementos y refuerzos en su
infraestructura, produccion. A la fecha en curso 31 diciembre del 2008 el
lanzamiento de esta linea de acero ya se realizo por lo cual nos
encontramos monitoreando el proyecto.
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13. CONCLUSIONES

Logramos concluir que elaborar este proyecto es fundamental para Sidoc
S.A. Si desea reforzar su participacion en el sector siderurgico, se
comparo e investigo las empresas vinculadas al sector del hierro y el
acero, y podemos denotar los incrementos y refuerzos en su
infraestructura, produccion.

Entre los hallazgos del proyecto se encontr6, duplicidad de cubrimiento de
asesores. Carencia de sistema de administracion de ventas. Por lo cual se
llego a la determinacion que con la evolucion del mercado del acero
resulta primordial realizar mejoras en el departamento comercial.

Las estrategias de mercado son fundamentales en esta industria, asi que
la creacion de un nuevo producto es necesaria para la compafia no solo
para ampliare su portafolio si no para incrementar la participacion en el
mercado.

La siderurgica debe realizar coaliciones estratégicas para su crecimiento.
Ademas, debe buscar la diversificacion, para ingresar a mercados menos
competidos es necesaria la indicaciones del gobierno y asociaciones que
sitlen a Sidoc S.A. a mejorar su eficiencia y competitividad.

“La empresa debe promover una cultura exportadora, que permita la
comercializacion directa con empresas extranjeras y promuevan la
inversion en el pais, actualmente el mercado esta orientado hacia el

consumo interno”. 1!

1 DIAZ, Mayra y MATEUS, Luis. Estado Del Sector Siderdrgicos En
Colombia. Bogota D.C.: ILAFA, 2007. p. 78.
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14. RECOMENDACIONES

El presidente de Fedemetales Juan Manuel Lemes en su presentacion, El
Reto Competitivo Y Tecnolégico De La Cadena Siderurgica Y
Metalmecanica Colombiana Frente Al TLC. Manifestd; Las empresas
controladoras de la cadena estan cerrando plantas™® basandonos en este
comentario y la desaceleracion en el acero a nivel mundial y otros hechos
ya expuestos, hacen que la ejecucion de este trabajo sea indispensable
para el mejoramiento de la compafia, por lo cual las sugerencias a realizar
son las siguientes:

* Redistribuir las zonas, para atender mejor el mercado y generar mayor
productividad.

» Disefiar mediciones a la gestion en los vendedores buscando controlar
la eficiencia y eficacia en la gestion de ventas.

* Reestructurar el area enfatizado en la funcion de gestion de la
informacion de ventas.

« Controlar el desempefio de los nuevos productos como el Acero
Figurado.

12 | ESMES. Juan. El Reto Competitivo Y Tecnoldgico De La Cadena
Siderurgia Y Metalmecanica Colombiana Frente Al TLC [en linea]. Bogota
D.C.: Camacol, 2007. [Consultado el 12 diciembre 2008]. Disponible en
Internet
http://74.125.47.132/search?g=cache:Pjt2RrDeWicJ:www.cticolombia.com/d
ocuments/panel4/CTICOLOMBIA_2005_ Juan_Lesmes.pdf+las+empresas+c
ontroladoras+de+lat+cadena+est%C3%Aln+cerrando+plantas&hl=es&ct=clIn
k&cd=1&gl=co
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15. PRESUPUESTO

Tabla 25. Presupuesto

ITEM TOTAL
1| EQUIPOS. SOFTWARE Y SERVICIO TECNICO $ 100,000
2 TRANSPORTE Y SALIDAS DE CAMPO $ 180,000
3 |MATERIALES Y SUMINISTROS $ 50,000
4 |MATERIAL BIBLIOGRAFICO Y FOTOCOPIAS $ 80,000
5|VARIOS E IMPREVISTOS $ 50,000
6 | SALARIO $ 2.922.000

VALOR TOTAL $ 3.382.000
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15.1. PRESUMEN DEL PRESUPUESTO

Tabla 26. Resumen Presupuesto.

Equipos. Software Y Transporte Y
Servicio Técnico VALOR Salida De Campo VALOR
Memoria USB $ 40,000.00 Combustible 1 mes $ 60,000.00
Energia equipo de
computo $ 10,000.00 Combustible 2 mes $ 60,000.00
Asesor técnico $ 25,000.00 Combustible 3 mes $ 60,000.00
Cable USB $ 5,000.00
DVD $ 20,000.00
sub.-total 1 $ 100,000.00 Sub.-total 2 $ 180,000.00
Material
Materiales y Bibliografico Y
suministro Valor Fotocopias VALOR
Libro estadisticas de
Carpetas $ 10,000.00 acero $ 20,000.00
Lejagadores $ 5,000.00 Fotocopias $ 15,000.00
Varios $ 4,000.00 Folletos ILAFA $ 10,000.00
Viaticos $ 20,000.00 Impresiones $ 20,000.00
Llamadas teleféonicas $ 11,000.00 Anillado $ 15,000.00
Sub.-total 3 $ 50,000.00 Sub.-total 4 $ 80,000.00
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ANEXOS
Anexos A: Actualizacién Asesor 0001

Vendedor 0001 Los resultados de actualizacién son del 34% a la fecha
entrega de este documento, Las empresas manejadas por el asesor, se
encuentran en un 66% clasificadas como pendientes, y el 43% de estas
se encuentran en estado de Pendiente por falta de sello en la solicitud

de crédito.

Cliente Nombre Cliente Ciudad Estado
6223618 AGUIRRE ANGEL CUSTODIO CANDELARIA Actualizado
805019817 |ARBOLEDA & Cia CALI Actualizado
66806975 BEDOYA RAMIREZ SORA INES CALI Actualizado
6227012 BENAVIDEZ TULIO CANDELARIA Actualizado
16671258 BERMUDEZ ARIAS GILBERTO CALI Actualizado
900065848 |CABRERA ROJAS LTDA CALI Actualizado
7700906 CASTANEDA PERDOMO FERNANDO |CALI Actualizado
900112687 |CONSTRUFENAL ASOCIADOS Y CIA |CALI Actualizado
43018198 DIEZ ROSALBA DEL SOCORRO BUENAVENTURA | Actualizado
800039111 DISTRITUBOS Y CABLES LTDA. CALI Actualizado
94556735 FAJARDO PARRA ANDRES FELIPE CALI Actualizado
805018771 FERR PINTURAS Y PROD CALI Actualizado
16695883 GALLEGO ACEVEDO ALIRIO CALI Actualizado
16457646 GARCIA GARCIA JADER HEIDER YUMBO Actualizado
71673161 GAVIRIA VELEZ JHON JAIRO CALI Actualizado
31145448 GIRALDO PATI¥O MARIA MARGOTH |CALlI Actualizado
16729082 GONZALEZ FRANCISCO ELI CALI Actualizado
66875862 GONZALEZ MARIN ANA MARIA CALI Actualizado
29939704 GUERRERO QUINTERO ANA JULIA CALI Actualizado
6423514 GUTIERREZ GAMBOA RICARDO CALI Actualizado
805008444 |INDUVEC LTDA CALI Actualizado
16603611 JIMENEZ GARCIA PEDRO NEL CALI Actualizado
31273457 JURADO VALENCIA NANCY ADONI CALI Actualizado
16653431 LEDESMA CHAMORRO JOSE R CALI Actualizado
16712229 MARIN PEREZ GERARDO CALI Actualizado
82270023 MARTINEZ GOMEZ JAIRO CALI Actualizado
42131957 MARTINEZ SANDRA MILENA CALI Pendiente
31263056 MOLINA HENAO CIELO CALI Actualizado
16820415 PARRA SALAZAR HERNANDO YUMBO Actualizado
18560077 POSADA CARDONA FRANCISCO CALI Actualizado
16938764 QUINAYAS CERON FREDDY CALI Actualizado
16652992 RESTREPO CASTANO LUIS ALBERTO | CALI Actualizado
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Cliente Nombre Cliente Ciudad Estado
31273503 TAMAYO ESCOBAR LUZ MARINA CALI Actualizado
16766690 TAMAYO SARA DIEGO FERNANDO CALI Actualizado
16647048 TREJOS JIMENEZ LUIS FERNANDO CALI Actualizado
16580848 TRUJILLO MAQUILON GUSTAVO FLORIDA Actualizado
16756496 VEGA TORRES EDINSON CALI Actualizado
31868030 | VELASQUEZ ENELIA CALI Actualizado
66884937 VILLOTA ARACELLY SOLANGE FLORIDA Actualizado
29522752 VILLOTA NELLY DEL SOCORRO CALI Actualizado
NIT Nombre Cliente CALI Estado
5280482 Alarcén Veldsquez Humberto CALI Pendiente
805024607-4 | Saavedra Ramirez Harold CALI Pendiente
94550991-5 |Ballesteros Agudelo John Alexander CALI Pendiente
41595152-3 |Buitrago Anabeiba CALI Pendiente
94373561-2 |Bohorquez Angel Alberto CALI Pendiente
16749383 Bolafios Cardona Héctor Dario CALI Pendiente
16880711 Cabrera Omar CALI Pendiente
6481968-9 Cardona Pérez Raman llder CALI Pendiente
31946064-4 |Carmona Giraldo CALI Pendiente
94529572-5 |Carmona José Guillermo CALI Pendiente
94496869-3 |Caron Marin German CALI Pendiente
12107073-2 |Castafiera Araca Jorge CALI Pendiente
7535787 Castiblanco Guevara Angel CALI Pendiente
31946064-4 |Castillo Araujo llka Jivi CALI Pendiente
34533786-1 |Collazos Alba Lucia CALI Pendiente
63902608-1 |Copete Palacios Cesar Antonio CALI Pendiente
6068759 Patifio Areas Humberto CALI Pendiente
34610931-3 |YIRLEY FIGUERO CALI Pendiente
900071444-5 CALI Pendiente
16459774-1 |GARCIA NOREGA JORGE IVAN CALI Pendiente
70107671-8 |GAVIRA VELEZ FIDEL ANTONIO CALI Pendiente
3128685618 |GALLEGO LUZ NEIRA CALI Actualizado
5252244-1 CARRETA MUNARES LUIS EDMUNDO | CALI Pendiente
900068031-6 | GIRALDO MARTINES CIA LTDA CALI Pendiente
94504849 GONZALES MARIN OSCAR JAVIER CALI Pendiente
16712486 GRISALES MARIO CALI Pendiente
31280129-4 |GUEVARA ROJAS MARTA CECILIA CALI Pendiente
23552179-1 |GUTIERREZ SERRANO FANNY CALI Pendiente
1593093 GUTIERREZ LOZANO YELSON CALI Pendiente
16747829-3 |HERNANDEZ MUNOS MARCO CALI Pendiente
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Cliente Nombre Cliente Ciudad Estado
94496921 MARIN SANCHEZ DIOMEDEZ CALI Pendiente
38944450 MELO RUALES MARIA NOELIA CALI Pendiente
16617412 MORALES VILLAFANE JORGE ENRIQUE CALI Actualizado
31973204 MONTENEGRO CARVAJAL SARA CALI Pendiente
48572054-6 MUELAS MOSQUERA DINARDA CALI Actualizado
1205860 MUNOZ GALLEGO JOSE ARTEMO CALI Pendiente
66917222 MUNOZ OSORIO SOLEY N. CALI Actualizado
31951647-8 OCAMPO RINCON MARIA CENELY CALI Pendiente
19289710-1 OCHOA ALBA GILBERTO CALI Pendiente
66753212-6 OSORIO RIVERA GLORIA MILENA CALI Pendiente
6404072 PRADO CASTILLO JOSE ALISTO CALI Actualizado
31466467 PRADO DE CEBALLOS LUZ MARY CALI Pendiente
94413336 PALACIOS GONZALEZ JOSE MARIA CALI Pendiente
16694017 PATINO PALMAR WATER CALI Pendiente
41692802 PENA PEREZ AMANDA CALI Actualizado
1113630121-7 |OELINUR OCAMPO MAURICIO CALI Actualizado
16590680 POMAR JIMENEZ JORGE ELIECER CALI Pendiente
66884016 POPAYAN VILLOTA VILMA CALI Pendiente
14973537 RAMIREZ VALENCIA WILLIAN CALI Pendiente
31270414-6 RENTERIA RAMIREZ ALICIA CALI Pendiente
16740000-3 RESTREPO ARRUBLA CARLOS CALI Pendiente
34371505-2 RUEDA LILIANA STELA CALI Actualizado
66785435 SALAZAR PRECIADO MARIA PATRICIA CALI Actualizado
28846357-7 SANDOVAL HERNANDEZ YANET CALI Pendiente
31521277 SANCHEZ JIMENEZ AMPARO CALI Actualizado
16547915 SANTOS SALAZAR RUBIER CALI Pendiente
16787199-2 SERRATO DUQUE CARLOS ALBERTO CALI Actualizado
815002849 TECNIMONTAJES DEL VALLE CALI Actualizado
28903019-7 TOVAR DE GUEVARA DILIA CALI Actualizado
19463594 VELASQUEZ MARIN FERNANDO CALI Pendiente
16628139-1 VALENCIA CARLOS ARBERTO CALI Pendiente
14883223-5 VELASCO SALAZAR JAIME CALI Actualizado
29124899-2 VELASCO LOZADA SANDRA PATRICIA CALI Actualizado
31895545 VILLEGAS FLOREZ CARMEN ZENEIDA CALI Actualizado
16882446-3 ZUNIGA MORENA ARBEY CALI Pendiente
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Anexos B: Actualizacion Asesor 0002

Anexo a: Vendedor 0002: Los resultados de actualizacion son del 25%
a la fecha entrega de este documento, Las empresas manejadas por el
asesor, se encuentran en un 75% clasificada como pendientes, y el 38%
de estas se encuentran en estado de Pendiente por falta de sello en la
solicitud de crédito.

Cliente Nombre Cliente BARRIO Estado
16627999 |ALARCON MONCADA JORGE POPULAR Actualizado
16645446 | ALARCON MONCADA RAMIRO EBOEF\{QSTA Actualizado
16636174 |ALVAREZ GAVIRIA LUIS FERNANDO |SIMON BOLIVAR |Actualizado
31165688 |ARANGO GOMEZ SOBEYDA SAN CAYETANO |Pendiente
6445256 ARGOTE CAMELO MANUEL ANTONIO Pendiente
6460496 ARIAS PELAEZ JAIME CALDAS Pendiente
16823616 |BARRERA MARIO JUAN DE Actualizado
6043752 BASTIDAS TORIJANO JOSUE TERRON Actualizado
14960671 |BOTERO ABRAHAM PRIMAVERA Pendiente
14960671 |BOTERO ABRAHAM EL JARDIN Pendiente
16859469 |CHAVES RAMIREZ Pendiente
16278413 |BOTERO MEJIA EFRAIN Pendiente

38439151 |BRAVO DE OBANDO FANNY ALICIA Actualizado
14623192 |CAMACHO CUELLAR TULIO DIRCEU |SUCRE Actualizado
16700177 gfIRR?gSO AVENDANG CARLOS 7 DE AGOSTO Pendiente

94452703 |CAMELO FLEIDER ANDRES Pendiente
70810325 |CARVAJAL GUILLERMO MARIANO RAMOS |Pendiente
79524783 |CASTANEDA R EDWAR ADRIAN T COLORADO Pendiente
38436748 |CASTANEDA RESTREPO LUZ TERRON Pendiente
31274870 |CASTILLO FABIOLA Pendiente
16774973 |CHAMORRO JULIO CESAR Pendiente
16752052 |CHAMORRO LEAL JAIRO Pendiente
16722238 |CHAMORRO SERRANO HUMBERTO |LA FORTALEZA Pendiente
31960300 |CHAUX MARTHA LUCIA TERRON C Pendiente
16823258 |CHAVEZ RAMIREZ SILVIO JOSE CIRO VELASCO Pendiente
805020786 E,SMﬁiglAL DE TUBERIAS ¥ Pendiente
43.670,932 DELGADA VALENCIA MARTHA Pendiente
94404679 |CRUZ GARCIA MAURICIO FLORESTA Pendiente
800189412 |DEPOSITO DE HIERROS DUQUE S.A. |[CENTRO Pendiente
800189412 |DEPOSITO DE HIERROS DUQUE VERSALLES Pendiente
16825717 |DIAZ FAJARDO EDGAR EMMANUEL Actualizado
16842271 |DIAZ JOSE JAVIER Pendiente
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Cliente Nombre Cliente BARRIO Estado
800065406 | FERRETERIA CAYGO LTDA. SUCRE Pendiente
900192754 | FERRETERIA FERROPUNTO LTDA Pendiente
3348121 FERRETERIA MAYOR DEL VALLE Actualizado
70091871 |FERRETERIA MAYOR JAMUNDI AMPUDIA Actualizado
900008071 | FERRETERIA MULTIACEROS JC LA EMILIA Pendiente
900008071 | FERRETERIA MULTIACEROS JC LA EMILIA Pendiente
800002107 | FERRETERIA NACIONAL LTDA. FLORESTA Pendiente
815001535 |FERRETERIA Y DEPOSITO LAS Pendiente
31522035 |FERROCENTER JAMUNDI Pendiente
805026644 | FERROMATERIALES LA RIOJA Pendiente
5892490 GALEANO HERNANDO LA UNION Pendiente
94512181 |GALVAN SUAREZ DAIRO RAFAEL FLORALIA Pendiente
18389370 |GARCIA OTALVARO JOSE ELIAS Pendiente
94364625 |GARCIA VALENCIA CARLOS A MUNICIPAL Pendiente
7533638 GARZON PALMA ALEJANDRO CALDAS Pendiente
51823794 |GIRALDO BELTRAN MARIA EUGENIA |[FLORESTA Pendiente
31279876 |GOMEZ GUZMAN MARLENY LA UNION Pendiente
14960585 |GOMEZ NELSON Pendiente
66762206 |GRAJALES TREJOS MIREYA Pendiente
94060314 |GUAMANGA CARLOS FELIPE SUCRE Pendiente
16267431 |HERNANDEZ FRANCISCO Pendiente
10553381 |HINCAPIE PALOMEQUE LUIS ANGEL Pendiente
10530692 |IDROBO LIBARDO Pendiente
860009693 | IMPORTACIONES EL CRISOL LTDA. |SANTANDER Pendiente
800129336 | INDUSTRIAS CAYFER LTDA Pendiente
16601663 |JARAMILLO JOSE ANTONIO SUCRE Pendiente
900163317 | LAMINAS LTDA FERRETERIA ALFONSO Pendiente
16680952 |LONDONO ALONSO TERRON Pendiente
7532772 LOPEZ JORGE I. POPULAR Actualizado
800086406 | LOSADA MUNOZ LTDA. SUCRE Pendiente
27904384 |LOZADA DE OBANDO ISOLINA LA FLORESTA Pendiente
31257067 |LOZADA DE RODRIGUEZ SARY Pendiente
890323203 | MADERAS GUADALUPE LTDA. PASOANCHO Pendiente
805022148 | MADERAS Y FERRETERIA 1lo DE MAYO Pendiente
890329068 | MATERCON LTDA ALFONSO LOPEZ |Pendiente
800095672 | MATERIALES DE CONST. FERR. BELALCAZAR Pendiente
16778026 |MAYOR LEONIDAS ANTONIO NARINO | Pendiente
14967130 |MEDINA BRAVO ALVARO LA PRIMAVERA Pendiente
800216110 | METALSA LTDA OBRERO Actualizado
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Cliente Nombre Cliente BARRIO Estado
31896442 MONDRAGON CARMONA MARTHA SANTA ELENA Pendiente
31287827 MONTOYA M MARIA GRISELY SUCRE Pendiente
16697388 MORA RAMIREZ ALFREDO Actualizado
16240752 MORENO B. DILIO SALVADOR Pendiente
31175313 MORENO BENITEZ MARIA OMAIRA SAN CAYETANO Pendiente
1113626654 | MORENO MARIO ANTONIO SAN CAYETANO Pendiente
16256561 MORENO RITO Pendiente
16689281 MUNOZ LUIS ALFREDO Pendiente
2449712 MUNOZ PABLO E. MELENDEZ Pendiente
51841413 MUNOZ RODRIGUEZ GLADIS ANTONIO NARINO |Pendiente
16270526 MURCIA VARGAS FABIAN VILLA REAL Pendiente
605001715 |NARVAEZ DE AMI JULIA TERRON Pendiente
31148016 NIEVA LENIS ZAIDA Pendiente
16820610 NORENA CARLOS EL CORTIJO Pendiente
66705123 PALACIO GONZALEZ CARMEN P CALDAS Pendiente
31207581 PARRA ARACELLY Pendiente
16609544 PARRA S. JESUS MARIA LA PORTADA Pendiente
94535900 PENA JOSE LEIBERT VILLA DEL SUR Pendiente
14949459 PERDOMO JORGE EVELIO PORT.DEL Pendiente
10480872 PEREZ MARIO PRADOS ORIENTE |Pendiente
900064599 |RAMIREZ MONCADA E HIJOS S. EN. Pendiente
31290643 REINA DE MARTINEZ ANA LIBIA TERRON Pendiente
29126207 RIVERA MARIA YENNY Pendiente
31975674 RODRIGUEZ FRANCISCA MELENDEZ Pendiente
31208994 RODRIGUEZ MARINA Pendiente
6219778 RODRIGUEZ VACA FERNANDO Pendiente
16755367 ROJAS GINO CALDAS Actualizado
31843298 RUIZ BLANCA MARGOTH Actualizado
16256695 SANCHEZ GONZALEZ DIEGO Pendiente
6315366 SANCHEZ NUNEZ FERNANDO CALDAS Pendiente
16642854 SCARPETA AYALA JAVIER LOURDES Pendiente
6066998 SCARPETA LUIS Pendiente
14934066 SERRANO FERMIN SANTA ELENA Actualizado
66782830 SOLARTE SAMBONI ANNY LEIBY Pendiente
16713152 TENORIO PEREA JESUS ALBERTO SAAVEDRA GAL. |Actualizado
2454391 TORRES LUIS EL CORTIJO Pendiente
16727688 TORRES MIGUEL A. EL CORTIJO Actualizado
30038114 TROCHEZ T. YOLANDA Pendiente
16707062 VASQUEZ GUSTAVO ADOLFO MELENDEZ Actualizado
38431412 VELANDIA DE PINEROS BLANCA INDEPENDENCIA |Actualizado
16751509 VELASCO BURBANO JAIME ALBERTO | SAN LUIS I Actualizado
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Cliente Nombre Cliente BARRIO Estado
14954773 VELEZ ALVAREZ JAIME Pendiente
16599882 VIDAL CUBILLOS ALFREDO Pendiente
94493186 ZAMORA LOPEZ JAVIER ENRRIQUE |BIZERTHA Pendiente
29126292 ZUNIGA SENEY LAS CAMELIAS Actualizado
14963008 ALBAN NIZALDO Pendiente
10552857-1 | FORY EULICER Actualizado
38431412-9 |BLANCA VELANDIA DE PINEROS Pendiente
26274924 GARCIA CASTRO DEL FA Pendiente
16596328 GONZALEZ REINALDO ELIECER Pendiente
88196171-2 |HERNANDEZ MUNOS JORGE Pendiente
805023527 |LA GRAN FERRETERIA Pendiente
805025824 |LAMINA Y PERLINES FERRETERIA Pendiente
29271312 LOPEZ ALICIA Actualizado
34512652 LUCUMI RIVAS LEONILDE Pendiente
52476530 MILEIDY NORIEGA POSSU Pendiente
900098384 |FERRETERIA ZUNIGA Actualizado
10554333 FRANCISCO CELORIO Pendiente
817007684 |FERROQUILICHADO LTDA Pendiente
29660446 FERROMATERIALES D"MARFIL Actualizado
29631597 FERRETERIA VASQUEZ Pendiente
6063163 FERRETERIA LEO Pendiente
16823378-9 | FERRETERIA JARAMILLO Actualizado
94452703 CAMELO CAMELO FLEIDER ANDRES Pendiente
No Tiene RAMOZ RODRIGUEZ LUZ EDITH Pendiente
27502720 ARTEAGA CAIPE LIDIA MARIELA Pendiente
16262064-3 | MARTINEZ ECHEVERRY DIEGO Actualizado
34601818-0 | NARVAEZ LEON MALIEN Pendiente
40366967-3 |[POLANCO ARTUNDUAGA ROCIO Pendiente
16758047-8 |POTES MONCAYO OSCAR MARINO Actualizado
31245402 PUERTA DE PERDOMO ALBA LUCIA Pendiente
13064918-8 | QUETAMA CRUZ JOSE FRANCO Pendiente
66986145-0 | QUIROGA PARRA SANDRA MILENA Pendiente
31861391-1 | RAMIREZ OCAMPO MARIA ELENA Actualizado
31866998 RIASCOS JIMENES MARIA FANNY Pendiente
1625665-6 |CONSTRUFINANCIERA Pendiente
16610736 VELASQUEZ LIBARDO Actualizado
805024687 |ZAPATAS Y VIGAS Pendiente
94418808-1 | ZAMBRANO PAZ MICHEL Pendiente
66818858-7 | ZAMORA VIDAL SANDRA Actualizado
15913818 FERRETERIA F.C. Pendiente
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Anexos C: Actualizacion Asesor 0003

Anexo C: Vendedor 0003:

Los resultados de actualizacion son del 38% a la fecha entrega de este
documento, Las empresas manejadas por el asesor, se encuentran en un
62% clasificada como pendientes, el 53% de esta clasificacion se
encuentran en estado de Pendiente por falta de sello en la solicitud de

crédito.

NIT Nombre Cliente Nombre Ciudad Estado
1130629260 LONDONO ANDREA JULIE BUENAVENTURA Pendiente
32556778-4 SOCORRO LOAIZA MARIA BUENAVENTURA Pendiente
4576168 - 5 ZULUAGA BOTERO OSCAR BUENAVENTURA Actualizado
6482149-8 DUQUE LOAIZA PEDRO LUIS |BUENAVENTURA Actualizado
6108384-0 RUEDA RIANO ROBINSON BUENAVENTURA Actualizado
890313135-9 |FERRELECTRO LTDA BUENAVENTURA Actualizado
16485829-8 GALLEGO AMADOR JAIRO BUENAVENTURA Actualizado
29742056-1 giﬁgg'}DEz LILIANA BUENAVENTURA Actualizado
16218005-2 DIAZ MEJIA RODRIGO BUENAVENTURA Actualizado
4574986-4 ZULUAGA BOTERO JOSE BUENAVENTURA Pendiente
16489584-7 DIAZ RUIZ DUBERNEY BUENAVENTURA Actualizado
16503771-8 \I\;EAI;?EI(Z) LOAIZA CARLOS BUENAVENTURA Actualizado
zﬁﬁiOBLES OCAMPO S/TANDER Pendiente
10554333-1 CELORIO VIAFARA PUERTO TEJADA Pendiente
25371309 | SAICEDO ROMERO CALOTO Pendiente
816005481 'Il_'gF‘{-II;II:_IT\_XIIDNCf\SS Y PEREIRA Pendiente
18601255-6 CORREA CALVO CARLOS POPAYAN Pendiente
10536812 8AR\I2IE)(I)\]SES DORADO POPAYAN Pendiente
76319675 GAVIRIA MARTINEZ JUAN E. |POPAYAN Pendiente
34316253 BOLANOS URREA YAMILETH | POPAYAN Pendiente
76312099- Castafio Hernandez Rubén POPAYAN Pendiente
10534220-2 LUGO CERTUCHE DIEGO POPAYAN Pendiente
800245009-1 |MUNOS FERNANDO LUIS POPAYAN Pendiente
10526515-6 SOTELO CERON JOSE POPAYAN Pendiente
6387730-1 LONDONO ALBERTO OBRAY |BUENAVENTURA Pendiente
21487613 ROLDAN PALACIOS BUENAVENTURA Actualizado
4826050-9 BARBOSA LOZANO CARLOS |BUENAVENTURA Pendiente
32554917-2 VELEZ LOAIZA NELLY LUZ BUENAVENTURA Actualizado
6739768 ARANGO DUQUE LETICIA BUENAVENTURA Pendiente
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Anexo D: Formato Vendedores.

TIPO DE
LISTADO CLIENTESCLIENTE
SIDERURGICA DEL

OCCIDENTE Occasional
ASESOR:
CLIENTE CONTACTOTIPO DE CLIENTEIRECCION BARRIO| TELEFONO CIUDAD/E-MAIL |[COMENTARIOS
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