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Justificacion

El presente proyecto busca desarrollar una propuesta
de fortalecimiento empresarial en donde se realizara
la unificacion de las marcas comercializadas por el
Laboratorio Cosmético Vogue, partiendo de la
necesidad de incrementar las ventas y numero de
clientes que la compaiia ha perdido por la estructura
comercial que actualmente vienen manejando.
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ODbjetivos

Contar con el
personal
adecuado para
cada ruta

Reestructuracion
de zonas y
territorios

Unificacion de Recupe,rguon
facturacion de numeérica de
clientes
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Generalidades de Ia
Organizacion

Laboratorios Cosmeticos Vogue (Grupo L'Oreal Colombia)

Producciony
comercializacion de e 31
productos cosméticos 3 ‘. -

de VOGUE
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Antecedentes

Los cosméticos se han convertido en una necesidad para muchas
mujeres principalmente ya que gracias a la utilizacion de estos
productos una persona puede mejorar su autoestima en cualquier
edad y asi generar mucha estabilidad en su estado de animo.

La rutina de maquillaje mejora la salud de las mujeres mayores

Investigacion Universidad de Chiba (Japon) y la compafia nipona

Shiseido concluyen:

« Mejora la salud motriz gracias al uso de productos de maquillaje.

« Su fuerza de agarre habia aumentado un promedio de dos
kilogramos.

 Reducciodn del estrés.
Tomado de articulo (COMERCIO, 2014).
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Diagnostico

Decrecimiento en clientes y ventas

No. Cllentes por Peflodo Venta en Mi"ones Bogota’
$ 30.000 $ 27.600 S 26.760 $26.100
-11% . 526,100
) -8% $ 25.000 —
$ 2.000 = = ‘_»_14% = \518 000
:t:z s1s208 [ 8 »:.'i.;vj . $ 20.000 \
;o e PA Lol
$ 1.400 B PO i W $ 15.000
$1.200 i & ‘%’ $1.282 3/..‘;{
$ ;.t:;g = & i i -29% $ 10.000
$ 600 & & oy ) $5.000
=l P P P ;-
$- Venta
Clientes Clientes Clientes Clientes Venta Venta Venta cierre Sep
2014 2015 2016 clerre Sep 2014 mes 2015 2016 2017
2017
[iSeriesl  $1.820 $ 1.620 $1.491 $1.282 e=)==Seriesl | $ 27.600 $ 26.760 $ 26.100 $ 18.000

Equipo comercial dividido
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Propuesta de
Fortalecimiento

Reunion con las areas involucradas: Datos Garantizar el salario de todo el equipo
maestros, admon. comercial cartera, crédito, comercial durante los dos primeros meses
ventas y trade marketing. de ejecucion de la propuesta.(Gerencia)

Reestructuracion de la maestra de clientes a Brindar acompafiamiento permanente al
través de la georeferenciacion. (area datos equipo comercial por parte de las areas
maestros i i ' A encargadas a la ejecucion del plan.
) Unificacion 9 J P

de las

Analisis de ventas por cliente afio 2014-15- marcas Seguimiento y andlisis de resultados

16-17 y asignacion de presupuesto a cada obtenidos a corto, mediano y largo plazo.
zona (area de Admoén. Comercial) (area Comercial y Admon.)

Programacion y ejecucion reunion con fuerza Disefio y fabricacion a través de proveedores
de ventas para comunicar la propuestay los de los nuevos catalogos unificados para la
cambios respectivos. (area comercial) fuerza de ventas.(area Trade marketing)

Fuerza de Ventas Multimarca

Que hace la diferencia

V -
E,\celenaa



I  —
le UNIMINUTO Io\
= Corporacion Unimrutaria M \
Educacion de MMM on odu

v

. VOGUE
Lo kioneionoen

Resultados

Efectividad de Visita

EVA
Efectividad de Venta

100%
4 EVI
60%
a0%

20%
0%
ANTES 20 30 2017 DESPUES 40201710 \\\\\\\l

" EVA 50% 95%
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Resultados

Crecimiento Clientes regional Bogota

2000 1822
1800 S
A Crecimiento en Ventas
1400 $13.400
1200 $13.200
1000 S 13.000
800 $12.800
600 $12.600
400 $12.400
200 $12.200
0 5 12.000
S 11.800
$11.600
511.400
ANTES 20 - 3Q 2017 DESPUES 4Q 2017 - 1Q 2018
Clientes Porcentaje —@/entas $12.000 $13.200
540 42%
Venta Porcentaje
S 1.200 10%
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Conclusiones y
recomendaciones

Actualmente todas las organizaciones estan buscando crear ventajas
competitivas con el fin de posicionarse en el mercado y ser lideres de productos
y servicios innovadores que permitan dar crecimiento a las empresas y cumplir
con los objetivos de la organizacion.

« Vogue marca Lider con oportunidades de mejora.

« EI proyecto se realizo con el fin de dar solucion a una probleméatica
identificada a nivel interno en la organizacion.

* Los resultados de esta propuesta a la fecha han sido satisfactorios.

« Como recomendacion Plan de contingencia.
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