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RESUMEN

A partir de la vivencia del equipo de trabajo se identifico y analizo una serie de
inconvenientes que presentaba una de sus areas funcionales, en el cual se
establecié que la problematica era la falta de un &rea de mercadeo y ventas
para una mejor atencion al cliente, debido al crecimiento que tiene la empresa.

Para desarrollar esta monografia, se tomo como punto de partida el
conocimiento que se tiene de la empresa por parte del equipo investigador y
contrastandolo con la teoria de algunos autores como Philip Kotler, Boullén y
Chiavenatto.

Con el desarrollo del proyecto se realizo un disefio metodoldgico en el que se
ejecuto un tipo de investigacion descriptiva el cual se fundamento en el analisis
de la informacién de encuestas, textos de consulta e informacién de la empresa
la cual arrojo los resultados de la hipdtesis planteada por el equipo
investigador.

Ademas se llevo a cabo un estudio técnico en el que se hizo un analisis de la
empresa en su estructura organizacional, donde se evidencio la falta del area
de mercadeo y ventas, se tomo algunas herramientas fundamentales para
identificar los factores que influyen directamente en el desempefio de la
empresa

Con base en este andlisis se da inicio al desarrollo de la propuesta del disefio
del area de mercadeo y ventas, en el que se establece como estara
conformada su estructura organizacional, las funciones y responsabilidades
que desempeniara el personal implicado y todo lo relacionado con los procesos
y procedimientos para la maximizacion de los recursos y optimizacion de sus
ingresos.
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INTRODUCCION

En un mundo cambiante y dinamico de procesos en las organizaciones, se
convierte en un imperativo para las empresas crear un espacio que le garantice
un segmento del mercado y, por ende, su supervivencia presente y futura.

Es en este contexto en el que se sitla esta monografia, que pretende hacer un
analisis del entorno de la Empresa de Aluminio y Pyc Ceballos E.U., que vive
el reto diario de la “competencia”, la “angustia de las ventas” y la necesidad de
mantener satisfecha a una clientela, bien por la via de los precios o de la
calidad en el producto.

Aunque es claro de entrada que esta no es la “solucién perfecta” a la realidad
de esta compafia, la propuesta desarrollada a continuacion parte de la
experiencia de los ultimos afos, nutrida de una formacion académica y una
serie de estrategias que buscan ofrecer una vision estructurada y ya no
empirica para la Empresa de Aluminioy Pyc Ceballos E.U.

Es por ello que a partir de un reconocimiento del panorama actual de esta
compafia, que al igual que muchas en Colombia, carece de un area de
mercadeo y ventas que potencialice su capacidad de captar nuevos los clientes
y, con ello, sus ingresos, se plantea como uno de los primeros objetivos de
este trabajo el desarrollo de este departamento con miras a asegurar Su
posicionamiento en el mercado, a partir de los principios teoricos del marketing.

Asimismo, se identifico la necesidad de mejorar continuamente los procesos a
nivel interno en pro del mejoramiento y la calidad total de la empresa, teniendo
en cuenta la importancia que tienen la integracién de todas las areas y en
especial las recién creadas de mercadeo y ventas con las de produccion,
administrativa y financiera, a fin de alcanzar una sinergia.

Con esta premisa, el estudio se propone garantizar no sélo el equilibrio entre
los departamentos, sino que las diferentes estrategias sean un complemento
que genere dentro de la organizacion un valor agregado que pueda ser de
alguna manera un factor diferencial y estratégico para el cliente a la hora de
escoger sus productos.

En respuesta a la necesidad de ajuste organizacional, se presenta la propuesta
de disefio e implementacion de estrategias en los procesos a nivel de
Marketing para la empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U., con lo cual se podran
estandarizar fases y procedimientos propios, de éxito y superioridad frente a
sus clientes y su competencia.
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Esta propuesta concluye con el estudio técnico para la implementacion del area
de mercadeo y ventas, debidamente soportada en su estructura organizacional,
manuales y presupuesto, lo que justifica su puesta en marcha.
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1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

La empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U., es una empresa creada en el 2004
en la ciudad de Bogotd, con personeria juridica y existencia legal en virtud de lo
dispuesto por la ley, cuyo objeto social es la fabricacién e instalacién de
puertas, ventanas, cerramientos, aislamientos acusticos y térmicos,
marqguesinas, divisiones de bafio, etc., para el sector de la construccion.

A pesar de que Aluminio y Pvc Ceballos E.U., ocupa actualmente un lugar
importante en el mercado en Bogota, la empresa enfrenta serios obstaculos
relacionados con la limitada presencia de procesos de planeacion en todas las
areas de la empresa, limitaciones para acceder a los mercados locales y
externos, débil capacidad para identificar y planear estrategias competitivas,
entre otros, lo que impide una adecuada gestion para alcanzar estandares de
competitividad.

Asi mismo, cuenta con una estructura organizacional y administrativa débil, la
cual desencadena en una serie de problemas en sus procedimientos,
resultando de ello una inadecuada toma de decisiones.

Sumado a esto, existen ademas otros aspectos, tales como: reticencia de los
directivos hacia la implementacién de procesos de asesoria en gestion y
desarrollo administrativo; ausencia de informacion actualizada sobre los
mercados; falta de estrategias acordes con las necesidades del mercado; lo
que ahonda mas y dificulta que la organizacion desarrolle procesos de impacto
al mercado, que le permitan aumentar su productividad y permanecer en estos
de una forma competitiva.

Ademas de lo expuesto, sumando la inexistencia de un “Area de Mercadeo y
Ventas”, hace que se obstaculiza el adecuado desarrollo de las actividades
mercantiles, debido a que no cuenta con las herramientas mercadoldgicas
apropiadas para competir con las actuales exigencias del comercio de puertas,
ventanas, cerramientos, aislamientos acusticos y térmicos, marquesinas,
divisiones de bafio, etc., pertenecientes al sector de la construccioén.

De conformidad con lo anterior y teniendo en cuenta que los desafios actuales
que enfrenta el mercado de la construccion, implican la necesidad de
reaccionar oportuna y optimamente frente a la irrupcion del nuevo perfil del
cliente, como de la exigencia de abordar el negocio mediante nuevas
estrategias y lineas tacticas para la competencia; se ha considerado
fundamental realizar una investigacion, que evalle los aspectos necesarios
para disefiar un “Area de Mercadeo y Ventas” en la empresa Aluminio y PvC
Ceballos E.U., que facilite el disefio e implementacion de estrategias de
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mercadeo coherentes con las necesidades del mercado, que le permita
permanecer en un mercado interno altamente competitivo.

De acuerdo con lo anterior, el equipo investigador se plantea el siguiente
interrogante:

¢ Cuéles son los aspectos qué se deben tener en cuenta para disefiar un “Area
de Mercadeo y Ventas” aplicable a la empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U. de
la ciudad de Bogota?*

! En el Barrio Doce de Octubre de la localidad de Barrios Unidos de la ciudad de Bogota
(Colombia).
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2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo general

Disefiar un “Area de Mercadeo y Ventas” para la empresa Aluminio y Pvc
Ceballos E.U., ubicada en el barrio Doce de Octubre en la ciudad de Bogota.

2.2 Objetivos especificos

e Realizar un diagnéstico actual de la empresa.

e Disefiar la estructura organizacional del Area de Mercadeo y Ventas,
para apoyar y fortalecer la imagen, expansion geografica y desarrollo de
nuevos productos de la empresa teniendo en cuenta el personal
implicado, los costos, servicios administrativos requeridos, la dotacion de
equipos y herramientas indispensables para su desarrollo consistente
con la estrategia de la empresa.

e Disefiar los cargos y el manual de funciones para el Area de Mercadeo y
Ventas.

e Disefiar el manual de procedimientos internos para la optimizacion de
los procesos del Area de Mercadeo y Ventas.
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3. JUSTIFICACION

La creacion de empresa son todos los elementos de consecucion como las
politicas de gobierno, el empleo, los cambios econémicos y tecnologicos que
han sido innovados y presentados, para contrarrestar el fenomeno del bajo
desarrollo empresarial, que existia hace algunos afos.

Historicamente el desarrollo empresarial en la parte técnica era desplazada en
su momento por la falta de claridad en los mismos procesos organizacionales;
sin  embargo, hoy el éxito de muchas empresas se atribuye al
perfeccionamiento de procedimientos y procesos dentro de nuevas
reestructuras de las empresas.

Esto ha permitido que hoy en dia, las organizaciones requieran de personas
idéneas, no solo con conocimiento sélidos en su area de desempefio, sino
también con la capacidad de adaptacion a las nuevas condiciones del entorno,
caracterizado cada dia mas por su dinamismo, lo cual exige al profesional de
hoy tener una capacidad de respuesta rapida para aplicar las mejores
estrategias competitivas.

Dentro del marco de desarrollo de la propuesta del presente trabajo, creacion
del area de mercadeo y ventas, la funcion de marketing en la empresa no se ve
como una responsabilidad exclusiva de un departamento, sino como toda una
filosofia de negocio integrada, como un proceso social que estaria
permanentemente inspirando las directrices administrativas de la empresa.

Esto hace necesario que las organizaciones cuenten con profesionales
preparados en el area de mercadeo para lograr orientar la empresa
efectivamente hacia el mercado, conocer las necesidades y expectativas de
sus clientes e implementar estrategias acertadas relacionadas con sus
productos, fijacion de  precios, promociones y manejo de canales de
distribucion.

Por ello, Aluminio y Pvc Ceballos E.U., en cumplimento de nuestra vision y el
continuo crecimiento vertiginoso presentado durante los ultimos afios, hace que
esta propuesta sea un factor primordial en la toma de decision, para el ajuste
en los procesos de impacto al mercado, de manera paulatina, eficaz y efectiva.

Unido al mercadeo, se toda como elemento clave, de todo negocio, las ventas,
ya que en ellas se ven representados los ingresos, que permiten el
funcionamiento y la inversion de toda empresa; por ello es fundamental la
creacion de métodos y mecanismos que permitan un crecimiento organizado y
una ventaja competitiva, fuera de los beneficios que arrojan a nivel de costos.
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Esto llevo a disefiar un plan estratégico para el area de mercadeo y ventas, el
cual se crea con el fin de facilitar las actividades de comercializacion acorde
con las necesidades del entorno, que le permita a nuestra empresa mantenerse
en un mercado altamente competitivo y obtener un mayor reconocimiento tanto
a nivel nacional y en otros paises como Panama, Costa Rica y Ecuador?.

En el 2.007 Aluminio y Pvc Ceballos E.U., realizo su primera exportacion a la
ciudad de Panama4, para la Clinica Medisalud (El dorado edificio kosmina), con
todo lo concerniente a carpinteria en aluminio, con su respectiva instalacion
en la ciudad de origen.

El desarrollo de la presente propuesta estara enmarcado en:

o El presente trabajo se limita a una empresa dedicada a la fabricacion e
instalacion en carpinteria en Aluminio y Pvc la cual est4 constituida legalmente
en la ciudad de Bogota.

e Se utilizara informacion dada por la empresa, correspondientes afos
historicos de funcionamiento.

o Comprende el disefio del “Area de Mercadeo y Ventas” aplicable a la
empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

% En estos paises se abriran nuevas clinicas por parte de Salucoop, cliente de Aluminio y Pvc
Ceballos E.U.
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4. MARCO REFERENCIAL

4.1 Marco Teérico

Marketing. El pensamiento Mercadolégico®, su concepcién y su practica
comenz6é a desarrollarse durante la udltima mitad del siglo XIX y las dos
primeras décadas del siglo XX, cuando sus principales postulados, comenzaron
a transformar la actividad comercial hasta nuestros dias.

Existen tantas definiciones sobre el concepto de marketing como estudios
relacionados con el tema. No obstante, la mayoria de los autores coinciden en
afirmar que el marketing es un conjunto de actividades y/o procesos orientados
a satisfacer las necesidades de los clientes y/o mercado meta, a cambio de la
utiidad o beneficio para la empresa. De conformidad con la recopilacién
bibliografica, a continuacion se describen algunas definiciones relacionadas
con el tema:

Para Philip Kotler®, el marketing, mercadotecnia o comercializacién se define
como: El andlisis, el planeamiento, la puesta en marcha, y el control de
programas cuidadosamente formulados y disefiados para establecer un
intercambio voluntario de valores, con el fin de alcanzar objetivos de
organizacion. “La comercializacion se basa principalmente en el disefio de
la oferta de la organizacién, basado en las necesidades y deseos de los
mercados objetivos”. Utilizando para ello un precio eficaz, una distribucién
eficiente y una comunicacion acorde para informar, motivar, y atender dichos
mercados.

De otra parte advierte que "el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes”

El marketing “es la disciplina que se ocupa de estudiar, teorizar y dar
soluciones sobre: los mercados, los clientes o consumidores (sus necesidades,
deseos y comportamiento) y sobre la gestion del mercadeo (o gestidn
comercial) de las organizaciones (principalmente las empresas, pero no de
forma exclusiva).”

® Revista Colombiana de Marketing
* Kotler Philip. Direccién de marketing. Ed. Prentice Hall. Octava Edicién Madrid. 2000.
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Por otra parte, Boullén®, lo define como: "Un estado asociativo de la mente que
insiste en la integracion y coordinacién de todas las funciones del marketing
que a su vez estan unidas a otras funciones de la sociedad, con el objetivo
basico de producir el maximo beneficio de la sociedad".

De conformidad con las definiciones anteriores se puede deducir que el
marketing es un proceso administrativo mediante el cual se combinan un
conjunto de técnicas orientadas a identificar las necesidades de los clientes, a
fin de conquistar los mercados. En este sentido, el empresario debe adelantar
procesos de planificacion que involucren las actividades del area comercial y
de mercadeo, a fin de diseflar e implementar estrategias de mercado
orientadas a satisfacer las necesidades y deseos de los clientes.

Por lo anterior, es indispensable que los mercadbélogos conozcan el concepto
de la mezcla de mercadotecnia y cudles son las herramientas o variables (mas
conocidas como las 4 P’s) que la conforman.

A este respecto, Kotler define la mezcla de mercadotecnia como "el conjunto de
herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina
para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la
demanda de su producto”

En este orden de ideas, la mezcla de mercadotecnia o las 4 P’s (producto,
precio, promocion y posicién), es un conjunto de variables que se combinan
entre si para lograr un determinado resultado en el mercado meta y en el
desarrollo de los objetivos de la empresa, tal como se esboza a continuacion:

Producto: Se refiere a los productos tangibles o intangibles que la empresa
ofrece al mercado, con el objetivo de satisfacer tanto las necesidades de los
clientes, como los objetivos empresariales en virtud de su mision y visién.

Precio: Se refiere al intercambio del producto por el valor del mismo que
contempla los costos asociados con la elaboracion y transaccion del producto.
En este orden de ideas, el precio debe contemplar los objetivos fijados por el
establecimiento, los beneficios que el producto significa para el cliente y lo que
el cliente esta dispuesto a pagar por adquirir esos beneficios.

Promocion: Implica todas las funciones relacionadas con la forma en que se
comunica al cliente los posibles beneficios del producto ofrecido. Incluye los
anuncios publicitarios, la promocion de ventas, la oferta del producto por
teléfono, via internet, o mediante la venta personal, entre otros. Posicion: Se
refiere a las actividades relacionadas con el posicionamiento del producto en
mercados altamente competitivos. La posicion del producto tiene en cuenta el
valor agregado del producto, la marca, el good will de la empresa, entre otros
factores.

Segmentacion: La segmentacion de mercado es un proceso mediante el cual
se divide el mercado del producto o servicio en varios grupos especificos, pero

®> Boullén, Roberto C. Planificacion del espacio turistico, Editorial Trillas, México D.F. 1990
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con caracteristicas similares. Mediante la segmentacién se pretende conocer
las necesidades del consumidor (deseos de compra, actitudes de compra,
habitos de compra) de acuerdo a la ubicacion geografica, edad, sexo, nivel de
ingresos, entre otros. Dentro de este contexto, la segmentacion permite a las
empresas dar prioridad y enfocar sus esfuerzos a grupos de consumidores
especificos.

Tipos de Segmentacién: Para Bingham y Raffield ®, la finalidad de segmentar
al mercado radica en que puede mejorar las ventas y los ingresos; todo esto
permite a la empresa enfocarse a un mercado especifico en el que pueda
establecer una competitividad Unica, a fin de captar y retener los clientes que
frecuentan al establecimiento. En este sentido, la segmentacion se convierte en
una herramienta util para identificar aquellos nichos de mercado que son
propensos a convertirse en grandes consumidores de ciertos productos y
servicios.

Heath y Wall’, recopilan y describen los diferentes criterios para analizar y
segmentar el Mercado de la siguiente manera:

Variables geogréficas: Como su nombre lo indica, este tipo de variable se
relaciona con el area donde el consumidor reside. La segmentacion
generalmente se consigue examinando a la poblacion de la regién
determinada.

Variables demogréaficas: Este tipo de segmentacion se basa en datos
estadisticos relacionados con caracteristicas tales como la edad, el sexo, los
ingresos anuales, el nimero de miembros en la familia, los niveles educativos
alcanzados, la ocupacion; factores étnicos, religion, nacionalidad y clase social.
El analisis de estas variables es muy comun ya que son mas faciles de medir
que el resto de las demas; permite describir con precision el tipo de clientela
que se desea.

Variables Sicograficas: Este tipo de variables se refieren a una segmentacion
basada en estilos de vida, actitudes y personalidad. Permiten establecer un
mercado objetivo, a fin de que los planes de promocion y publicidad de la
empresa sean efectivos y logren el incremento de las ventas y de los ingresos.

Variables de comportamiento: Estas variables se enfocan en el
comportamiento que el consumidor refleja dentro del mercado. La informacion
gue se obtiene ayuda a los gerentes a tener mayor comprension de la conducta
de sus clientes y por lo tanto, la oportunidad de satisfacer sus necesidades.

Variables de beneficio: La segmentacion de mercado puede basarse en lo
qgue los consumidores estan buscando. Una investigacion de mercado puede
identificar los beneficios que son importantes para distintos tipos de clientes;
esta informacién permitird a la gerencia seccionar su mercado, basandose
anicamente en lo que los clientes desean.

® Tomado de Bingham Raffield, Capitulo || Marco Teérico, ,1990 Pags., 4
" Tomado de Heath y Wall Capitulo Il Marco Tedrico, , 1992 P&gs., 5-11
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Posicionamiento: Segin Heath y Wall®, el posicionamiento es un estado
dentro de la mente de los consumidores. Esta posicion, es un resultado directo
de las acciones que apoyan la estrategia; la transmite a través de varios filtros
antes de ser percibida. Todo esto incluye la oferta del producto, la estructura
del precio, la mezcla promocional y la importancia de la publicidad. Como
resultado, el consumidor se convierte en un tipo de “esponja” que absorbe toda
la informacion de las fuentes de comunicacion, generando de esta manera, sus
propias percepciones.

Posicionar un producto también se refiere a la manera en que éste es definido
por los consumidores basandose en atributos importantes; de manera similar,
el lugar que el mismo ocupa en la mente del consumidor, en comparacion con
la competencia. Dentro de este contexto, para Bingham y Raffield®, el producto
debe ser colocado en el mercado de manera que se distinga por completo de
los demas; asi mismo, se debe reflejar la combinacion Unica de variables de
marketing que identifiquen a la empresa y por lo tanto, al producto.

Bajo este enfoque, segun el autor, para evaluar la posiciéon del producto o
servicio, respecto a la competencia, se necesita tener un amplio conocimiento
de lo que ofrece la competencia, asi como también analizar el tipo de personas
que consumen dicho producto o servicio. En este sentido, los establecimientos
deben reconocer cual es su posicion actual dentro del mercado y la forma
como perciben sus clientes dicha posicion. Bingham y Raffield'®, describen
algunas maneras de enfocarse al posicionamiento de la empresa. Estas son:

Posicionamiento a través de la tecnologia: Este tipo de posicionamiento
ayuda a determinar cuales son las empresas que ofrecen el mayor potencial
tecnoldgico en sus productos o servicios vendidos.

Posicionamiento a través del precio: Se debe tener conocimiento acerca de
los costos totales en que incurre la empresa y establecer los precios de sus
productos en equilibrio con sus costos. Este tipo de posicionamiento requiere
del gran desarrollo de economias de escala en cuanto a compra, manufactura,
venta y distribucion, valiéndose de la experiencia e incrementando
eficiencientemente el volumen para mantener bajos los costos.

Posicionamiento a traves de la calidad: La calidad del producto tiene un gran
impacto dentro del Mercado. Lograr un posicionamiento a través de la calidad
de la empresa, no suele ser facil, pero puede resultar como una estrategia
altamente lucrativa.

Posicionamiento a través de la imagen: Se refiere a la importancia de crear
una imagen exclusiva para un producto o servicio; establecer una percepcion
(distinta de la calidad) sobre un nivel que lo coloque por encima de todos los
demas productos de su rango.

® Tomado de Heath y Wall, Capitulo Il Marco Teérico, 1992 P4ags., 12
’ Tomado de Heath y Wall, Capitulo Il Marco Teérico, 1992 P&gs.
% Tomado de Bingham Raffield, Capitulo Il Marco Teérico, 1990 P&gs., 12
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Posicionamiento a través del servicio: Posicionarse mediante el servicio es
una importante herramienta para diferenciarse de la competencia y puede ser
un factor determinante en la obtencion de ingresos de la compainiia.

Ventaja competitiva: En palabras de Rarabba y Zaltman', la ventaja
competitiva del producto lo muestra diferente a los demas y le permite
desplazar del mercado a la competencia. Dentro de este contexto, existen una
serie de caracteristicas que diferencian a un producto o servicio y lo convierte
en el preferido de los clientes. Esta diferencia se puede mostrar basandose en:

Calidad: EIl producto puede diferenciarse de la competencia por su calidad.
Aunque este concepto es muy amplio, lo mas importante es el valor que el
producto tendra para el cliente.

Precio: Existen segmentos de mercado que por su nivel de ingresos se
preocupan por el precio de los servicios que adquieren; no obstante, algunos,
prefieren por su alto precio ya que proporcionara cierto “estatus” social.

Comercializacion: ElI conocimiento del mercado y el establecimiento de
canales de comercializacion fuertemente arraigados en la sociedad, pueden
generar bases competitivas solidas.

Estacionalidad: Cuando en un momento determinado, solo una empresa
posee un producto o es capaz de proveer un servicio, esa empresa cuenta con
una ventaja importante en relacion con la competencia.

Servicios complementarios: Cuando no es posible desarrollar ventajas
competitivas directas, se puede ofrecer al mercado algo mas que un producto o
servicio. Como por ejemplo, se puede ofertar un "paquete de servicios"

4.1.1 Departamentalizacion por Funciones.

Consiste en el agrupamiento de las actividades y areas de acuerdo con las
funciones principales desarrolladas en la empresa.

Si se parte del punto de vista de cualquier empresa implica la generacion de
alguna utilidad dentro de una economia de intercambio y de que las funciones
fundamentales de cualquier empresa consiste en: Produccion (generacion de
utilidad o incremento de la utilidad de un producto o servicio), ventas (busqueda
de clientes, pacientes, estudiantes o miembros que estén de acuerdo en
aceptar el producto o servicio a un determinado precio).

Si en funcidn de division de trabajo de una organizacion se departamentalizan
sus organos, agrupados de acuerdo con el criterio de semejanza de las
funciones, todas las actividades similares seran agrupadas e identificadas con
la misma clasificacion funcional, como produccion, ventas y finanzas.

! Rarabba, v. y Zaltman, G. Instituto de Libre Empresa. Recopilado en noviembre, 2002 en:
http://www.ileperu.org/contenido/consultoria/emp_04.htm
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Consiste en el agrupamiento de las actividades y areas de acuerdo con las
funciones principales desarrolladas en la empresa.

Si se parte del punto de vista de cualquier empresa implica la generacion de
alguna utilidad dentro de una economia de intercambio y de que las funciones
fundamentales de cualquier empresa consiste en: Produccion (generacion de
utilidad o incremento de la utilidad de un producto o servicio), ventas (busqueda
de clientes, pacientes, estudiantes o miembros que estén de acuerdo en
aceptar el producto o servicio a un determinado precio).

Si en funcidn de division de trabajo de una organizacion se departamentalizan
sus organos, agrupados de acuerdo con el criterio de semejanza de las
funciones, todas las actividades similares seran agrupadas e identificadas con
la misma clasificacion funcional, como produccion, ventas y finanzas.

En sintesis, en palabras del autor, ser diferente, no necesariamente significa
ser siempre el mejor, solamente que debe existir algo que en los consumidores,
consciente o inconscientemente, identifiquen a un producto como el mejor y
que les motive a preferirlo de la competencia, esa distincion sera entonces, la
clave basica para su éxito.

La estructura funcional es mas indicada para circunstancias estables y de poco
cambio que requieran del desempefio constante de tareas rutinarias.

Es aconsejada para empresas que tengan pocas lineas de productos o de
servicios, que permanezcan inalteradas por largo tiempo. Refleja uno de los
mas altos niveles de auto-orientacion e introversion administrativa,
demostrando la preocupacién de la empresa por su propia estructura interna.

Para los autores clasicos, la departamentalizacién no es un fin en si misma,
sino un método de organizar las actividades de la empresa, de modo que se
facilite la consecucion de sus objetivos. No es tampoco la solucion ideal, pues
la separacion de actividades, cualquiera que sea el modelo adoptado, crea
problemas de coordinacién, generalmente de dificil solucion.

March y Simén*?, consideran que toda organizacién posee un objetivo por
alcanzar y de, un modo general, es posible identificar las tareas unitarias
necesarias para la consecucion de ese objetivo. Generalmente, esas tareas
involucran actividades productivas basicas, actividades de supervision. El
problema consiste en agrupar esas actividades en funciones individuales, en
unidades administrativas, a su vez, agrupar esas unidades mayores vy, al final,
establecer departamentos principales y supervisar esos agrupamientos, de
modo que minimicen el costo total de las actividades desempefiadas.

12 Chiavenatto Adalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administracion
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4.1.2 Tipos de Departamentalizacion.

Es un medio para obtener homogeneidad en las tareas de cada 6rgano, segun
Gulick®®, cuando se retinan, en la misma unidad, todos aquellos que estan
ejecutando “el mismo trabajo, con el mismo proceso, para la misma clientela,
en el mismo lugar...” Mas adelante, agrega que “cuando cualquiera de esos
cuatro factores varia, se hace necesaria una seleccion para determinar a cual
de ellos se debe dar prelacion en la delimitacion de lo que es y de lo que no es
homogéneo y, por lo tanto, combinable”.

Para Gulick'®, la organizaciéon por objetivo predominante, como el
abastecimiento de agua, el control de la criminalidad, o la educacion, sirve para
reunir en un unico y gran departamento a todos aquellos que trabajan en la
consecucion de un determinado servicio.

La organizacion por proceso predominante, como la ingenieria, la ensefanza,
el derecho o la medicina, tiende a reunir un anico departamento a todos los que
trabajan valiéndose de una técnica o habilidad especial, y por tanto, que sean
individuos integrantes de una determinada profesion.

La organizacion con base en las personas a las cuales sirve 0 con quienes se
interactla, o con base en los elementos con los que trabaja, conduce a la
reunion, en un unico departamento, independientemente de la finalidad de
servicio o de la técnica utilizada, de todos aquellos que trabajan con un
determinado grupo de personas o cosas.

La organizacion con base en el sitio de servicio es ejecutado, reune a todos
aguellos que trabajan en una determinada area, sea cual fuere el servicio que
estén desempefando o la técnica que representan

4.1.3 Ventajas de la Departamentalizacion Funcional

1. Cuando hay una tarea especializada o0 una secuencia de tareas
especializadas que exigen un seguimiento mas intenso que permita
agrupar a los especialistas bajo una jefatura Unica y coman.

2. Garantiza el maximo de utilizacion de las habilidades técnicas
actualizadas de las personas.

3. La utilizacion maxima de las personas y maquinas y por la produccion en
masa.

4. Orienta a las personas hacia una actividad especifica, concentrando su
competencia de manera eficaz.

5. Esindicada para circunstancias estables y de poco cambio.

6. Se aconseja para empresas que tengan pocas lineas de productos o
servicios que permanezcan inalterables por largo tiempo.

7. Refleja uno de los mas altos niveles de auto orientacion de una
organizacioén, de introversion administrativa.

'3 Chiavenatto Adalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administracion
!4 Chiavenatto Adalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administracién Pag. 323
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4.1.4 Desventajas de la Departamentalizacién Funcional

1. Tiende a reducir la cooperacion interdepartamental, puesto que exige
fuerte concentracion interdepartamental, ademas de crear barreras entre
los departamentos, ante el énfasis en las especialidades.

2. Se muestra inadecuada cuando la tecnologia y las circunstancias
externas son cambiantes e imprevisibles.

3. Dificulta la adaptacioén y flexibilidad a cambios externos, pues el enfoque
cerrado de la departamentalizacion funcional casi no percibe ni visualiza
lo que sucede fuera de la organizacion.

4. Tiende a hacer que las personas concentren sus esfuerzos en sus
propias especialidades, en detrimento del objetivo global de la empresa

4.2 Marco Conceptual
4.2.1 Area de Mercadeo y Ventas.

Generalidades: La funcién del mercadeo en las organizaciones ha sido
definida como: "Funcion empresarial que involucra la investigacion de
mercados, desarrollo de productos, fijacion de precios, comunicacion,
promocion, venta y distribucion de productos y servicios".

En este orden de ideas, la funcion del “Area de Mercadeo y Ventas” en la
organizacion, involucra las actividades que debe desarrollar la empresa entorno
al producto y/o los servicios ofrecidos; desde definir un producto, desarrollar un
portafolio de productos y servicios, la determinacién del lugar donde se vendera
el producto o servicio, el color, la forma, tamafo, el empaque, la localizacion
del negocio, la publicidad, las relaciones publicas, el tipo de venta que se hara,
el entrenamiento de ventas, la presentacion de ventas, la solucion de
problemas, el plan estratégico de mercados y el seguimiento a cada uno de
estos procesos.

Organizacion: La organizacion del Area de Mercadeo y Ventas esta dada por
las diversas alternativas que una empresa tiene para estructurar las diferentes
actividades comerciales; siempre estara condicionada a una serie de factores
internos y externos, como pueden ser: el tamafio de la empresa, la filosofia que
se va a seguir, los recursos econémicos, la proyeccion de futuro, el tipo de
mercado y producto, entre otros.

Objetivos: Para la “Creacion del Area de Mercadeo y Ventas” en una
organizacion se deben plantear objetivos tales como:

1. Crecimiento con valor agregado.

e Organizar paquetes promocionales a nivel nacional e internacional.

e Identificar perfiles de clientes, frecuencia de compra, intereses, para
ofrecerles

e Productos acordes con sus necesidades.

e Desarrollar nuevos y exclusivos productos no desarrollados por la
competencia.

e Desarrollar productos nacionales con precios competitivos.



29

Buscar alianzas estratégicas con demas empresas del sector para
ampliar el abanico de ofertas.

2. Desarrollo del recurso humano

Formar integralmente al personal del area de la empresa para que sea
capaz de identificar, resolver y crear alternativas para sus clientes, asi
como también para mejorar la atencion al cliente.

Cada empleado debe conocer las actividades y procesos relacionados
con su cargo.

Disefiar planes que fortalezcan el sentido de pertenencia de la empresa
a traves de la formacion de lideres internos.

Disefiar planes de motivacion para generar sentido de pertenencia y
compromiso.

Disefiar un plan de seguimiento a los resultados permita evaluar la
actitud y eficiencia del personal para buscar su mejoramiento y asi
crecer en ventas y lealtad de los clientes.

3. Sostenimiento

Participar en las diferentes ferias promocionales del pais, a fin de ofrecer
los productos elaborados por la empresa.

Dar a conocer por medio de la Web los productos y servicios que ofrece
la empresa

4. Adecuacion de la estructura orgénica al plan estratégico institucional

Adecuar la estructura organica de las diferentes areas, para lograr una

mayor y mejor gestion de venta y resultados en beneficio de sus
clientes.

5. Satisfaccién de los clientes

Elaborar estrategias de mercadeo acorde con los requerimientos de los
clientes.
Garantizar el cumplimiento de los productos y servicios a los clientes.

Atencion al cliente = Total de pedidos entregados a tiempo
Total entregas de pedidos

6. Investigacidn, planeacién y desarrollo permanente.

4.3 Marco Lega

Crear un area de investigacion y desarrollo.
Identificar nuevos productos y/o servicios acordes con las necesidades
del cliente y del mercado.

15
|

4.3.1 Normatividad de la Creacién de una Empresa Unipersonal.
Requisitos de Formacion

La empresa unipersonal se creara mediante documento escrito en el cual se
expresara:

1> cédigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 72
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1. Nombre, documento de identidad, domicilio y direccién del empresario.

2. Denominacién o razén social de la empresa, seguida de la expresion
“empresa unipersonal”’, o de su sigla E.U., so pena de que el empresario
responda ilimitadamente.

3. El domicilio.

4. El término de duracidn, si éste no fuere indefinido.

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
gue se exprese que la empresa podra realizar cualquier acto licito de comercio.
6. El monto del capital haciendo una descripcion pormenorizada de los bienes
aportados, con estimacioén de su valor. El empresario respondera por el valor
asignado a los bienes en el documento constitutivo.

Cuando los activos destinados a la empresa comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la empresa debera
hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros
correspondientes

7. El nimero de cuotas de igual valor nominal en que se dividira el capital de la
empresa.

Delegada totalmente la administracibn y mientras se mantenga dicha
delegacion, el empresario no podra realizar actos y contratos a nombre de la
empresa unipersonal.

PAR.-Las camaras de comercio se abstendran de inscribir el documento
mediante el cual se constituya la empresa unipersonal, cuando se omita alguno
de los requisitos previstos en este articulo o cuando a la diligencia de registro
no concurra personalmente el constituyente o su representante o apoderado.

Responsabilidad de los administradores'®: La responsabilidad de los
administradores sera la prevista en el régimen general de sociedades.

Aportacién posterior de bienes'’”: El empresario podréa aumentar el capital de
la empresa mediante la aportacion de nuevos bienes. En este caso se
procederd en la forma prevista para la constitucion de la empresa. La
disminucién del capital se sujetara a las mismas reglas sefialadas en el articulo
145 del Codigo de Comercio (§ 0970).

Prohibiciones®: En ningtn caso el empresario podra directamente o por
interpuesta persona retirar para si o para un tercero, cualquier clase de bienes
pertenecientes a la empresa unipersonal, salvo que se trate de utilidades
debidamente justificadas.

El titular de la empresa unipersonal no puede contratar con ésta, ni tampoco
podran hacerlo entre si empresas unipersonales constituidas por el mismo
titular. Tales actos seran ineficaces de pleno derecho.

16 Codigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 73
7 codigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 74
'8 Codigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 75
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Jurisprudencia.-Constitucionalidad del inciso 2° del articulo 75. “La norma
acusada (L. 222/95, art. 75, inc. 2° busca objetivos constitucionalmente
validos, como son asegurar la transparencia de los mercados y evitar la
defraudacion de terceros. Por ende, si bien la prohibicién establece un limite a
la actividad econdmica de la empresa unipersonal y de su titular, la Corte
recuerda que en el &mbito econdmico el interés general prevalece claramente
sobre el particular (C.P., arts. 1° y 58) y la empresa unipersonal también tiene
una funcion social que implica obligaciones (C.P., art. 333).

La separacion entre los patrimonios de la empresa y su titular es hoy nitida
precisamente debido a la presencia de la norma acusada que prohibe que se
desarrollen transacciones entre estos sujetos juridicos. Por ende, si no existiera
esa prohibicion, aumentarian las probabilidades de que la figura llegara a
convertirse en un instrumento utilizado para la defraudacién de terceros, en
detrimento ademas de la transparencia del mercado. Asi, la libre transaccion se
convertiria en un puente o una puerta, si se quiere, entre los espacios juridicos
de unos y otros, lo cual facilitaria la interferencia entre intereses que deberian
encontrarse juridica y animicamente individualizados y diferenciados, sin que
sean claros cuéles son los mecanismos agiles que pueden permitir a un tercero
desprevenido reconocer con facilidad los alcances de las transacciones de su
deudor”. (C. Const.,, Sent. C-624, nov. 4/98. M.P. Alejandro Martinez
Caballero).

Jurisprudencia-constitucionalidad.-El empresario puede administrar su empresa
unipersonal pero no contratar con ella. ” La Corte coincide con estos
intervinientes en que la norma acusada excluye la relacion laboral entre la
empresa unipersonal y su titular. Asi, el inciso primero del articulo 75 consagra
que el empresario unipersonal sélo puede retirar de la empresa unipersonal
utilidades debidamente justificadas, lo cual permite inferir que cualquier otro
tipo de erogacién -como seria un salario- esta proscrita. lgualmente, la
prohibicién consagrada por el segundo inciso es general, sin que el legislador
haya hecho salvedad frente al contrato de trabajo.

Con todo, podria sostenerse que esta prohibicion absoluta -en relacion con el
contrato de trabajo-, resulta inconveniente para el empresario unipersonal en
razon a que hace perder valor a la figura, que fue disefiada precisamente para
facilitar las actividades del comerciante. Sin embargo, no puede predicarse que
tal prohibicion lesione o vulnere el derecho al trabajo en si mismo considerado
y que por ende sea inconstitucional, porque el empresario unipersonal puede
ejercer actividades laborales en cualquier otra condicion, circunstancia o en
otro lugar. Incluso, puede concluirse que puede estar al frente de las gestiones
de su empresa y ser administrador de la misma, lo que no puede es recibir por
ello nada diferente a las utilidades propias a su condicion de socio Unico de la
empresa unipersonal. Esta situacion puede llegar a limitar la dinamica de la
figura, pero no por ello es contraria a la Carta , porque como se dijo, no
desvirtia el nucleo esencial del derecho al trabajo y es proporcionada, en la
medida en que es adecuada para proteger la transparencia del mercado y los
derechos de terceros”. (C. Const.,, Sent. C-624, nov. 4/98. M.P. Alejandro
Martinez Caballero).
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Cesion de cuotas®®: El titular de la empresa unipersonal, podra ceder total o
parcialmente las cuotas sociales a otras personas naturales o juridicas,
mediante documento escrito que se inscribira en el registro mercantil
correspondiente. A partir de este momento producira efectos la cesion.

PAR.-Las camaras de comercio se abstendran de inscribir la correspondiente
cesion cuando a la diligencia de registro no concurran el cedente y el
cesionario, personalmente o a través de sus representantes o apoderados.

Conversion a sociedad®: Cuando por virtud de la cesién o por cualquier otro
acto juridico, la empresa llegare a pertenecer a dos 0 mas personas, debera
convertirse en sociedad comercial para lo cual, dentro de los seis meses
siguientes a la inscripcion de aquélla en el registro mercantil se elaboraran los
estatutos sociales de acuerdo con la forma de sociedad adoptada. Estos
deberan elevarse a escritura publica que se otorgara por todos los socios e
inscribirse en el registro mercantil. La nueva sociedad asumira, sin solucion de
continuidad, los derechos y obligaciones de la empresa unipersonal.

Transcurrido dicho término sin que se cumplan las formalidades aludidas,
quedara disuelta de pleno derecho y debera liquidarse.

Justificacion de utilidades?: Las utilidades se justificardn en estados
financieros elaborados de acuerdo con los principios de contabilidad
generalmente aceptados y dictaminados por un contador publico independiente

Doctrina.-Estados financieros dictaminados. La revisoria fiscal no es
obligatoria. “Sin lugar a dudas, de la simple lectura de la norma transcrita (L.
222/95, art. 78), se coligen claramente los siguientes presupuestos: el
legislador hace una remisiobn expresa al ordenamiento contable, cuando
establece que los estados financieros deben elaborarse de acuerdo con los
principios de contabilidad generalmente aceptados -Decreto 2649 de 1993-; en
segundo lugar, consagra una obligacibn para el titular de la empresa
unipersonal, cuando dispone que los estados financieros deben ser
dictaminados por un contador publico independiente y, en ultimo lugar, limita tal
exigencia al evento en que se presenten utilidades como resultado del ejercicio.

Asi las cosas, como la obligacion de presentar estados financieros
dictaminados por contador publico independiente (L.222/95, art. 78,
concordante con el art. 34 ibidem), surge respecto de los estados financieros
gue permiten disponer de las utilidades obtenidas, cuales son los estados
financieros basicos, comprendidos dentro de los propdsito general, debe
inferirse que siempre que el ente econdémico haya obtenido resultados positivos
en desarrollo de su actividad, los estados financieros deben presentarse
certificados, es decir, suscritos por el titular de la empresa unipersonal, si no se
ha delegado la representacion legal de la misma, y el contador publico bajo

9 Cédigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 76
20 Codigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 77
2 Cédigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 78
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cuya responsabilidad se hubieren preparado y adicionalmente, dictaminados
por un contador publico independiente, mientras que en los demas casos
bastara que los mismos estén debidamente certificados, segun los términos de
los articulos 34 y 37 de la referida ley.

Ahora bien, a juicio de esta superintendencia tal exigencia no se altera frente a
la circunstancia que la empresa unipersonal supere la cuantia de activos o
ingresos de que trata el paragrafo segundo, articulo 13 de la Ley 43 de 1990 ,
que hace obligatoria la figura del revisor fiscal en todas las sociedades
comerciales, en primer lugar, porque si ese hubiera sido el querer del legislador
asi lo habria manifestado o, por el contrario, si no existiera prevision expresa
sobre el tema, seria imperiosa su remision a los preceptos que gobiernan las
sociedades comerciales, por disposicion del articulo 80 ibidem, cuando sefiala
que en lo no previsto en la Ley 222, se aplicara a la empresa unipersonal el
régimen general de las sociedades comerciales y, en particular, las
disposiciones de las sociedades de responsabilidad limitada.

Consecuente con la estructura de este tipo de empresas, el legislador no previé
para ellas la revisoria fiscal como érgano de control obligatorio, pues a todas
luces resulta obvio que esta institucion no se compadece con la naturaleza
juridica de las mismas, si tiene en cuenta que por excelencia los
administradores son los sujetos pasivos del control que ejerce el revisor fiscal y
como tal éste esta bajo la dependencia exclusiva de la asamblea general de
accionistas o junta de socios, ya que sus funciones tienen por objeto
basicamente velar porque las operaciones que ejecute la administracion se
ajusten a las decisiones del maximo 6rgano social.

Resumiendo, el principio general contenido en el numeral 1° articulo 5° de la
Ley 57 de 1887, segun el cual las disposiciones relativas a un asunto especial
prefiere a la que tenga caracter general, es argumento suficiente para concluir
gue no obstante que los activos o ingresos de la empresa unipersonal sean
iguales o superiores a los montos establecidos en la ya citada Ley 43 de 1990,
la empresa unipersonal no esté obligada a tener revisor fiscal, salvo, claro esta,
que en ejercicio de la autonomia de la voluntad, su titular determine la
constitucién del cargo de la revisoria como 6rgano fiscalizador de la persona
juridica, hecho que en opinibn de esta superintendencia, no releva al
empresario de la obligacion de presentar estados financieros dictaminados en
la forma indicada en el articulo 78 antes citado, cuando a ello haya lugar”.
(Supersociedades, Oficina. 220-35647, ago. 27/2001).

4.3.2 Terminacién de la empresa %

1. Por voluntad del titular de la empresa.

2. Por vencimiento del término previsto, si lo hubiere, a menos que fuere
prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil antes
de su expiracion.

22 Cédigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 79
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3. Por muerte del constituyente cuando asi se haya estipulado
expresamente en el acto de constitucion de la empresa unipersonal o en
sus reformas.

4. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas.

5. Por orden de autoridad competente.

6. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio de la empresa en mas del
cincuenta por ciento.

7. Por lainiciacién del tramite de liquidacién obligatoria.

En el caso previsto en el numeral segundo anterior, la disolucién se producira
de pleno derecho a partir de la fecha de expiracion del término de duracion, sin
necesidad de formalidades especiales. En los demas casos, la disolucion se
hard constar en documento privado que se inscribira en el registro mercantil
correspondiente.

No obstante, podra evitarse la disolucion de la empresa adoptandose las
medidas que sean del caso segun la causal ocurrida, siempre que se haga
dentro de los seis meses siguientes a la ocurrencia de la causal.

La liquidacion del patrimonio se realizar4 conforme al procedimiento sefialado
para la liquidacion de las sociedades de responsabilidad limitada. Actuara
como liquidador el empresario mismo o una persona designada por éste o por
la Superintendencia de Sociedades, a solicitud de cualquier acreedor.

Normas aplicables a la empresa unipersonal #?* : En lo no previsto en la
presente ley, se aplicara a la empresa unipersonal en cuanto sean compatibles,
las disposiciones relativas a las sociedades comerciales y, en especial, las que
regulan la sociedad de responsabilidad limitada

Asi mismo, las empresas unipersonales estaran sujetas, en lo pertinente a la
inspeccion, vigilancia o control de la Superintendencia de Sociedades, en los
casos que determine el Presidente de la Republica (§ 1843).

Se entenderan predicables de la empresa unipersonal las referencias que a las
sociedades se hagan en los regimenes de inhabilidades e incompatibilidades
previstos en la Constitucion o en la ley.

2 Cédigo de Comercio, Ley 222 de 1995 Art. 80
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5. DISENO METODOLOGICO

5.1 Tipo de estudio

Para la presente investigacion se escogio el tipo de estudio descriptivo, que se
basa en especificar las propiedades importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea sometido a analisis, con el fin
de recolectar toda la informacién necesaria para poder llegar al resultado de la
investigacion. De conformidad con Sabino®, "la investigacién descriptiva
consiste en describir algunas caracteristicas fundamentales en conjunto
homogéneo de fendmenos, utilizando criterios sistematicos que permitan poner
de manifiesto su estructura o comportamiento”.

Hay diferentes maneras de organizar dichos estudios siendo la mas simple de
ellas, la simple descripcion de algun problema, registrando las causas,
caracteristicas, situacién actual y posibles soluciones al problema objeto de
estudio. También constituyen un importante punto de partida para sugerir
nuevos estudios, toda vez que proveen informacion que podra ser verificada
recurriendo a otros disefios de investigacion.

Basado en lo anterior, se delimitaran los hechos que conforman el problema, se
estructuraran los diferentes aspectos que se deben tener en cuenta para
disefiar un Area de Mercadeo y Ventas en la empresa Aluminio y Pvc Ceballos
E.U., a fin de satisfacer a cabalidad las necesidades de sus clientes.

5.2 Disefio Metodoldgico

Para el desarrollo del estudio, se utlizara el método de diagnostico
exploratorio, por cuanto el interés es conocer los aspectos que se deben tener
en cuenta planear el disefio del Area de Mercadeo y ventas en la empresa
Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

5.3 Delimitacién

5.3.1 Delimitacion geogréfica: El estudio se llevara a cabo en la Empresa
Aluminio y Pvc Ceballos E.U. ubicada en la ciudad de Bogota.

Poblacién y muestra: Hernandez ?° y otros, definen la poblaciéon como “el
conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones.
Debiendo situarse claramente en torno a sus caracteristicas de contenido, lugar
y en el tiempo".

24 Sabino, C. El Proceso de Investigacion. Editorial Panapo. Caracas. 2003.

> Tomado de Hernandez Sampieri, Metodologia de la investigacién de 1998
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Por consiguiente el conjunto poblacional del presente estudio esta conformado
por dos grupos claramente definidos. El primero, conformado por los quince
(15) empleados de la empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U., los cuales por su
naturaleza e importancia pasan a formar parte de la muestra en su totalidad.
(Ver Anexo 1). El segundo grupo esta representado por (50) clientes, a los
cuales se les aplicard la encuesta mediante el método de muestreo no
probabilistica, via telefénica y a través de correo electronico, a fin de conocer
de fuente primaria la opinién relacionada con los servicios de la empresa. (Ver
Anexo 2)

5.4 Fuentes y técnicas para la Recoleccion de la Informacién

Para el logro de los objetivos propuestos es fundamental la recoleccién de
datos, lo que hace importante utilizar técnicas e instrumentos apropiados que
permita recabar el maximo de informacién y asi obtener datos de manera
exacta y lo mas cercano a la realidad.

Fuentes primaria®®: En esta investigacion se aplicaran tres (3) instrumentos. A
través del primer instrumento se recogeran los datos provenientes de la
observacion directa y presencial realizada por el grupo investigador, en la cual
se evaluaran los aspectos relativos al Mercadeo y Ventas en la empresa
Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Para el desarrollo del segundo y tercer instrumento, el grupo investigador con
previo conocimiento de la poblacion en estudio, seleccionara los elementos que
a su juicio son representativos y diseflard dos cuestionarios titulados
“Diagnostico de la situacion actual de Aluminio y Pvc Ceballos E.U.”

La primera encuesta®’, se aplico mediante entrevista personal durante el mes
de abril de 2008 a (15) empleados de la empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.,
los cuales por su naturaleza e importancia pasan a formar parte de la muestra
en su totalidad.

La segunda encuesta®®, serd aplicado personal, telefénicamente y mediante
correo electronico durante el mes de abril de 2008 a (50) clientes, el cual sera
seleccionado y distribuido mediante el método de muestreo no probabilistica de
alta concentracion del grupo objetivo con un proceso de conveniencia (Sondeo
muestral); que consiste en la seleccidon de las unidades muéstrales o segmento
objetivo méas convenientes y es utilizado generalmente en estudios
exploratorios.

Asi mismo, se tomara como base la observacién directa de la muestra
seleccionada, realizando diferentes conversaciones que complementadas con
el didlogo anterior y posterior sostenido con ellos, permitieron concretar un
conocimiento sélido de esas realidades.

%6 Los datos que se tomaron fueron por observacion presencial durante la carrera de
Administracién de Empresas en UNIMINUTO

"L a encuesta se aplico a los quince empleados de Aluminio y Pvc Ceballos E..U.

%8 La encuesta se aplico a los clientes de Aluminio y Pvc Ceballos E.U., por medio telefénico,
correo electrénico.
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Fuentes Secundarias?®: Para el andlisis y diagndstico del trabajo se acudira a
escritos que lograran ampliar la vision no sélo conceptual, sino también practica
de los diferentes aspectos del tema de investigacion.

Esto se lograra por medio de textos de consultas especializados en el tema,
Internet y otros., los cuales se registraran de manera selectiva, consignando
extractos o apartes completos, citas textuales y resumenes de las fuentes
secundarias escogidas, fundamentados en los conceptos que originaron éste
trabajo.

# Se acudira a libros y temas relacionados con el tema de investigacion.
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6. ESTUDIO TECNICO

6.1 Historia de la Empresa

Antecedentes de la Empresa: Aluminio y Pvc Ceballos E.U., es una empresa
unipersonal dedicada a la transformacion del aluminio y el pvc, materiales
ampliamente reconocidos en el sector de la construccién. Esta ubicada en el
Barrio 12 de Octubre (Localidad de Barrios Unidos), que se caracteriza entre
otras cosas, por la fabricacion y venta de muebles en madera. A pesar del
desarrollo empirico del sector; en los Ultimos afios, se advierten progresos
industriales importantes, gracias al apoyo de la Alcaldia de la localidad y a la
asesoria brindada por la Universidad Minuto de Dios, a través de programas de
capacitacion, cursos de educacion laboral, metodologias y herramientas para la
evaluacién y seguimiento.

6.1.1 Tipo de Empresa: Es una empresa privada que se dedica a la
fabricacion e instalacién de carpinteria en aluminio y pvc.

6.1.2 Evolucién de le Empresa: En el afio de 1.980 se emprendié un negocio
familiar en el barrio La Estrada en Ila ciudad de Bogota orientado a la
comercializacion del vidrio y su instalacién a nivel local.

En el aflo de 1991, fallecié el fundador y principal accionista de la empresa,
quedando la compafiia al mando sus hijos, quienes afios mas tarde decidieron
independizarse, dando origen a la empresa denominada Aluminio y Pvc
Ceballos E.U.

Fue asi como en febrero de 2000, se constituyé la empresa Aluminio y Pvc
Ceballos E.U., dedicada a la transformacion del aluminio, pvc y vidrio, para
satisfacer las necesidades no cubiertas del sector de la construccién de la
carpinteria en aluminio. Desde entonces esta registrada como una empresa
unipersonal (solo un duefio), siendo a su vez el gerente de la empresa.

Para ser mas competitivos en el mercado de la construccion, en el afio 2004,
se inicio una reestructuracion de la empresa; implementando el pvc por
requerimiento de los clientes (del sector de la salud) por ser un material con
cualidades que cualquier otro material no las tiene como, (anti ruido, higiénico y
resistente al fuego).

6.2 Identificacion de la Empresa

6.2.1 Razdén Social: La empresa en la cual se esta llevando a cabo el estudio
tiene como razon social Aluminio y Pvc Ceballos E.U.
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6.2.2 Forma Juridica: Aluminio y Pvc Ceballos E.U., juridicamente esta
constituida como una empresa unipersonal; ya que el propietario es una sola
persona.

6.2.3 Domicilio de la Empresa: La empresa cuenta con instalaciones en
arriendo, se encuentra ubicada en la carrera 52 Nro. 75 — 26 del Barrio Doce
de Octubre, cuenta con una planta de corte y ensamble para aluminio y pvc.

6.3 Aspecto Legal

6.3.1 Disposiciones Gubernamentales *°: La empresa Aluminio y Pvc
Ceballos E.U., en general Cumple con todas las normas y leyes establecidas
por el estado Colombiano.

6.3.2 Disposiciones Fiscales: Cumplen con todos los impuestos que exige la
Direccion de Impuestos y aduanas nacionales de Colombia (Dian) y el cédigo
de comercio. Es decir:

Impuesto al Valor Agregado (IVA)
Retencion en la fuente

Retencién de ICA

Declaracion de Renta

Impuesto de Industria y Comercio

6.4 Filosofia de la Empresa®

Es una empresa Colombiana dedicada a la produccion y comercializacion de
productos en aluminio y pvc, nos interesa poder desarrollar una oferta para
quienes deseen las nuevas tendencias arquitectonicas.

6.4.1 Componentes Organizacionales

Mision: Aluminio y Pvc Ceballos E.U. Cuenta con recurso humano y técnico
para la transformacion de perfiles de aluminio, pvc y vidrio en productos
terminados como: ventanas, marquesinas, puertas, divisiones de bafo, para
satisfacer las necesidades del cliente.

Vision: Mantener un desarrollo permanente utilizando tecnologia de punta para
ofrecer servicios eficientes y oportunos, convirtiéndonos en el 2.010 en una
empresa lider y reconocida a nivel nacional en el sector de la construccion.

6.4.2 Objetivos corporativos

e Promover la transformacion del aluminio, pvc y vidrio para la creacién
de multiples productos para el sector de la construccion; reafirmando la
imagen de la empresa.

e Garantizar la satisfaccion

% Documento de constitucién de Aluminio y Pvc Ceballos E.U., (Ver Anexo)
% Datos sumistrados por Aluminio y Pvc Ceballos E.U.
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6.4.3 Valores corporativos

e Calidad: Hacer las cosas bien desde la primera vez satisfaciendo las
necesidades de nuestros clientes internos y externos en un proceso de
mejora continua para lograr la excelencia.

e Creatividad: Aportar ideas que contribuyan a mejorar e innovar en
nuestro negocio, y el de nuestros clientes.

e Flexibilidad: Apropiarse de ideas y sugerencias propias y reconociendo
el cambio como una oportunidad de mejora.

e Servicio: Es estar a tiempo, responder y cumplir con lo ofrecido,
garantizando la satisfaccién del cliente.

6.5 Principios Estratégicos

Principio es la razén fundamental que mueve a las personas a lograr las metas
que se han trazado, por considerar que estan dotadas de las bases necesarias
para alcanzar los objetivos que se han propuesto. Los principios que Aluminio y
Pvc Ceballos E.U., posee, reclama y propicia son:

Organizacion y disciplina.
Responsabilidad y compromiso
Iniciativa, innovacion y analisis
Rentabilidad econdmica y social

1. Estrategias para llegar al cliente

Atencion al cliente

e Atencién personalizada de lunes a viernes de 8:00 a.m. a 6:00 p.m. y el
sabado de 8.00 a.m. a 1:00 p.m.

e Via correo electrénico, fax.

e Numero telefénico 3 11 85 27

Politica de Cartera: Lograr una adecuada rotacion de las cuentas por cobrar.

Clasificacion de Cartera: En la empresa se hace una clasificaciéon de cartera,
para mantener un buen control de cobro.

Sana: Clientes con menos de treinta dias.

Morosa: Clientes con mas de sesenta dias de mora.
Dudosa: Clientes con mas de noventa dias de mora.
Perdida: Clientes con mas de ciento ochenta dias en mora.

Politica de crédito: Son las normas que rigen el manejo del crédito de la
empresa.

e Seleccion de Clientes: Se revisa la vida crediticia del cliente en la
empresa.
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e Plazos: Depende de la necesidad que se presente en la empresa, lo
ideal es manejar plazos cortos, logrando que estos se cumplan.
e Necesidad de recuperar dinero.
e Plazo que requiere el cliente.
e Plazos que da la competencia.
e Sistemas de cobro: Se realizan por medio de:
e Listado de clientes con sus respectivos dias de vencimiento.
e Llamadas telefénicas e informandolos del vencimiento.
e Envié de cobro por medio del mensajero.

Informacidon sobre los clientes: Se tiene una base de datos con los datos de
direccion, teléfonos y correo electronico.

El trabajo posventa: El servicio posventa en la empresa, es un complemento
al proceso que se ha realizado durante la transformacion de la materia prima
hasta llegar a convertirlo en un producto final, acompafiado de atencion al
cliente garantizandole su satisfaccion en el momento de hacer reclamos, o
necesitar de aclaraciones acerca de la materia prima que se utiliza durante el
proceso productivo.

2. Como se clasifican los clientes

e Cliente mayorista: Los clientes mayoristas son, a escala institucional
(personas juridicas) puede ser publicas o privadas.

e Cliente minorista: Los clientes minoristas son considerados en forma
individual (personas naturales).

6.5.1 Estrategias de Comercializacion

La empresa implementa estrategias de comercializacion para satisfacer las
necesidades del consumidor, dar valor agregado al producto, fijacion de
precios, promocion de venta, servicio postventa y distribucion.(ver Tabla No. 1)

6.6 Productos y Servicios

Aluminio y Pvc Ceballos E.U., trabaja segun la necesidad del cliente en la
transformacion del aluminio, pvc y vidrio, incorporandose en el mercado fuerte
de la construccion. El flujo de produccion es manejado a través de ordenes de
pedido en donde se tiene el contacto directo con el cliente por medio de asesor
de ventas donde se origina una cotizacion en la cual se determina las
exigencias del cliente.

Aluminio y Pvc Ceballos E.U., ha incrementando e innovado sus productos y
servicios acorde con el avance tecnolégico de la construccion, basandose
primordialmente en la necesidad vy satisfaccion del cliente. Entre ellos se
destacan, la elaboracién de productos arquitecténicos como Ventanearia de
aluminio, residencial, comercial; ventanearia en pvc, institucional, comercial y
residencial; puertas de garaje, corredizas, puertas y divisiones para bafio en
vidrio templado con accesorios en acero inoxidable o aluminio; fachadas en
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edificios (solo vidrio), proyectos con drywall, techos falsos marquesinas vitrinas;
y servicio de Asesoramiento en disefio, transporte e instalacion de los mismos.

6.6.1 Segmentacion del mercado®: El mercado objetivo de Aluminio Y Pvc
Ceballos E.U., esta orientado hacia los estratos 4,5, y 6 correspondientes a las
localidades de Usaquén, chapinero y suba por medio de constructoras como:
Hernandez Cardona, ISO Construcciones, Sallo Construcciones, Cure Mejia, y
Servinsa que es el 15% de la poblacion de Bogota.

La segmentacién de mercado que utiliza la empresa con sus clientes es de tipo
geografica, demografica y Sicograficas con las cuales busca mejorar las
ventas, los ingresos e identificar los clientes potenciales para ser mas
competitivos en el mercado. Esta segmentacion se realizo después de analizar
el perfil y caracteristicas del cliente. ( Ver Tabla No. 2)

6.6.2 Métodos para calcular la demanda de productos y servicios®

El método que se utiliza para calcular la demanda de productos y servicios se
toma como referente el crecimiento que ha tenido el sector de la construccién
en la economia.

La construccion en términos generales ha mantenido un continuo crecimiento
42% para la vivienda nueva en estos Ultimos afios, una de las causales para el
crecimiento de este sub.-sector segun las estadisticas publicadas por el DANE.
Seria por las bajas tasas de interés que ofrecen las entidades financiera para
vivienda y los subsidios de vivienda de interés social que apoya el gobierno

En el cuarto trimestre del 2007, el producto interno bruto en el sector de la
construccion obtuvo un crecimiento anual de 15,97% y gran parte de este se
presento en el sub. sector edificador que fue de 7.29%.

En la ciudad de Bogota en el mes de junio de 2006 obtuvo un crecimiento del
4,53% aumentando sucesivamente en los siguientes meses del afio, en
octubre se observo un incremento representativo de 7,17%, seguido por
noviembre con un 6,64%.

En el 2007 el mayor crecimiento se presento en marzo con un 6,45% y abril
con un 6,42%. En lo que va del 2008 febrero con un 5.60%.

Ademas se recurre a la informacion obtenida de los proveedores por la
experiencia que poseen con la demanda y oferta de todos los materiales que
se utilizan para la fabricacion de cada uno de los productos es decir, los
proveedores son los que advierten del flujo de materiales para la produccién y
de acuerdo a las necesidades y/o exigencias del cliente se elabora una
cotizacion en donde se determina el precio del producto.

%2 Bajo estadisticas de Metro cuadrado e informacién de Aluminio y Pvc Ceballos E.U. (Ver
Tabla 3)
% Se tomo de forma general, este aplicaria para un estudio mas adelante.
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El indice de costos de materiales para el sector de la construccién en el 2006
en el mes de octubre fue de un 7,13%, en noviembre con un 6,89% y diciembre
6,64% que son los mas elevados a comparacion de los meses anteriores.

En el afo 2007, el costo de materiales bajo en mayo a un 5,74%
sucesivamente hasta diciembre pero en donde se observa el menor costo es
septiembre.

El costo de la mano de obra en el 2006 tuvo un crecimiento entre el 5,26% al
6,01%. Y se e mantuvo.

La mano de obra en el 2007 presenta aumento a partir del mes de febrero con
un 6.31% aumentando sucesivamente mes a mes hasta diciembre con un
7.49%.

En el 2008 a comparacion de los afios anteriores ha reflejado mayores costos
enero que tiene un crecimiento del 7.68%

6.6.3 Disefo y presentacion de los productos: En la empresa se trabaja
sobre los planos elaborados por las constructoras o entidades que solicitan los
servicios. Por otra parte, antes de la celebracion de los respectivos contratos,
se les brinda informacion sobre los productos y/o servicios de la empresa,
acompafado con fotos, cartas de presentacion y su respectivo presupuesto, a
fin de lograr una buena venta.

6.6.4 Insumos y recursos: Los insumos que se manejan en la elaboracion de
cada producto se hacen de acuerdo al pedido de cada cliente o que se requiere
para la ejecucion de cada obra, por consiguiente no se maneja inventario de
materia prima.

Los costos se operan a través de cotizaciones o listas de precios, teniendo en
cuenta la calidad del material. Otra de las ventajas de no manejar inventario es
la variacién de precios que existe en el mercado de acuerdo a la demanda del
producto.

6.7 Logistica, manejo de Inventarios y Manipulacién, Transporte y
Almacenamiento de Materiales e Informacion

Tal como se dijo anteriormente, no se maneja un inventario fisico sino sobre
pedido. No obstante, cabe subrayar que los desperdicios de la perfilaria de
aluminio, pvc y vidrio son un costo de oportunidad para la empresa ya que son
reciclados para el aprovechamiento y transformacion de sub.-productos para
ser utilizados en alguna otra obra.

6.7.1 Estudios anteriores en la empresa: Con anterioridad la empresa no ha
realizado ningun tipo de estudio en materia de organizacion.

6.7.2 Posicién de la Empresa en el sector industrial®*: En la actualidad las
ventas han aumentado considerablemente por la aceptacién de los productos

% Dato suministrado por Aluminio y Pvc Ceballos E.U.,(Ver lustracion No. 21 Ventas Anuales )
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y servicios que han tenido en el sector de la construccion, gracias a la calidad
gue presentan los materiales y la mano de obra .

A consecuencia de este ultimo motivo los clientes de la empresa han tenido la
confianza para seguir trabajando con Aluminio y Pvc Ceballos E.U., a su vez
han referenciado la empresa para nuevos proyectos en este mismo sector.

6.8 Organizacion y Estructura
6.8.1 Organigrama de la Empresa

La conformacion del Organigrama de Aluminio y Pvc Ceballos E.U. es una
estructura clasica, de facil entendimiento, esta constituido por cuatro areas,
Recursos Humanos, Financiera Contable, Ventas y Produccion. (Ver Diagrama
No. 1)*°

Cabe notar que el area de Ventas no tiene una estructura definida, tan solo
esta conformada por nivel administrativo el cual maneja todo lo relacionado con
la venta, desde su inicio hasta la finalizar con la entrega del producto.

La empresa no cuenta con las herramientas necesarias para el fortalecimiento
de la comercializacion y expansion de sus productos en el mercado de
carpinteria en aluminio y pvc para el sector de la construccion.

El no realizar investigacion de mercados se presenta inconvenientes con la
innovacion de portafolio de productos, conocimiento de la competencia,
posicionamiento del mercado, desarrollo y aplicaciéon de estrategias definidas
qgue conlleven al fortalecimiento de la empresa.

Como es llegar a conocer a profundidad a los clientes reales y potenciales para
focalizar todos sus esfuerzos y estrategias que contribuyen a disminuir el grado
de incertidumbre al enfrentarse con los obstaculos que se presenta en este
medio cambiante.

Ademas la investigacion de mercados contribuye para el disefio de nuevos
productos creando otras necesidades a los clientes generando nuevas
alternativas de negocio.

6.8.2 Descripcion de los niveles jerarquicos

Nivel Gerencial

e Gerencia Administrativa.- Este nivel esta integrado por el gerente
propietario.

Nivel Ejecutivo

e Area Recursos Humanos

% Organigrama de Aluminio y Pvc Ceballos E.U.
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Area Financiera y Contable
Area de Ventas
Area de Produccién

Nivel Administrativo

Jefe de Ventas
Jefe de Produccioén
Jefe de Logistica

Nivel Operativo

Ayudante de aseo
Auxiliar Contable
Auxiliar de pedidos
Vendedores
Conductor

6.8.3 Transformaciones importantes en la estructura de la Organizacion

Cuando la empresa empezd a funcionar contaba con 7 personas en su
estructura organizacional, se modificé en el afio 2005, incrementando
un nuevo personal de 12 trabajadores.

En esta segunda modificacion la estructura organizacional de la
empresa, se intento hacer una alianza con un socio capitalista la cual
nunca se llevo a cabo, por tal motivo sigue siendo una empresa
unipersonal.

Para el afio 2.008 se ha incrementado el personal a 15 trabajadores.

6.8.4 Contactos existentes para coordinar actividades

La gerencia administrativa constantemente esta en comunicaciéon con el Jefe
de Ventas para realizar los contactos con los diferentes clientes mayoristas y
minoristas para dar cumplimiento a los pedidos, con el jefe de produccién para
garantizar el cumplimiento de materias primas para la elaboracion de los
productos, con la colaboracion del Jefe de logistica para realizar la distribucién
correspondiente de los pedidos.

6.8.5 Descripcion de Funciones de cada cargo

Gerente Administrativo: El gerente administrativo se constituye en la
maxima autoridad y en el Unico centro de toma de decisiones para
cualquier nivel organizacional. Ademas de la responsabilidad, tiene la
autoridad sobre todo el personal y lo ejerce en forma directa.

Jefe de Recurso Humano: Administra y realiza todos los aspectos
relativos al manejo del personal tanto en lo que se refiere a la
elaboracion de planillas de nomina como también a la liquidacion de
salarios.
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e Jefe financiero y contable: Se encarga del manejo de los bancos,
creditos, cuentas bancarias, cobranzas. Realiza el registro de
cobranzas, la supervision de las cuentas corrientes.

e Jefe de Ventas: La principal funcion que tiene este cargo es la de velar
por una buena atencion al cliente, identificar las preferencias del sector
de la construccion, conservar a los clientes y cautivar a los nuevos
clientes mayoristas y minoristas, realizar los respectivos despachos a los
clientes.

e Jefe de Produccion: Controlar las entradas de materia prima para la
fabricacion de nuevos productos en aluminio y pvc.

6.9 Andlisis de los Procedimientos Administrativos

6.9.1 Procedimientos Administrativos. No cuenta con descripcion del
procedimiento.

6.9.2 Andlisis del sistema de personal. Servicio de personal

El afio 2004, cuando se inicia la empresa, trabajaban 7 personas que eran: el
propietario, su esposa y una secretaria y las cuatro personas restantes son los
ensambladores e instaladores actualmente la empresa cuenta con 15
trabajadores (depende de los contratos que se manejan en la empresa).

Relaciones con la direccion, los mandos medios y los trabajadores. La
relacion con la direccidn, los mandos medios y trabajadores que existen en la
empresa es directa.

Capacitaciéon de los gerentes, mandos medios y trabajadores. No tiene un
programa relacionado con la capacitacion de los gerentes y el personal
operativo de la empresa.

Formacion del personal. No cuenta con una formacion especifica solo se les
instruye lo basico para el puesto de trabajo. La razén es que en este medio las
personas que trabajan en carpinteria en aluminio y pvc han adquirido su
conocimiento empiricamente

Sueldos y salarios. Los sueldos de los empleados estan divididos en dos; los
gue trabajan directamente por la empresa (cuentan con todo lo reglamentado
por el codigo del trabajo), los restantes por prestacion de servicios, como lo
dictamina la ley.

Aplicaciéon de disposiciones referente a la Administracion de personal.
Cumple con las disposiciones legales como: Salarios, vacaciones, aportes
laborales y patronales.
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Existencia de reglamentos internos. Aluminio y Pvc Ceballos E.U., aunque
no cuenta actualmente con un reglamento escrito, los trabajadores tienen
sobrentendido que deben ser responsable en su trabajo.

Sistema de informacion. Aluminio y Pvc Ceballos E.U. no cuenta con un
sistema de informacién eficiente, a pesar que se cuenta con equipos de
computo en cada puesto de trabajo, el personal se desgasta dando informes
orales y la informacién que se recibe no es veraz ni oportuna. No existe un
medio formal de comunicacion con el personal (Cartas, memorandos, correos,
etc.)
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7. DIAGNOSTICO ACTUAL DE ALUMINIO Y PVC
CEBALLOS E.U.

7.1 Matriz Dofa

Es una herramienta fundamental para identificar y analizar la situacion actual
de la empresa, es de vital importancia para determinar los factores que influyen
directamente en el crecimiento y su desempefio de la misma.

La creacion de esta matriz facilita la realizacion del diagnostico de la empresa
para establecer material de juicio que nos lleve a la solucién del problema al
que se enfrenta por no contar con un area de mercadeo y venta. (Ver Tabla No.
4).

7.2 Factores influyentes.

Macro ambiente. Factores econdmicos: la empresa se puede ver afectada por
los cambios que presente la economia, entre esos cambios tenemos el
desempleo, y las tasas de interés.

Desempleo: La poblacion se puede ver afectada al recibir menos ingreso
afectando el consumo de las personas que prefieren no invertir y no demandan
bienes y servicios de modo que no hay estimulo para que la empresa
produzca.

Tasas de interés: Si las tasas de interés aumentan se disminuye la inversion y
el consumo de bienes y servicios y por lo tanto la demanda de los productos de
la empresa se veria afectada.

Factores Tecnoldgicos: Cualquier nueva tecnologia que la empresa no pueda
adquirirla.

Micro ambiente. Conformados por
Proveedores: Estos pueden establecer precios muy elevados de los materiales
gue adquiere la empresa para la fabricacion de sus productos.

No actualizar la base de datos de proveedores de materiales.

Competidores: la empresa puede verse afectada si la competencia ofrece un
nuevo producto a precios mas bajos.

Clientes: El consumo de productos de la competencia
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7.3 Matriz de Factor Competitivo
7.3.1 Matriz de factor Competitivo

Para realizar la matriz de factor competitivo se tomo informacion de las
empresas Vialbo e Italuminio quienes tienen unas caracteristicas similares a
Aluminio y Pvc Ceballos E.U., los factores claves que se evaluaron fueron
servicio al cliente, precio, calidad del producto, superioridad tecnolégica,
proveedores, y publicidad, en el cual se le asigno una ponderacién a cada
factor indicado por su importancia, el cual varia de 0.0 (Sin importancia)a 1.0
muy importante), luego se le asigna a cada competidor la debilidad o fortaleza,
de esta misma manera en cada factor, basandonos en la informacién objetiva
donde:

1 = Debilidad grave
2 = Debilidad menor
3 = Fortaleza menor
4 = Fortaleza importante

La ponderacién aplicada a cada factor clave de éxito debe multiplicarse por la
clasificacion correspondiente a cada competidor para determinar un resultado
ponderado para cada empresa.

Suma la columna de resultados ponderados para cada competidor.
Este total revela la fortaleza total de la empresa en comparaciéon con la de sus
competidores. El total ponderado mas alto indicara el competidor mas
amenazante, mientras el menor revela el mas débil. Los totales ponderados
varian de 1.0 a 4.0. (Ver anexo Tabla No. 5)
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8. ESTUDIO DE MERCADO

8.1 Metodologia de investigacion de mercado

Para el proceso de mercadeo se utilizara una metodologia descriptiva por
medio de encuestas, aplicadas a los empleados y clientes de la empresa
Aluminio y Pvc Ceballos E.U., donde se busca identificar y definir las
oportunidades para la creacion del area de mercadeo y ventas.

8.1.1 Objetivo de la Investigacion

Identificar la falta del area de mercadeo y ventas en la empresa Aluminio y Pvc
Ceballos E.U., para definir las caracteristicas que debe tener el area de
acuerdo a las necesidades de los clientes internos y externos.

8.1.2 Muestreo
Se realizaron 65 encuestas las cuales de dividieron en dos grupos:
Grupo 1: Quince encuestas a los empleados de la empresa
Grupo 2: Cincuenta encuestas a los clientes de la empresa
Para un total de 65 encuestas.
Con las siguientes caracteristicas:
e Personas entre los 25 y 60 afios
e Pertenecientes al estrato 4,5y 6
8.1.3 Disefio de la encuesta®
Se disefiaron dos clases de encuestas:

1. Cuestionario estructurado aplicado a empleados de la empresa Aluminio
y Pvc Ceballos E.U., la cual esta conformada por nueve preguntas
cerradas.

2. Cuestionario estructurado aplicado a los cliente de la empresa Aluminio
y Pvc Ceballos E.U., la cual esta conformada por once preguntas con
multiples respuestas.

% Modelo de encuestas para empleados y clientes ver anexos
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8.1.4 Tabulacion de las encuestas

Se tabula los resultados de las encuestas mostrando graficamente lo que los
empleados y clientes perciben de la empresa con respecto al area de
mercadeo y ventas y la atencion por parte de la empresa. (Ver anexo de
ilustraciones).

8.1.5 Definir el segmento

Aqui concluimos que el segmento de mercado al que podemos dirigir es a
personas entre los 25 y 60 afos, de los estratos 4,5, y 6 que son los que estan
en la bausqueda de innovacién para los proyectos arquitectonicos.

8.1.6 Andlisis del Cuestionario Estructurado Aplicado a Empleados de la
Empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Este cuestionario se realizo para establecer si los empleados identifican el area
de mercadeo y ventas o por el contrario, la no existencia de este, la estructura
gue se manejo en el cuestionario fue de nueve preguntas cerradas, en forma
individual y anonima con el objetivo que las personas implicadas fueran
sinceras y criticas a la hora de dar su respuesta.

Las tres primeras preguntas se orientaron al clima organizacional de la
empresa, en tres aspectos primordiales que son; comunicacién, capacitacion y
motivacion por parte de la empresa, en la cual manifestaron un 93% opina que
existe una comunicacion efectiva con su jefe inmediato, el 80% no evidencia
gue exista una capacitacion adecuada para la atencién de los clientes, la
motivacion que ofrece la empresa como (ascensos, bonificaciones o sueldo) y
un 53% no se siente motivado.

En la pregunta donde se hace énfasis a las sugerencias y los aportes que
hacen los empleados, si se toman en cuenta por parte de los directivos de la
empresa un 53% respondieron que no se tiene en cuenta sus sugerencias,
mientras que el 47% restante opinaron que si se tiene algunas sugerencias o
aportes hechos por ellos, lo que evidencia que las opiniones estan divididas,
generando que no se tenga sentido de pertenencia hacia la empresa.

En las tres siguientes preguntas se evalué si la empresa tiene un manual de
funciones, procedimientos estandarizados y formatos para facilitar una
adecuada gestion en las ventas, un 87% de los empleados no tienen
conocimiento de un manual de funciones, y un 80% de los empleados
desconoce los procedimientos para facilitar las ventas, generando cuellos de
botella, el 80% de los empleados no maneja formatos lo cual es perjudicial para
un buen desempefio en su puesto de trabajo, el 73% de los empleados no
conoce de los problemas que se presentan por no llevar dichos procesos,
donde se refleja el 80% de los empleados opina que no existe un area de
mercado y ventas el cual impide su crecimiento.

En este andlisis se concluye que una empresa bien organizada y con objetivos
concretos de expansion en el mercado debe de tener una buena comunicacion
de empleados con el jefe eso implica que esa persona esta obliga a tener los
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conocimientos basicos para manejar toda la logistica y llevar a cabo el buen
servicio a los clientes, dado por los vendedores, es decir los empleados
estarian comprometidos de tener una capacitacion permanente para llevar a
cabo sus funciones de ventas ya que a la larga el vender un producto es
conquistar a un cliente que quedara satisfecho y “si ese buen vendedor” por
politica de la empresa se obligaria a recibir un incentivo el cual podria ser
retribuido con bonificaciones o por otro método que se retribuya a favor de ese
gran vendedor.

Otro punto de vital importancia en una organizacién donde intervienen varios
mandos o jerarquias para conseguir en ultima instancia la venta del producto
final es que desde la gerencia hasta el Ultimo nivel jerarquico se tengan en
cuenta las sugerencias reciprocas es decir que halla una retroalimentacion
positiva en todos los niveles de personal en la organizacién para conseguir un
posicionamiento requerido.

Y en ese mismo orden de ideas, el no tener definidas y asignadas las
funciones a cada uno del personal, el desconocimiento de procesos y
procedimientos perjudica la optimizacion de las ventas y por ende en el
progreso o crecimiento de la empresa que es el fin de toda organizacién que
quiera ser competitiva en un mercado.

8.1.7 Andlisis del cuestionario estructurado aplicado a clientes de la
empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Este cuestionario se realizo para establecer si los clientes estan satisfechos
con el servicio que presta la empresa, la estructura que se manejo en el
cuestionario fue de once preguntas con mdultiples respuestas, en forma
individual, con el objetivo que las personas implicadas fueran sinceras y
criticas a la hora de dar su respuesta.

La experiencia que los clientes tienen con la empresa es de un 86% favorable,
el 67% de los encuestados tienen un contacto directo con el personal de la
empresa, el 50 % de los clientes les gusta estar informados sobre los
materiales que se van a utilizar, la mayoria de contacto que se maneja en la
empresa es personal con 35% seguido por un 30% por medio de correo, la
atencion y la disponibilidad del empleado para atender las inquietudes de los
clientes es de un 88%, la habilidad y rapidez para resolver los problemas es de
un 68%, la resolucion de problemas obtuvo un 84% de satisfaccion, los
problemas que se presentan en obra recibieron una calificacién del 86% de
satisfaccion por parte del cliente, el 36% de los clientes le gustaria que se
agilizara la prestacion de los servicios, el 90% le recomendaria la empresa a
terceros.

Si analizamos las respuestas de las preguntas del cuestionario aplicado a los
clientes se demostré que la empresa no cumple con el eslogan de un cliente
satisfecho trae otro cliente, y aun asi de una u otra forma persisten en el
contacto con el cliente, el cual siempre es personalizado y en el que en
definitiva lo que se requiere es el conocimiento optimo de los productos que se
comercializan; la empresa dada la necesidad del cliente le convendria
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encaminarse en el manejo de ese alto porcentaje de clientes no satisfechos,
con el fin que estos se conviertan en portadores de la buena calidad de sus
productos y servicio. La empresa deberia de fortalecer el vinculo personalizado
con los clientes satisfechos ya que esta es la via que con mayor frecuencia
utilizan los mismos, sin olvidar las otras estrategias y herramientas del
marketing utilizadas para llegarle a otros clientes.

Continuando con el analisis vemos que la falta disponibilidad, disposicion y
rapidez no es mas que un reflejo de la falta de capacitacion sumada a la
insuficiencia de procesos y procedimiento que la empresa carece y que todo
esto repercute en la mala atencion al cliente, imagen y en las ventas de la
empresa. Sin embargo hay una parte positiva en la atencién, lo cual se refleja
en la solucion de los problemas en una totalidad de un 84% que no es mas que
el conocimiento practico o empirico del personal que da solucibn a estos
problemas y que este porcentaje podria ser a un mas alto si la empresa contara
con una logistica de capacitacion e implementacion de todos los recursos de
captacion de los clientes. En conclusiéon notamos que a pesar de todas las
falencias dadas por las estadisticas, un alto porcentaje de los clientes en una u
otra forma tienen una imagen favorable de la empresa, la cual se podria
explotar para su crecimiento implementando todos los recursos que hemos
cuestionado anteriormente.
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9. PROPUESTA DEL DISENO DE LA ESTRUCTURA PARA EL AREA DE
MERCADEO Y VENTAS

Respondiendo a las necesidades y las exigencias a las cuales se ve enfrentada
toda la organizacion para atender las necesidades se puede estructurar a
través de tres tipos; lineal, funcional y lineas de staff de acuerdo con los
autores clasicos y neoclasicos.

La organizacion funcional se basa en el principio de la especializacién, una de
sus ventajas es el manejo que se le da a las comunicaciones ya que se hacen
de forma directa y sin intermediarios, a pesar que también cuenta con
desventajas como la subordinacién, esta es la que mejor se adapta cuando una
organizacion es pequefia como es el caso de Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Nos enfrentamos a un mercado exigente con estandares de calidad superior y
mayores expectativas, a una intensa competencia de productos y servicios
nacionales y extranjeros, a un vertiginoso crecimiento tecnolégico y de
comunicaciones; qué exigen que el gerente de mercadeo ventas adquiera el
conocimiento, desarrollo y la aplicacion de herramientas modernas para una
efectiva gestion comercial.

9.1 Objetivos
Objetivo general

Llegar a incrementar en un 5% mensual los ingresos de la empresa en el
segundo semestre del 2008, brindando atencion eficaz y eficiente a los
clientes, consolidando de esta manera el marco competitivo de la empresa.

Objetivos especificos

e Incrementar las ventas rentables.

e Optimizar las actividades de ventas.

e Obtener de los recursos humanos y materiales rendimientos con el
minimo de esfuerzo.

e Corregir la problematica surgida al ejecutar dichos planes vy
organizaciones.

e Fortalecer e incrementar la participacion en el mercado con la ejecucién
de los planes de mercadeo.

e Disefiar estrategias de promocion, distribucion, producto y precio
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9.2 Politicas
Politica general.

Satisfacer las necesidades de acuerdo con los requerimientos hechos por el
cliente, con una buena atencioén, una excelente calidad de materia prima con
los que se fabrican el producto final, de esta manera se logra maximizar las
utilidades de la empresa.

Politicas Especificas
e Ser cordial y respetuoso con el cliente
e Dar preferencia a los clientes mayoristas
e Trabajar con los mejores productos que ofrece el mercado

9.3 Principios de Organizacion

Principio del objetivo
e El objetivo es real y realizable

Principio de especializaciéon
El Area de Mercadeo y Ventas asumira la atencion de clientes, coordinacion de
entregas.

Principio de Jerarquia: Cuenta con cuatro niveles jerarquicos
¢ Nivel Gerencial
e Nivel Ejecutivo
¢ Nivel Administrativo
¢ Nivel Operativo

Principio de Difusion

Se utilizara el medio de Cartas de presentacion, volantes para su difusion,
Brochuer, publicidad en medios escritos, publicacién en el directorio de paginas
amarillas e internet.

Principio de control*’

Mediante un sistema informatico el cual se llamara “Sistema de control interno
en el area de mercadeo y ventas”, por medio del cual se podra controlar las
entradas y salidas tanto de materia prima como producto final.

Principio de La Coordinacion
e Los jefes de Area se reuniran con las personas que la conforman, para
informarse sobre la situacion del Area de mercadeo y ventas proponer
politicas de la misma.

e El gerente administrativo se reunira con los jefes de Area de mercadeo
y ventas una vez por mes para ver las politicas futuras de la empresa.

" Inventario Alpvc



56

Principio de Comunicacién

La comunicacién gue se tendra en la empresa debe ser abierta en forma oral y
escrita dejando constancia de lo hablado para todos los casos, por medio de
una memorando el cual se archivara de acuerdo a los sucesos y para una
posterior verificacion.

9.4 Bases del proceso de reorganizaciéon del area de mercadeo y ventas

Divisién del trabajo
e Area de Mercadeo y Ventas
Gerente administrativo
e Mantener la organizacién basica en el érea
e Conducir y asesorar el personal bajo sus érdenes para que se cumpla
con las funciones asignadas.
e Designar tareas entre personal del area
e ElI buen uso, y mantenimiento de los equipos y herramientas
proporcionados por la empresa
¢ Planificar conjuntamente con el gerente administrativo sobre las politicas
generales de la empresa
e Presentar el presupuesto de gastos de ventas
e Presentar planes de comercializacion del mercado local y nacional
Gerente de Mercadeo de Ventas
e Conservar los contactos con los clientes mayoristas a nivel local y
nacional
e Mantener estadisticas al dia de las operaciones efectuadas
e Llevar control individual de todas los clientes
o Establecer mensualmente las metas de venta con la gerencia de
mercadeo y ventas * (Ver anexo de Proyeccién de Ventas)

e Elaboracion de los comprobantes de salida de producto a su destino
final
Atencién al Cliente
e Mantener la base de datos de los clientes actualizada
e Realizar el directorio de clientes y proveedores
e Atencion de las inquietudes y reclamaciones de los clientes
e Llevar el historial de los clientes

Historial de Clientes = Total de cotizaciones realizadas
Total cotizaciones aprobadas

Coordinacion de Entregas
e Entrega de pedidos
e Realizar el recorrido diario
e Dar informacion veraz y oportuna al personal interno y externo que
solicite informacién sobre algun pedido que se este llevando acabo

Historial de Clientes = Numero de Pedidos Realizados
Numero de Pedidos Despachados

% Proyeccion de Ventas suministrada por Aluminio y Pvc Ceballos E.U.
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Delegacién

El Area de Mercadeo y Ventas delega la autoridad al asistente de esta area a
resolver las inquietudes que se presenten mientras el gerente no se encuentre
en la empresa, o0 en su defecto a los encargados que realizan las ventas de la
empresa.

9.5 Cambios y especificaciones de los niveles jerarquicos de la
estructura organizativa propuesta

Integracion de las &reas de recurso humano y administrativa. La cual debe
ser fusionada en una sola area, la razén es por el numero de trabajadores en
nomina no se justifica dejar a este gerente sin carga laboral.

Cambios y modificaciones en la estructura organizativa. Creacion de dos
unidades; atencion al cliente y coordinacion de entregas en el Area de
Mercadeo y Ventas con el fin de tener una informacién actualizada para la
empresa Yy los clientes haciéndola mas eficiente y eficaz a la hora de requerir
una informacion.

Asistente de Mercadeo y Ventas. Se necesita crear este puesto de trabajo
para que exista una comunicacion eficiente entre las personas que interactiian
con esta area tanto interna y externa, dentro de las funciones esta la atencién
al cliente y la coordinacion de entrega de pedidos y la informacién requerida
por los vendedores y clientes.

9.6 Organigrama propuesto para el area de mercadeo y ventas para
Aluminio y Pvc Ceballos E.U.*

Teniendo en cuenta el analisis que arrojo el diagnostico de la empresa se
identifico la necesidad de la creacion del area de mercadeo y ventas la cual
estara a cargo de un gerente, una asistente, un vendedor interno y externo y un
conductor este personal esta implicado en el desarrollo de la empresa. (Ver
diagrama No. 2)

9.6.1 Objetivo

El siguiente organigrama ha sido elaborado como base fundamental para el
sistema administrativo propuesto, mediante el cual se podra identificar en los
respectivos niveles jerarquicos existentes asi como los diferentes cargos
asignados a cada area de la empresa.

9.6.2 Tipo de Organigrama

El organigrama es la representacion grafica de la estructura organizativa de la
empresa, donde se evidencia las funciones, reglas, relaciones vy
responsabilidades de cada una de las personas que intervienen en la
empresa, cumple con dos fines 1) dar a conocer la empresa en forma facil
y sencilla, 2) por medio de la representacion grafica se pueden realizar andlisis
estructurales.

¥ Organigrama Propuesto para Aluminio y Pvc Ceballos E.U.
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9.6.3 Propdsitos estructurales
La estructura es algo neutral, esta es interpretada como las reglas y principios
de la empresa.

9.6.4 Rasgos Estructurales
Donde se fijan los rasgos estructurales de la organizacién, en la cual se
evidencia la autoridad que ejercen las personas involucradas en la empresa.

9.6.5 Representacion Grafica de la Organizacion

La estructura organizativa propuesta es un organigrama suplementario, en el
cual hacemos un analisis sobre un area especifica de la empresa, para este
caso tomamos el area de ventas, haciendo su respectivo andlisis y cambios
que debe tener esta area como es la implementacion de esta area quedando
como area de mercado y ventas.

9.6.6 Propdsitos de los niveles jerarquicos

e Propadsito del nivel gerencial
Su propésito es de tomar decisiones para cualquier nivel organizacional y tener
la autoridad sobre todo el personal, llegando a ejercer control en forma directa.
e Propdsito del nivel ejecutivo
Su propadsito es de controlar, coordinar, dirigir las actividades de la empresa.
Estrategias para que la empresa salga adelante mejorando cada vez mas el
trabajo que realiza al producir la empresa.
e Propodsito del nivel operativo
Su proposito es de cumplir eficientemente las 6érdenes de los superiores
manteniendo sus respectivas funciones a realizar en la empresa.
e Definiciéon de la autoridad y responsabilidad
La autoridad y responsabilidad que se ejerce es funcional.
e Relaciones de la organizacion
Las relaciones son abiertas de modo que son formales y funcionales

10. DiISENO DE CARGOS PARA EL AREA DE MERCADEO Y VENTAS

Considerando que cada puesto requiere diferentes conocimientos, cualidades y
habilidad, es necesaria una planeacion efectiva del recurso humano. En la que
se toma en cuenta los requerimientos para el cargo. Ademas un disefio del
cargo de trabajo erréneo es fuente principal de desmotivacion, insatisfaccion y
baja productividad del recurso humano.

Su objetivo general es establecer las responsabilidades y funciones de todos
los cargos del area de mercadeo y ventas, que son utiles y necesarios para el
buen desempefio en cada uno de los cargos y que tiene la empresa Aluminio y
Pvc Ceballos E.U.

Hace referencia a las tareas, los deberes y responsabilidades del mismo, en
tanto que las especificaciones del cargo se ocupan de los requisitos que el
ocupante necesita cumplir. Por tanto, los cargos se proveen de acuerdo con
esas descripciones y esas especificaciones.
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Tener el mejor equipo de trabajo con sus actitudes y habilidades para
desempefar el cargo requerido en el area de mercadeo y ventas. Es
indispensable contar con personal de muy alta calidad y con un elevado grado
de compromiso con la empresa; es decir, se debe contar con la persona ideal
para cada puesto de trabajo, que cumpla con el perfil y los requerimientos
necesarios tal como lo indica el andlisis de puestos.

Perfil del gerente de mercadeo y ventas

Estudios: Haber obtenido estudios a nivel profesional o técnicos sobre el area
de mercadeo y ventas.

Experiencia: Un minimo de dos afios con experiencia en el ramo ser
competitivo, tener actitudes y habilidades en las ventas, tener una muy buena
relacion con las personas respeto, honradez y sencillez.

Actitudes

e Compromiso: Dirigir y obtener los objetivos claros con ayuda del equipo
de trabajo, gestionar los recursos para alcanzar las metas.

e Capacidad de comunicacion: Saber comunicarse con su equipo de
trabajo manteniéndolos informados y motivados, recibir sus opiniones y
tenerlas en cuenta de esta manera severa la comunicacion favorecera a
las dos partes.

e Dinamismo: Con entusiasmo dar libertad y confianza de esta forma el
equipo severa motivado hacer sus labores con responsabilidad sin ir a
defraudarse asi mismos

e Responsabilidad: Sacar adelante todos los objetivos y metas trazadas
dejando el buen nombre de la empresa en alto para asi mismo seguir
contando con ellos y ser referenciados con los demas posibles clientes.

Habilidades

e Personales: Saber llegar a la gente, siendo observador, analizando
actitudes y reacciones del personal.

e Saber escuchar: Es captar las ideas, informaciones, que nos quieren
trasmitir.

e Ser creativo: La necesidad de saber desenvolverse con efectividad y
bienestar en este ramo que dia a dia tiene cambios para tener ideas
nuevas.

e Trabajar en equipo: Es brindar grandes fortalezas es aprovechar las
capacidades diversas de cada integrante.

e Tener facilidad de palabra: Nos asegura un desarrollo personal, un
liderazgo, una mejor negociacion.

e Poseer empatia: Es sentir lo que los dem&s nos trasmiten, ser
consiente de los sentimientos de uno mismo y de los demas.

e Contactar clientes: Atender los requerimientos o necesidades de
aquellos que lo requieran con un estilo informal y ser autentico en el
proceso.

e Motivacion: Tener la capacidad de poder dirigir con entusiasmo con
sentido de pertenencia todos los objetivos y metas trazadas.
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Perfil del asistente de mercadeo y ventas

Estudios: Haber cursado la educacion basica segundaria y haber obtenido un
titulo técnico en mercadeo y ventas o administrativo como minimo.

Experiencia: Haber trabajado como minimo dos afios en el &rea de ventas,
tener conocimientos en la atencion al cliente y el producto
Actitudes

Saludar amablemente a los clientes: Las personas se dan a conocer
desde el primer momento y esa es la impresion que queda en el cliente.
Contestar sus preguntas: Tener el conocimiento y la habilidad para las
inquietudes de las personas.

Contestar teléfonos: Tener una voz agradable, informar de donde
contesta e identificarse. tomar apuntes hora nombre y mensaje si es
necesario

Dar informacion: Tener seguridad y ser concreta.

Tomar mensajes: Ser claro y concreto.

Llevar la agenda de citas: Llevar el diario del dia con orden.

Tener el cronograma del dia: Para no olvidar ningln requerimiento y
asi minimizar las funciones

Mantener el sistema actualizado: De cotizaciones, y entradas de
materia prima para los diferentes proyectos.

Habilidades

Personales: Identificar las actitudes, conocer al cliente, indagar sus
necesidades.

Saber escuchar: Captar todas las ideas que nos trasmiten, respetar las
opiniones de los demas compafieros de trabajo y clientes

Ser creativo: Desenvolverse con efectividad para captar todas las ideas
nuevas.

Motivacion: Ser entusiasta, tener la capacidad de dirigir y contagiar
sentido de pertenencia.

Trabajo en equipo: Saber recibir y compartir las capacidades del
equipo y darle fortaleza.

Contactar a los clientes: Atender, ser amable, respetuosa con los
requerimientos o necesidades de los clientes.

Perfil de vendedor técnico y externo

Estudio: Haber cursado la secundaria, con un estudio técnico de mercadeo,
tener capacitacién en ventas y atencion al cliente.

Experiencia: Tener como minimo dos afios de experiencia en el ramo de
mercadeo y venta.

Actitudes

“9'No es necesario que tenga estudios técnicos, ya que con una buena capacitacion sobre el
producto y los servicios que presta la empresa.



61

Compromiso: es un derecho en un contrato por lo que las partes
acuerdan someterse en una organizacion para incremento de la misma.
Determinacion: cualquiera que sea la meta nada es imposible.
Paciencia: cualidad de saber esperar.

Entusiasmo: tener la capacidad de vencer desafios.

Dinamismo: Ser habil para negociar.

Sinceridad: Dar confianza a sus clientes.

Responsabilidad: Ser puntual , cumplir con sus obligaciones
Honradez: Tener honestidad, conciencia y ética

Habilidades

Motivacion: Aprender permanentemente, satisfacer potencialmente a
sus clientes.

Organizado: Maximizar su tiempo productivo, perfeccionarse
continuamente.

Responsabilidad: Hacerse cargo de sus resultados.

Cumplimiento: Aprovechando cada hora del dia, satisfacer las
necesidades de los clientes.

Fortaleza: Conocimiento en los productos o servicios, ser competente
para beneficiar a sus clientes.

Perfil del conductor

Estudio: Basica segundaria, grado de institucion de ensefianza de conduccion,
licencia de conduccién, curso de manejo defensivo para conductores
profesionales.

Experiencia: Como minimo dos afios de experiencia en transporte de carga

Actitudes

Responsabilidad: De su mantenimiento, de la carga que transportar,
ser respetuoso y cortes, manejar siempre a la defensiva.

Cumplimiento: Llegar oportunamente al lugar de carga asi como al
lugar de destino.

Compromiso: Aplicar los procedimientos y maniobras para la carga y
descarga de los productos y atender a las instrucciones especificas.
Comunicacion: Como herramienta de trabajo, retroalimentacion para el
mejoramiento continuo, estrategias y condiciones para su comunicacion
eficaz.

Habilidades

Asociacion: De los eventos, abstraer y deducir consecuencias.
Imaginacion: Relacionar movimientos, capacidad de percibir
situaciones de riesgo.

Concentracion: Atencion y tolerancia.

Autonomia: Autosuficiencia, capacidad de decision y aceptacion.
Autocontrol: Medir consecuencias, asimila emergencias y tolerancia.
Adaptabilidad: Capacidad de contacto, capacidad de expresion con las
personas de su equipo y entorno
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11.MANUAL DE FUNCIONES DEL AREA DE MERCADEO Y VENTAS

El este manual de normas establece un orden y un patron de comportamiento
adecuado a las exigencias de la empresa.

El responsable de la ejecucion y cumplimiento de este manual vendria a ser el
encargado del Area de mercadeo y ventas.

El Objetivo principal es de mantener la disciplina organizativa y jerarquica de la
empresa.

La estructura del manual: La conformacion del manual de funciones esta
definido asi:

e Objetivo del puesto
e Funcion general
e Funciones especificas

Gerente de mercadeo y ventas

Objetivo del puesto: Debe dirigir, organizar y controlar tener las cualidades de
un verdadero lider, ser honesto responsable, respetuoso, lograr resultados de
incremento en las ventas con calidad y reconocimiento de la empresa.

Funcién general: Desarrollar las competencias con Inteligencia emocional en
la fuerza de ventas, tener motivado a sus vendedores. Con capacitacion,
acompafiamiento y remuneracion. Habilidad comercial, relaciones publicas y
motivacion en trabajo de equipo.

“IFunciones especificas:
e Establecer metas y objetivos
Calcular la demanda calcular las ventas
Seleccién y capacitacion de vendedores
Determinar el territorio
Optimizar el servicio de informacién
Velar por el eficiente desempefio del area.
Determinacion de la mezcla de productos, innovacion, reposicion o
imitacion.
Publicidad y relaciones publicas, Promocién de ventas
Distribucién de mercados, planeacion, manejo de canales, territorios de
ventas y desarrollo de estrategias de distribucion.
Analisis y control de ventas
Prondsticos y presupuestos de ventas
Logistica de la distribucion fisica
Servicios de los productos

4 http://www.gestiopolis.com/marketing/que-es-la-gerencia-de-mercadeo.htm,
http://www.piramidedigital.com/Tips/mercadeo/perfilideal.htm
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Servicio al cliente

Realizar investigacion de mercados.
Desarrollar estrategias de precio.
Desarrollar estrategias de negociacion.
Desarrollar estrategias de comunicacion.
Crear planes de ventas y cuotas de ventas
Efectuar analisis financiero.

Evaluar el impacto de estrategias de marketing.
Realizar segmentacién de mercado.
Manejo matematico y estadistico.

Manejo de tecnologia e informatica

Asistente de mercadeo y ventas

Objetivo del Puesto: Establecer y mantener una estrecha comunicacion con el
gerente de ventas para saber los cambios de programaciéon. Tener el archivo
de todos los proveedores en orden. Tener todas las hojas de informacion a
tiempo y completas.

Funcion general: Llevar a cabo todas las tareas o funciones que le son
encomendadas por su Gerente y en su momento poder llegar a reemplazarlo
en su ausencia

Funciones especificas:

e Recepcion de documentos de atencion directa

e Organizar y programar las reuniones y citas con la documentacion
respectiva asi como coordinar y controlar la agenda diaria.

e Recepcion, atender y orientar a las personas que desean contratar los
servicios

e Realizar el control y seguimiento de los documentos clasificandolos y
codificandolos.

e Coordinar y disponer la realizacion de las actividades en apoyo d las
labores del gerente.

e Llevar un registro y control de las 6rdenes de trabajo.

e Mantener informado al gerente del desarrollo y avance de las
actividades.

Vendedor técnico y externo
Objetivo del cargo: Tener actitud para atender al cliente, capacidad para
explicar y Exponer el producto acorde a la necesidad del cliente, ayudandolo a
satisfacer sus necesidades.
Funcién general: Determinar todos los requisitos, responsabilidades
comprendidas y las condiciones que el cargo exige par su desempefio
adecuado.

Funciones especificas
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Tomar los pedidos de materiales o productos que requiera el cliente en
Su obra.

Desplazarse al sitio donde lo requieran.

Tener siempre a mano los listados de precios.

Tener habilidad para captar clientes.

Generar las necesidades y deseo desee otros clientes.

Hacer presentaciones de ventas eficaces para cerrar la venta.

Habilidad para retroalimentar la empresa.

Revisar mercados nuevos

Realizar ventas en bases de datos

Conductor

Objetivo del cargo: Manejar vehiculo dentro y fuera de la ciudad para las
diferentes centros de trabajo.

Funcion general: Verificar el estado del vehiculo, ejecutar labores de carga y
descarga de materiales o producto terminado a sus diferentes destinos.

Funciones especificas

Realizar periédicamente chequeos y mantenimiento preventivo del
vehiculo.

Informar de averias encontradas y efectuar las reparaciones
correspondientes.

Conocer y cefiirse estrictamente al programa de carga que se le asigna.
Conducir y cumplir con las normas de transito.

Asegurarse de recibir la guia de despacho.

Asegurarse de manejar en forma adecuada.

Conocer y cumplir los estandares de seguridad y medio ambiente
establecidos por la empresa.
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12.MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA EL AREA DE MERCADEO

Y VENTA

El manual se crea para obtener informacion detallada, ordenada, sisteméatica e
integral de todos los procedimientos. Es un componente y de método de control
interno, que contiene todas las instrucciones, responsabilidades e informacion
sobre politicas, funciones, sistemas y procedimientos de las distintas
actividades que se realizan en el area de mercadeo y ventas.

En el se establecen todas las responsabilidades de los encargados del area,
generando informacién atil y necesaria en la que se funda medidas de
seguridad y control para el buen funcionamiento de la empresa.

El propédsito del manual en el area de mercadeo es suministrar informacion
sobre los diferentes procesos desempefiados en la empresa de Aluminio y Pvc
Ceballos E.U.

Este se realizo gracias a la informacién y colaboracién de todos los integrantes
de la empresa.

12.1 Proceso de comercializacion

Se analizan las necesidades del cliente del sector de la construccion como en
edificaciones para vivienda, clinicas e instituciones educativas el sector de la
construccion, el tipo de producto que se desea comercializar, se evalla la
cantidad de clientes y competidores, el mercado objetivo, el precio y oferta.(Ver
anexos diagrama No. 1)

e Analizar las necesidades de los clientes del sector de la
construccion: Se realiza un sondeo del mercado por medio de revistas
e inteligencia de mercados, es decir se esta en continuo proceso de
innovacion con los exigencias del cliente.

e Disefio del producto que se desea: Conocer el perfil del cliente con
ayuda de encuestas* en la que se toma una muestra probabilistica, se
efectlia teniendo en cuenta la capacidad de adquisicién y entorno social.

e Pronosticar el nimero de compradores: Se verifica por medio de
reporte de encuesta de la que se toma una muestra no probabilistica.

e Pronosticar clientes potenciales: Se lleva a cabo por medio de una
encuesta de la que se toma una muestra no probabilistica.

e Determinar la ubicacién del mercado objetivo: Se lleva a cabo por
medio de una encuesta de la que se toma una muestra no probabilistica.

42| as encuestas se hacen anualmente.
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Calcular la oferta: Estimar cuantos competidores hay en el mercado cuales

y cuantos de ellos estan fabricando.

e Calcular el precio: Se Teniendo en cuenta los costos de produccién
evaluacion de los precios de la competencia para definir el precio
dispuesto a pagar por el cliente.

e Definir la promocion: Se efectuara por medio de una seleccion de las
propuestas planteadas en el plan de ventas teniendo en cuenta. El
producto que se quiera promocionar, la temporada de venta y el perfil
del cliente. La decision final la tomara el gerente de mercadeo y ventas.

e Definir el canal de distribucion: Se establece segun el grado de
exclusividad del cliente y las tendencias del mercado, este proceso es
indispensable porque hace que el producto sea atractivo y este a
disposicion del cliente para su compra.

e Comercializacion del producto: Se realiza la venta del producto, con el
cumplimiento de los pasos anteriores.

e Definir el servicio postventa: Se realizan segun el tipo de producto que
halla adquirido el cliente, se le efectian llamadas periddicas para saber
el grado de satisfaccion del producto con el fin de lograr su fidelidad y
conseguir que las ventas mantengan una tendencia de crecimiento.

12.2 Proceso de planeacién estratégica %3

La gerencia de mercadeo esta constituida por todos aquellos esfuerzos
disefiados para obtener los cambios deseados en el mercado objetivo, debe
coordinar y administrar todas las actividades de mercadeo y asumir un papel
decisivo en las planeacion de la empresa en el se identifica las oportunidades
y peligros que surgen en el futuro. (Ver anexos diagrama No. 2)

e Formular y definir la estrategia maestra: Se realiza para establecer la
situacion ideal de la empresa, Se debe conocer el negocio y hacer el
analisis de la misidn, vision y objetivos de la Empresa.

e Anadlisis de la situacion actual: se realiza un analisis DOFA (aspectos
internos y externos de la organizacion), la segmentacion y estudio de
las necesidades.

e Definir el objetivo de mercadeo: se establecen los objetivos y se
realiza después de obtener el resultado del analisis y comparacion de la
situacion actual de la empresa.

e Definir estrategias: Se analizan que tipo de estrategias se van a
implementar. El gerente establece un modelo de tareas para crear
estrategias novedosas para atraer al cliente.

e Desarrollo de las estrategias: se realiza una mezcla de mercadeo
segun las necesidades del Segmento de mercado, combinando
productos, plaza, comunicaciones y precio.

e Definir el presupuesto: Se realiza el presupuesto para el plan de
marketing que se va ha desarrollar.

e Propuesta de un plan de accidén: Se realiza para establecer el
posicionamiento de la empresa, se crear el plan y la propuesta es
dirigida al cliente, que la aprueba se asignar a un vendedor que atiende

* Edgar Enrique Zapata Guerrero
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los requerimientos del cliente. Si la rechaza. La asistente del gerente de
mercadeo y ventas realiza la llamada al cliente para conversar e
identificar el rechazo de la propuesta. Si el gerente hace
contrapropuesta.

e Definir posicionamiento del producto: Determina las dimensiones
importantes y la eleccion de una ubicacion en el mercado en la que los

esfuerzos de mercadeo de la empresa tiene mayor influencia.

e Especificar el plan de mercadeo: Se establece cual es el mercado
meta y las estrategias de mercadeo que se van a utilizar y se establece
la organizacion del mercadeo.

e Desarrollar planes alternos de contingencia: Se realiza con el fin de
tener varias alternativas de planes de mercadeo alternos que se pueden
implementaran en caso de tener dificultades con el plan principal.

e Establecer sistemas de evaluacion y control: Evaluar resultados del
impacto de las estrategias y Presentar informe para dar a conocer a los
integrantes del area de mercadeo los resultados obtenidos para mejorar
0 continuar con las estrategias propuestas. El vendedor y la asistente
crearan el informe de ventas para la gerencia.

e Implementacion: se lleva a cabo la ejecuciéon del plan el cual es
dirigido por el gerente de ventas.

e Retroalimentacion: Continuar e innovar con las estrategias del plan.

12.3 Proceso de toma de decision de la gerencia

El bienestar de la organizacion depende del buen uso de las decisiones
tomadas por los gerentes. (Ver anexos diagrama No.3)

Reconocer el problema: Se reconoce el problema u oportunidad que resultan
de los factores situacionales del mercado.

Identificar el problema: Se identifican cuales son las principales variables que
ocasionan el problema.

Identificar la mejor alternativa de accion: El gerente de mercadeo busca
nuevas ideas o alternativas de solucién las cuales son resultado de su
pensamiento creativo e imaginacion.

Evaluar los cursos de accion: Se evaltan las alternativas de decision
Seleccionar el curso de accion: se selecciona una de las alternativas de
decision mas adecuada.

Implementar un curso de accién: Se ejecuta la decision seleccionada.

12.4 Proceso de solicitud de personal

Solicitud del personal requerido para el area de mercadeo y ventas a la
gerencia general. (Ver anexos diagrama No. 4)

e Disefio del cargo: La gerencia de mercadeo crea el disefio del cargo en
donde se rednen todas las funciones, actitudes y habilidades que debe
tener una persona para el buen desemperfio del puesto de trabajo.
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e Convocatoria de personal: La gerencia general autoriza a la asistente
para colocar un aviso de prensa o usar otros medios si los hay.

e Seleccion: Se escoge el personal que se requiera. La asistente y la
gerencia general evallan disefio y requerimiento del cargo.

e Elaboracion de entrevista: Para saber como voy a evaluar al
entrevistado.

e Ejecucidén de entrevista: Se Evaluar las actitudes, conocimientos y
habilidades del entrevistado. Teniendo en cuenta la experiencia laboral.

e Elegir mejor perfil: Se elige a la persona que cumpla con todos los
requerimientos para el cargo.

e Llamada telefénica: la asistente confirma al personal entrevistado que
ha sido designado para el cargo.

e Solicitud de Asistencia: Se le informa al entrevistado de su aprobacion
para el cargo y requerimiento de asistencia en la empresa. Para
capacitacion. Si requiere capacitacion se le proporcionard por medio de
cursos en institutos que la faciliten o se dara una induccion del cargo a
desempeiniar.

e Personal: presentacion del personal requerido para el area de
mercadeo y ventas.

12.5 Proceso de captacion de clientes*

Se ejecuta con el fin de atraer nuevos clientes a la empresa para aumentar las
ventas y participacion del mercado. (Ver anexos diagrama No. 5)

e Competir en un contexto orientado al cliente: Aumentar la
competencia para conseguir clientes importantes, crear clientes mas
exigentes con mas opciones, y Abrir nuevos canales para atraer y
ayudar a estos clientes.

e Definir la administracion de las relaciones con el cliente: Esta
estrategia es muy eficaz para el mantenimiento de los clientes y también
para la adquisicién de otros, basandose en todas las técnicas posibles,
ofreciendo mayor calidad, precio justo y mucha atencién.

e Segmentacion de clientes: Se enfoca en grupos de clientes definidos y
precisos para identificar la rentabilidad, ingresos y la satisfaccion de
cliente. Esta situacion nos permite conocer los cambios que se avecinan
en la relacion con los clientes. Sus necesidades, demandas y saber a
gue tipo de clientes se debe dirigir los productos.

e Identificar las relaciones con el cliente: Se analizan las relaciones del
cliente con la organizacién para establecer relaciones de larga duracién
con los clientes valiosos para construir un sistema que satisface y
retiene a los clientes

e Comprender la interaccién con el cliente: En base a los clientes
actuales se puede aprender acerca de las expectativas de los clientes
para negociar compromiso mutuamente satisfactorio y construir
relaciones a largo plazo con los clientes proporciona informacion para la
organizacion.

** www.monografias.com como mejorar las relaciones con el cliente de Ronald S. Swift.
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e Capturar datos del cliente: Se obtiene de las interacciones por los
medios de comunicacion que hay entre la organizacion y el cliente para
ser usados con efectividad. Definir el uso de la tecnologia: Para la
recoleccion y almacenamiento de datos del cliente, esta informacion se
comparte con las demas &reas funcionales de la organizacion para
desarrollar programas dirigidos a sus clientes.

e Identificar a los mejores clientes: Se identificar analizar el
comportamiento del cliente, la antigtiedad y frecuencia.

e Implementar estrategias de fidelizacién: Ofrecer Atencion
personalizada, excelente mano de obra y facilidad de pago que brindan
mayor satisfaccion al cliente y a trae a otros clientes.

e Implementar estrategias publicitarias: Usar mecanismos de
identificacion y diferenciacion de los competidores para atraer al cliente.
Utilizar ayudas o herramientas publicitarias. Campafas publicitarias,
anuncios de prensa, cufias en la radio, anuncios en paginas amarilla y
participacion en ferias con stand de la empresa y pagina Web, Anuncios
en Internet y envié de e-mail. Exhibicion del cartel anunciador. Ubicado
en la puerta de la empresa el gerente propone un disefio y se enviara a
la gerencia general para su aprobacion.

e Llamada del cliente: El cliente realiza llamada para conocer con mas
detalle los productos y servicios de la empresa.

12.6 Proceso de venta del producto

Se atienden los requerimientos del cliente, hay una interaccion del area de
mercadeo Yy ventas con el cliente en que participa principalmente el vendedor y
el gerente. (Ver anexos diagrama No. 6)

e Envio de Brochuer y carta de presentaciéon: De los productos y
servicios que tiene la empresa. Esta es enviada por el vendedor con la
aprobacion del gerente de mercadeo y ventas, por via correo electronico
0 Mensajeria.

e Llamada al cliente: se realiza para verificar la llegada de la
correspondencia, si ho se reenvia.

e Solicitud de Cita con el cliente: se efectua telefbnicamente o
personalmente o por otros medios como via e-mail y Mensajeria.

e Acuerdo de entrevista con el cliente: El vendedor se desplaza en el
punto de encuentro a cordado con el cliente.

e Visita al cliente: se llevara a cabo en el lugar que el cliente requiera,
luego se sustentara conversacion sobre el producto y servicio que desea
adquirir.

e Encuentro con el cliente: Se escucha las inquietudes del cliente y se le
sugiere respecto al producto

e Asesoria al cliente: se hara si el cliente lo requiere, en ella se le dara a
conocer los beneficios que posee el producto.

e EXxposicion de muestras y catalogo: Se muestra al cliente el producto
en pequefas muestras fisicas, catélogos y fotos.

e Solicitud de cotizacién: se tramita formato con las especificaciones del
producto y Costos El cliente requiere especificaciones del producto por
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escrito. En este proceso se llega a un convenio de pago Se fija la forma
como se hard el pago y se estipulara en la cotizacion. Aceptacion o
rechazo del cliente. El cliente queda satisfecho con la explicacion y
propuesta del vendedor.

e Recepcion de cotizacién: La asistente elabora cotizacion para su
aprobacion.

e Enviod de cotizacion: Se envia la cotizacion al cliente por via e-mail, fax,
Mensajeria o personalmente por escrito.

e Llamada Telefénica o Visita al cliente: Se concreta aprobacion de
cotizacién del cliente para compra del producto. Si hay rechazo se
estudia una posibilidad.

e Orden de compra: Especifica la cantidad del producto, fecha de
entrega, precio de venta, nombre del cliente, vendedor y
especificaciones del producto.

e Recepcion orden de compra: El vendedor radica la orden en el area
de contabilidad la factura, cotizacion u orden de compra.

e Radicar orden de produccién: Dar a conocer la venta del producto
bajo las especificaciones del cliente.

e Remision: La asistente del area de mercadeo elabora remision del
producto para ser transportado al lugar de destino.

e Entrega del producto: El vendedor se desplaza con los instaladores al
lugar que se requieren instalar el producto.

e Recibido: es recibido por el cliente, quien verifica su estado para su
respectiva instalacion.

e Instalacion: se sitda el producto en el lugar solicitado.

e Utilizacién: una vez instalado el producto es bueno que al cliente o
usuario se le proporcione las instrucciones para el adecuado uso y
mantenimiento del producto para que sepa como usarlo.

12.7 Proceso de recepcion de documentos

La asistente recibe las cotizaciones, sugerencias del cliente y orden de compra
del producto, los revisa y entrega a la gerencia para su autorizacion.

Crea base de datos: Registra en el computador a los clientes con nimero de
teléfono y direccion. (Ver anexos diagrama No. 7)

e Registro de documento: Puede ser remision, cotizacion se digitaliza en
el computador con fecha ingreso y salida.

e Verificar informacién: Se verifica que toda la informacion este correcta
y en orden.

e Remision al gerente: Se presenta a la gerencia para su aprobacion.

e Enviar documento: se remite al cliente al lugar de destino.

e Archivar: Se guarda copia en la carpeta que corresponda puede ser
remision, cotizacion u orden de compra.

12.8 Proceso de generacion y presentacion de informe del area de
mercadeo y ventas (Ver anexos diagrama No. 8)
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e Solicitud de informe: ElI gerente de mercadeo y ventas hace
requerimiento de informe para ser presentados a la gerencia general.

e Solicitud de informacion al personal: Se le pide informe al personal
de mercadeo y ventas, recopilar y verificar informacion de los
vendedores para crear el informe.

e Organizar informe: Se recopila informacion de las ventas que se hayan
realizado, cumplimiento de porcentaje de venta, envid de propuestas,
visitas y sugerencia de los clientes.

e Programar reuniones: Se ejecuta para el personal del area de
mercadeo y ventas para evaluacion de resultados.

e Programar citas: Por medio escrito a cada uno de los miembros que
requiera su presencia.

e Presentacién de informe: Aprobacion de Informe el gerente general
revisa y da informe.

12.9 Proceso de posventa

Se realiza de forma personal o via telefénica para atender sugerencias y
conocer con exactitud las necesidades del cliente para proporcionarle el
servicio postventa en donde se ofrece el servicio de mantenimiento como
garantia de la calidad del producto. (Ver anexos diagrama No. 9)

e Llamada telefonica: La realiza el vendedor o la asistente, se establece
una pequefia conversacion con el cliente acerca del producto que
compro para verificar el estado y satisfaccion del producto.

e Servicio postventa: Se ofrece el servicio de mantenimiento como
garantia de la calidad del producto al cliente.

e Requerimiento de mantenimiento: EI cliente solicita revision y
mantenimiento del producto.

e Asigna cita: la asistente o vendedor establece cita para verificar la clase
de mantenimiento.

e Desplazamiento: el equipo de instaladores se dirige al lugar requerido
con los materiales necesarios.

e Mantenimiento: Se cumple con el mantenimiento adecuado a
satisfaccion del cliente.

El cliente recibe informacion del producto por escrito, por medio de fax, e-mail u
o verbal por medio telefonico.

e Digitaliza la informacidn: Se registra la cotizacion en la base de datos.

e Solicitud del vendedor: Pide a la asistente la generacion de la
cotizacién que sera autorizada por el gerente de mercadeo y ventas.

e Envié de cotizacién: Se hard uso del medio que mas se ajuste a las
condiciones del cliente que puede ser por escrito, utilizando el fax, e-
mail, verbal telefénico o personal.
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El cliente recibe cotizacion: El cliente confirma o aprueba la cotizacion
para la compra del producto, hara uso del medio que mas se ajuste a
las condiciones del cliente, puede ser por escrito, utilizando el fax, e-
mail, mensajeria, telefénico o personal.

12.10 Proceso distribucién del producto

Se efectla la entrega del producto terminado en el lugar y la fecha estipulada.
Expide orden de remision de producto: Se genera un documento escrito que
comprueba la salida del producto. (Ver anexos diagrama No. 10)

Aprobacion de remision: autorizacion del gerente.

Carga del producto: se ubica el producto en el vehiculo o transporte
que se requiera.

Transporte del producto: Se lleva al lugar o sitio de destino.

Revisién del cliente: El cliente aprueba la remision y estado del
producto.

Devolucion del producto: El cliente devuelve el producto por no
satisfacer su necesidad o por no estar a su gusto.

Revisiéon en produccion del producto: Se hace correccion del
producto.

Entrega al cliente: Se realiza la instalacion del producto requerido.
Recibe el producto: Satisfaccion de la necesidad.

12.11 Proceso de recepcion de pedidos

Estara a cargo del &rea de mercadeo y ventas, los pedidos, se podrian realizar
por medio de cualquiera de los sistemas que se encuentran a disposicion de
clientes. (Ver anexos diagrama No. 11)

Correo: Este servicio sera recibido por medio fisico y sera remitido
directamente al area de mercadeo y ventas. La contestacion de este
pedido se hara en las siguientes doce horas de ser recibido el correo o
en su efecto de lunes a viernes de 8.00 a. m 5.00 p.m. y el dia lunes de
8.00 a.m. A 10: 00 p.m.

Fax: Este servicio estara disponible de lunes a viernes de 8.00 a.m. a
5.00 p.m. y el dia sdbado de 8.00 a.m. a 1.00 p.m. Es conveniente
confirmar el recibo de fax y adicionalmente llamar al vendedor y verificar
el recibo de fax adicionalmente llamar al vendedor y verificar el recibo,
legalidad y cantidad de los productos a solicitar.

Internet: El cliente o usuario podré realizar los pedidos a través del
correo alpvcceballos@hotmail.com en cualquier horario. La contestacién
de este pedido se hara en las siguientes doce horas de recibido el
correo o en su efecto de lunes a viernes de 8.00 a.m. a 500 p.m. y el dia
sdbado de 8.00 a.m. a 1.00 p.m.

Personalmente: los vendedores visitaran a los clientes para asesorar,
recomendar, dar informacién general sobre el disefio que mejor se
ajuste a la necesidad del cliente o usuario.
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e Teléfono: Un vendedor de Aluminio y Pvc Ceballos E.U. Estara a
disposicion de lunes a viernes de 8.00 a.m. a 5.00 p.m. Y el dia sdbado
de 8.00 a.m. a 1.00 p.m.
Para brindar informaciéon de precios y atender diferentes inconvenientes
relacionados con los pedidos como: inconsistencias, diferencias de los
productos solicitados, facturacion, despacho de pedidos y cotizacion.

Registro en base de datos: La asistente de mercadeo toma el pedido del
cliente y hace un registro en la base de datos en Excel.

Radica copia orden pedido en produccién: La asistente radica copia de
orden de pedido en produccion.

Radica copia orden de pedido en contabilidad: La asistente radica copia
orden en contabilidad para la generacion de factura.

Guardar en archivo: Se guarda en archivo de pedidos.

12.12 Proceso de envio de cotizacién al cliente

El cliente recibe informacion del producto por escrito, por medio de fax, e-mail u

o verbal por medio telefonico. (Ver anexos diagrama No. 12)

e Digitaliza la informacidn: Se registra la cotizacion en la base de datos.

e Solicitud del vendedor: Pide a la asistente la generacion de la
cotizacidén que sera autorizada por el gerente de mercadeo y ventas.

e Envié de cotizacién: Se hard uso del medio que mas se ajuste a las
condiciones del cliente que puede ser por escrito, utilizando el fax, e-
mail, verbal telefénico o personal.

e El cliente recibe cotizacidn: El cliente confirma o aprueba la cotizacién
para la compra del producto, hard uso del medio que mas se ajuste a
las condiciones del cliente, puede ser por escrito, utilizando el fax, e-

mail, mensajeria, telefénico o personal.
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13.ESTUDIO FINANCIERO*

El objetivo de este capitulo, es demostrar lo importante y rentable que es el
incluir el Area de Mercadeo y Ventas.

Se realizo un presupuesto en el cual tomamos“® los activos agrupados, gastos
indirectos, marketing y gastos diversos dentro de los cuales esta contemplado
el montaje del area de mercadeo y ventas para Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

En Los activos agrupados se tuvo en cuenta el numero de personas que van a
conformar esta area, asi mismo se le asignaron los equipos y herramientas que
cada persona debe tener para un buen desempefio laboral, en los cuales se
contempla la utilizacion de dos vehiculos el primero para el gerente de
mercadeo y ventas y el segundo para el transporte de los productos a su
destino final.

En los gastos indirectos esta conformado por el mantenimiento y reparaciones
de la infraestructura fisica, el arriendo de la bodega se hara una distribucién
entre las areas de la empresa, al igual que los servicios publicos del 100% le
corresponde a cada area un 25%.

Dentro del marketing se incluyeron cuatro medios para reforzar la imagen en el
mercado, en gastos diversos se contemplaron elementos de aseo, cafeteria,
tiles y papeleria para el primer afio de funcionamiento del area de mercadeo y
ventas.

El personal que se requiere para el area de mercadeo y ventas esta
conformado por el gerente de mercadeo y ventas, asistente de mercadeo y
ventas, vendedores externo y técnico y conductor, en este presupuesto se
tomo con la carga prestacional, (Cesantias 8,33%, vacaciones 4,16%, interés
de cesantias 1%, parafiscales: Sena 2%, ICFB 3%, CCF 4%, salud 8,5%,
pension 11,625%).

Para los cargos de gerente de mercadeo y ventas y los vendedores se estipulo
en el contrato de trabajo una comision del 1,5% sobre las ventas efectuadas
en el mes.

11.1 Analisis del presupuesto para la implementacion del area de
mercadeo y ventas

Presupuesto de activos agrupados

La grafica muestra que el activo que genera mayor costo indirecto para el area

“ Ver anexos de Presupuestos nombrados en este capitulo
“5 El equipo investigador
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de mercadeo y ventas son los vehiculos por la importancia y el beneficio que
representan. (Ver llustracion 20)

Presupuesto de gastos indirectos

La grafica muestra que el arriendo es el gasto indirecto mas elevado para el
area de mercadeo y ventas. (Ver llustracion 21)

Presupuesto de Marketing

La grafica muestra que el aviso publicitario en el directorio telefénico es el que
genera mayor valor en el presupuesto de marketing a comparacion de las otras
herramientas utilizadas. (Ver llustracion 22)

Presupuesto de gastos diversos

La grafica muestra que el mayor valor del presupuesto para gastos diversos
esta representado en Utiles, papeleria y aseo. (Ver llustracion 23)

Presupuesto de personal para el area de mercadeo y ventas

La grafica muestra que el maximo valor del presupuesto del personal es para el
gerente de mercadeo y ventas. (Ver llustracion 24)
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CONCLUSIONES

El proyecto evidencio que la empresa Aluminio y PVC Ceballos E.U. no cuenta
con un area de mercadeo y ventas, lo cual dificulta su gestion comercial.

Asimismo, se planteé la redaccién de manuales de funciones y procesos, de
los cuales carecia la empresa, a fin de facilitar la gestion comercial y
estandarizar la labor de las distintas areas involucradas no sélo en la
produccion, sino en la venta y distribucion de los productos.

Estos procedimientos constituyen, ademas, un ahorro para la empresa, que
ganard tiempo y lograra maximizar el uso de sus recursos humanos y
comerciales.

Si los procesos son debidamente implementados, la empresa podra seguir
planeando y ejecutando diversos proyectos sin que los problemas que puedan
surgir durante su ejecucion deban ser llevados a los altos niveles de la
empresa

La implementacion de las herramientas de diagndstico, entre ellas los
diagramas de flujo, es de vital importancia, dado que permitira minimizar
tiempos en las funciones a desempefiar.

De igual forma, es determinante darle importancia al manejo adecuado de
procesos, formatos y normas en la empresa, a fin de permitir que los
empleados generen autonomia de acuerdo al cargo y responsabilidades, lo
que, a su vez, redundard en el surgimiento de un sentido de pertenencia.

Solucionados los problemas al interior de la organizacion, es de esperarse que
la “imagen” que aparece ante los clientes sea distinta.

No obstante, aun falta trabajar en la implementacion de un sistema de atencion
personalizada de los clientes, para asi hacer seguimiento a sus necesidades y
requerimientos.
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Cuestionarios
Estructurados aplicados al personal y
clientes de la Empresa Aluminio
y Pvc Ceballos E.U.
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Anexo No 1

CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS DE LA
EMPRESA Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Por favor marque con una x la respuesta que considere conveniente

Pregunta N° 1: ¢ Considera que existe una comunicacion efectiva entre usted y
su jefe inmediato en el aspecto laboral?
OSi ONO

Pregunta N° 2: ¢Recibe usted capacitacion y entrenamiento que le permita
ofrecerle al cliente la atencion esperada?
OSi ONO

Pregunta N° 3: ¢Se siente motivado en aspectos como (asensos,
bonificaciones, sueldo) y/o otra clase de reconocimientos por parte de los
directivos de la empresa?

OSi ONO

Pregunta N° 4: ¢ La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio?
OSi ONO

Pregunta N° 5: ¢Existe el manual del usuario que designe a cada empleado
sobre sus funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa?
OSi ONO

Pregunta N° 6: ¢Existe algun procedimiento estandarizado que facilite una
adecuada gestidon de ventas?
OSi ONO

Pregunta N° 7: ¢Conoce la adecuada utilizacion de todos los formatos
utilizados dentro del proceso de ventas?
OSi ONO

Pregunta N° 8: ¢ Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la
venta?
OSi ONO

Pregunta N° 9: ¢ Cuenta la empresa con un Area de Mercadeo y Ventas?
OSi 0ONO
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Anexo No 2

CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA
EMPRESA Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Por favor marque con una x la respuesta que considere conveniente

Pregunta N° 1. ¢Pensando en su experiencia con nuestra compafia, ¢como
valoraria los servicios de empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.?

O Excelente

U Buena

0 Regular

0 Mala

Pregunta N° 2: ¢ Cuéndo fue la dltima vez que solicitd atencién por parte de la
empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.?

U 1 semana

0J 2 semanas

U 3 semanas

Ll 4 semanas

Pregunta N° 3: La atencion del servicio requerido se refirio a:
(0 Dudas sobre la prestacion del servicio

O Dudas sobre los materiales a utilizar

O Dudas sobre la elaboracién del contrato

Pregunta N° 4: Su consulta la hizo por via:
O Telefénica

O Fax

O Correo electronico

0 Personalmente

Pregunta N° 5: ¢ Recibe atencidn o asesoria personal cuando lo necesita?

OSi ONO

Pregunta N° 6: Valore la Calidad de atencion, disposicion y disponibilidad del
empleado para ayudarle

0 Excelente

[0 Buena

O Regular

00 Mala

Pregunta N° 7: ¢La habilidad y rapidez de los funcionarios para resolver su
problema es?

0 Excelente

U Buena

0 Regular
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00 Mala

Pregunta N° 8: ¢ Esta satisfecho con la solucién que obtuvo?
[0 Bastante satisfecho

0 Satisfecho

00 Poco satisfecho

00 Nada satisfecho

Pregunta N° 9: ¢ Su problema fue completamente solucionado?
OSi ONO

Pregunta N° 10: ¢Cual seria su sugerencia para mejorar el servicio de la
empresa Aluminio y Pvc Ceballos E.U.?

O Mejorar los servicios de atencion al cliente

O Agilizar la prestacion de los servicios

O Aclarar informacion previo y post venta

O Aclaracion del estado de cuenta del cliente

Pregunta N° 11: ;Segun su experiencia con el servicio de la empresa Aluminio
y Pvc Ceballos E.U. E.U recomendaria a otra persona y/o organizacion nuestra
empresa?

OSi ONO



Respuestas
Cuestionarios estructurados aplicados al personal
y clientes de la Empresa Aluminio y
Pvc Ceballos E.U
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ANEXO 1: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS
DE LA EMPRESA ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E.U.

Por favor marque con una x la respuesta que considere conveniente

Pregunta N° 1: ;Considera que existe una comunicacion efectiva entre usted y
‘su jefe inmediato en el aspecto laboral?

XSi ONO

Pregunta N° 2: ;Recibe usted capacitaciéon y entrenamiento que le permita
ofrecerle al cliente la atencion esperada ? ‘

KSi ONO
Pregunta N° 3: ;Se siente motivado en aspectos como (asensos,

bonificaciones, sueldo) y/o otra clase de reconocimientos por parte de los
directivos de la empresa?

€SI ONO

Pregunta N° 4: ; La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ?

ASi ONO

Pregunta N° 5: ¢ Existe el manual del usuario que designe a cada empleado
sobre sus funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa ?

®Si ONO

Pregunta N° 6: ;Existe algun procedimiento estandarizado que facilite una
adecuada gestion de ventas?

0Si #NO

Pregunta N° 7: ;Conoce la adecuada utilizacion de todos los formatos
utilizados dentro del proceso de ventas ?

OSi ¥NO

Pregunta N° 8: ; Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la
venta ?

& Si ONO

Pregunta N° 9: ¢ Cuenta la empresa con un AREA de Mercadeo y Ventas?
®Si ONO
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ANEXO 1: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS
DE LA EMPRESA ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E.U.

Por favor marque con una x la respuesta que considere conveniente

Pregunta N° 1. ; Considera que existe una comunicacion efectiva entre usted y
“su jefe inmediato en el aspecto laboral?

RSi ONO

Pregunta N° 2. ;Recibe usted capacitacion y entrenamiento que le permita
ofrecerle al cliente la atencion esperada ? ‘

08i XNO
Pregunta N° 3: ;Se siente motivado en aspectos como (asensos,

bonificaciones, sueldo) y/o otra clase de reconocimientos por parte de los
directivos de la empresa?

O0Si ENO

Pregunta N° 4: ; La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ?

0Si ®WNO

Pregunta N° 5: ;Existe el manual del usuario que designe a cada empleado
sobre sus funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa ?

OSi ®NO

Pregunta N° 6: ;Existe algin procedimiento estandarizado que facilite una
adecuada gestion de ventas?

RSi [NO

Pregunta N° 7: ;Conoce la adecuada utilizacibn de todos los formatos
utilizados dentro del proceso de ventas ?

0Si ENO

Pregunta N° 8: ; Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la
venta ?

KSi ONO

Pregunta N° 9: ¢ Cuenta la empresa con un AREA de Mercadeo y Ventas?
OSi ®WNO
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ANEXO 1: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS
DE LA EMPRESA ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E.U.

Por favor marque con una X Ia respuesta que considere conveniente

Pregunta N° 1: ; Considera que existe una comunicacién efectiva entre usted y
“su jefe inmediato en el aspecto laboral?

08 ®NO

Pregunta N° 2: ;Recibe usted capacitacion y entrenamiento que le permita
ofrecerle al cliente la atencion esperada ? ‘

0S8i XNO
Pregunta N° 3: ;Se siente motivado en aspectos como (asensos,

bonificaciones, sueldo) y/o otra clase de reconocimientos por parte de los
directivos de la empresa?

0Si XNO

Pregunta N° 4: ;La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ?

0Si &NO

Pregunta N° 5: ;Existe el manual del usuario que designe a cada empleado
sobre sus funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa ?

0Si %NO

Pregunta N° 6: ;Existe algiin procedimiento estandarizado que facilite una
adecuada gestion de ventas?

Si XNO

Pregunta N° 7: ;Conoce la adecuada utilizacion de todos los formatos
utilizados dentro del proceso de ventas ?

-?-Si ONO

Pregunta N° 8: ; Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la
venta ?

Ysi ONO

Pregunta N° 9: ; Cuenta la empresa con un AREA de Mercadeo y Ventas?

0Si dNg
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ANEXO 1: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS
DE LA EMPRESA ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E.U.
Por favor marque con una x la respuesta que considererconveniente
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ANEXO 1: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS
DE LA EMPRESA ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E.U.

Por favor marque con una x la respuesta que considere conveniente

Pregunta N° 1: ; Considera que existe una comunicacion efectiva entre usted y
“su jefe inmediato en el aspecto laboral?

®Si ONO

Pregunta N° 2: ;Recibe usted capacitacion y entrenamiento que le permita
ofrecerie al cliente la atencion esperada ? ‘

nsi XNO
Pregunta N° 3. ;Se siente motivado en aspectos como (asensos,

bonificaciones, sueldo) y/o otra clase de reconocimientos por parte de los
directivos de la empresa?

XSi ONO

Pregunta N° 4. ; La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ?

Ksi ONO

Pregunta N° 5: ;Existe el manual del usuario que designe a cada empleado
sobre sus funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa ?

0S8 XNO

Pregunta N° 6: ¢Existe algin procedimiento estandarizado que facilite una
adecuada gestion de ventas?

Y si ONO

Pregunta N° 7. ;Conoce la adecuada utilizacidon de todos los formatos
utilizados dentro del proceso de ventas ?

mSiﬁNo

Pregunta N° 8. ;Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la
venta ?

ﬂﬁ [NO

Pregunta N° 9: ¢ Cuenta la empresa con un AREA de Mercadeo y Ventas?
gm [INO
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ANEXO 1: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO APLICADO A EMPLEADOS
DE LA EMPRESA ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E.U.

Por favor marque con una x la respuesta que considere conveniente
Pregunta N° 1: ;Considera que existe una comunicacién efectiva entre usted y
“su jefe inmediato en el aspecto laboral?

rd
#Si ONO

Pregunta N° 2: ;Recibe usted capacitacion y entrenamiento que le permita
ofrecerie al cliente la atencién esperada ? ‘

[ Si Erﬁ

Pregunta N° 3. ;Se siente motivado en aspectos como (asensos,
bonificaciones, sueldo) y/o otra clase de reconocimientos por parte de los

directi\;?a empresa?
0 Si 0

Pregunta N° 4: ;La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ?

0 Si 9{6

Pregunta N° 5: ;Existe el manual del usuario que designe a cada empleado
sobre sus funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa ?

0 Si 840

Pregunta N° 6: ¢Existe algun procedimiento estandarizado que facilite una
adecuada gestion de ventas?

%i O NO

Pregunta N° 7: ;Conoce la adecuada utilizacibn de todos los formatos
utilizados dentro del proceso de ventas ?

0Si #NO

Pregunta N° 8: ;Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la
venta ? '

Prggun NO" 9: ; Cuenta la empresa con un AREA de Mercadeo y Ventas?

O Si
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Tabla No. 1

Estrategias de Comercializacién

Producto

(Satisfacer las necesidades del usuario).

Elaborar productos (Ventaneria, Puertas, Divisiones de Bafio, etc.) y servicios
(instalaciones, asesoria al cliente, disefio de productos), mejores que la competencia,
Aluminio y Pvc Ceballos E.U., se ha caracterizado en el mercado actual por los servicios
gue proporcionan el producto; el color, la calidad, el disefio, la materia prima, garantias y el
mantenimiento, servicio postventa y uen servicio al cliente.

Precio

(Dar un valor agregado al producto).

La fijacion de los precios se realiza con base en los costos de produccién, mano de obra,
comercializacién, se da un porcentaje para cubrir los costos fijos y obtener beneficios.

Otra manera de calcular el precio es con base a la competencia e incrementando un valor
agregado para que el usuario considere el beneficio del producto.

Promocién

(Dar a conocer el producto al cliente potencial).

En Aluminio y Pvc Ceballos E.U., la forma de captar clientes es por medio de visitas
personalizadas a los clientes y marketing directo a través de correo, teléfono e Internet.

Distribucién

(Como la empresa hace llegar el producto a los usuarios).
En la empresa la distribucion se realiza por niveles de intermediarios asi:
1. Directo: Fabricante Consumidor

2. Corto: Fabricante Detallista Consumidor
3. Largo: Fabricante Mayorista Detallista Consumidor

Post-venta

(Recomendaciones después de realizar la Venta).

En la empresa luego de realizar la venta se hace un seguimiento a los compradores, para
conocer sus hébitos, gustos, etc., generandole al cliente confianza y recordacion de la
empresa esto repercutird hacia futuro en nuevos negocios.
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Tabla No. 2

Segmentacion de Mercado de Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Geogréficas e Estratos 4,5,y 6
e Localidades de Usaquen , Chapinero y Suba
Demogréficas e Los ingresos en estos estratos esta entre 5y 16
smLY
Psicograficas e Disefio arquitectura
e Disefio interior
e Profesional y postgrado
e Innovacion
Tabla No 3
Estratos de Bogota* Ingreso per capita Porcentaje
1 (Bajo - bajo) Menos de un SML** 9,3
2 (Bajo) Entre 1y 3 SML 42,7
3 (Medio - bajo) Entre 3y 5 SML 30,2
4 (Medio) Entre 5y 8 SML 9,1
5 (Medio - alto) Entre 8 y 16 SML 3,7
6 (Alto) Mas de 16 SML 1,7
73

“’Salario Minino Legal

8 Informacién tomada de Metro cuadrado, estadistica del 2.007
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No. 4
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Fortalezas

Debilidades

e Producto, calidad y confiabilidad del | e

producto.
e Capacidad de entrega directa al | o
cliente. .

e La gerencia esta comprometida con el
equipo investigador para tomar en | e
cuenta algunos cambios que favorecen
el buen desempefio del é&rea de
mercadeo y ventas.

La falta de estructuracion del

y ventas.

Necesidad de una fuerza de ventas.
El equipo del area de mercadeo y ventas es
insuficiente.
iste manuales de
procedimientos.

No ex

funciones

area de mercadeo

y

Oportunidades

Amenazas

Tendencias del estilo de vida.

Desarrollos tecnoldgicos e
innovaciones de la materia prima. .
Influencia global.

Respaldo financiero sostenible.
Mantener la capacidad de atencién del cliente.
Perdida de ventas por falta de personal en el
area de mercadeo y ventas.
Vulnerabilidad ante grandes competidores.

Tabla No 5
Aluminio y Pvc
Factores Claves | Ponderacion Ceballos E.U. Vialbo Iltaluminio
Resultado Resultado Resultado
Clasificacién | ponderado | Clasificacion | ponderado | Clasificacion ponderado

Servicio al cliente 0,25 4 1 4 1 4 1
Precio 0,25 4 1 3 0,75 3 0,75
Calidad del
producto 0,2 4 0,8 3 0,6 4 0,8
Superioridad
Tecnolégica 0,1 2 0,2 2 0,2 4 0,4
Proveedores 0,1 4 0,4 3 0,3 4 0,4
Efectividad
publicitaria 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
Total resultado
ponderado 1 3,6 3,15 3,65
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Tabla No. 6*
Si [ No
¢ Considera que existe una comunicacion efectiva entre usted y su jefe inmediato en
el aspecto laboral? 14| 1
Si | No
¢, Recibe usted capacitaciéon y entrenamiento que le permita ofrecerle al cliente la
atencion esperada ? 3112
Si [ No
¢ Se siente motivado en aspectos como (asensos, bonificaciones, sueldo) y/o otra
clase de reconocimientos por parte de los directivos de la empresa? 718
Si | No
¢La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los empleados
consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ? 718
Si [ No
¢ Existe el manual del usuario que designe a cada empleado sobre sus funciones
especificas relacionadas con las ventas de la empresa ? 2113
Si | No
¢Existe algun procedimiento estandarizado que facilite una adecuada gestion de
ventas? 3112
Si [ No
¢,Conoce la adecuada utilizacion de todos los formatos utilizados dentro del proceso
de ventas ? 1114
Si | No
¢ Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la venta ? 4111
Si | No
¢ Cuenta la empresa con un Area de mercadeo y ventas? 3112

9 Las graficas de esta tabulacién se encuentran en los anexos



154

Tabla No. 7
Excelente Bueno Regular Malo
1 11 32 7 0
1 2 3 4
2 18 23 17
Prestacion del Materiales a Elaboracion del
Servicio utilizar contrato
3 13 25 12
Teléfono Fax Correo Personal
4 15 4 16 19
Si No
5 39 11
Excelente Bueno Regular Malo
6 4 44 2 0
Excelente Bueno Regular Malo
7 13 34 3 0
Bastante Satisfecho Poco Nada
8 6 42 2 0
Si No
9 43 7
Mejorar los Agilizar la Aclarar Aclaracion del
servicios de prestacion de | informacion previo | estado de cuenta
atencion al cliente | los servicios post venta del cliente
10 11 18 13 8
Si No
11 45 5
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Presupuesto Activos Agrupados

Mubles y Enseres Cantidad | Valor Mensual Valor Anual
Archivador 3 $ 20.000 $ 240.000
Basurera 3 $1.750 $21.000
Calculadora 3 $ 2.500 $ 30.000
Computador 2 $ 250.000 $ 3.000.000
Escritorio 2 $ 33.333 $ 400.000
Implementos de Escritorio 3 $2.500 $ 30.000
Mesa 1 $8.333 $ 100.000
Oficina 2 $ 25.000 $ 300.000
Sala de Reuniones 1 $8.333 $ 100.000
Sillas 12 $ 150.000 $ 1.800.000
Teléfono 3 $ 5.500 $ 66.000
TOTAL EN MUBLES Y
ENSERES $ 507.250 $6.087.000

Herramientas Cantidad | Valor Mensual Valor Anual
Base de clientes de los posibles
clientes Bimestral $5.000 $ 30.000
Base de datos de los clientes
mayoritarios Bimestral $ 5.000 30000
Kit Basico de Carretera Anual $8.333 $ 50.000
Manual de Procedimientos y
Normas de la Empresa Semestral $ 833 $5.000
Software aplicativo (Open Office) | Semestral $0 $0
TOTAL HERRAMIENTAS $ 7.083 $ 115.000

Vehiculos Cantidad | Valor Mensual Valor Anual

Vehiculo Mensual $ 800.000 $ 9.600.000
Camioneta Mensual $ 500.000 $ 6.000.000
TOTAL VEHICULOS $ 1.300.000 $ 15.600.000
PRESUPUESTO TOTAL
ACTIVOS AGRUPADOS $ 2.264.333 $ 21.802.000
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Tabla No 9
Presupuesto de Gastos Indirectos

Terreno Cantidad Valor Total
Mantenimiento y reparaciones Trimestral | $ 125.000 $ 375.000
TOTAL DE MANTENIMIENTO Y REPARACIONES $ 375.000

Arriendo Cantidad Valor Total
Oficina Mensual | $300.000| $ 3.600.000
Parqueadero Mensual | $150.000| $ 1.800.000
TOTAL OFICINA Y PARQUEADERO $450.000| $5.400.000

Servicios Publicos Cantidad Valor Total
Agua Bimestral | $ 10.000 $ 60.000
Luz Mensual $ 10.000 $ 120.000
Teléfono Mensual $ 10.000 $ 120.000
TOTAL DE SERVICIOS PUBLICOS $ 300.000

PRESUPUESTO TOTAL DE LOS GASTOS
INDIRECTOS $ 3.600.000
Tabla No. 10
Presupuesto de Marketing

Medios Escritos Cantidad Valor Total
Brochuer Mensual $83.333[ $1.000.000
Cartas de Presentacion Mensual $ 16.667 $ 200.000
Tarjetearia presentacion personal Mensual $ 20.833 $ 250.000
Aviso en el directorio Telefénico de pagina amarillas | Mensual $ 208.333 $ 2.500.000
PRESUPUESTO DE MARKETING $ 329.167 $ 3.950.000
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Tabla No. 11
Presupuesto de Gastos Diversos

Elementos de Aseo Cantidad | Valor Mensual | Valor Anual
Escobas 2 $ 5.000 $ 10.000
Jaboén en polvo 3 $ 19.500 $ 58.500
Recogedor 1 $ 4.500 $ 4.500
Rollos de Papel Higiénico 12 $24.000| $288.000
Trapeador 2 $ 9.500 $ 19.000
Total $ 380.000
Elementos de Cafeteria Cantidad | Valor Mensual

Agua Cristal Botellén 12 $5.000 $ 60.000
Aromaticas 6 $23.000|] $138.000
Azlcar $ 4.000 $ 24.000
Café $ 6.500 $ 39.000
Mezcladores $ 600 $ 3.600
Vasos 12 $1.200 $ 14.400
Total $ 279.000
Utiles y Papeleria Cantidad | Valor Mensual | Valor Anual
Clips 6 $ 700 $ 4.200
Cosedoras 4 $ 4.500 $ 18.000
Corrector 2 $2.700 $5.400
Cotizaciones 3 $ 2.000 $6.000
CD 3 $ 1.500 $ 4.500
Esferos caja 3 $ 800 $2.400
Facturas 6 $ 2.500 $ 15.000
Ganchos para cosedera caja 4 $ 3.500 $ 14.000
Lapices caja 3 $ 400 $1.200
Marcadores caja 3 $ 1.300 $ 3.900
Papel Carbén 3 $12.500 $ 37.500
Papel carta en resma 8 $ 11.500 $ 92.000
Remisiones 6 $ 3.000 $ 18.000
Sobres Manila Carta 8 $9.000 $ 72.000
Cotizaciones — remisiones 12 $10.000] $120.000
Total $ 414.100
TOTAL GASTOS DIVERSOS $168.700| $1.073.100




Tabla No. 12

158

Presupuesto de Personal Para el Area de Mercadeo y Ventas

Carga
Sueldo Prestacional Total de Sueldos mas carga
Personal Requerido Mensual Mensual prestacional

Gerente de Mercadeo y

Ventas $ 1.500.000 $824.175 $11.390.100
Asistente de Mercadeo y

Ventas $ 545.000 $ 299.450 $4.138.403
Vendedor Externo $ 516.500 $ 283.791 $3.921.991
Vendedor Técnico $ 516.500 $283.791 $3.921.991
Conductor $ 516.500 $ 283.791 $3.921.991
Total de Nomina Para el

Area de Mercadeo y Ventas | $3.594.500| $1.974.998 $ 27.294.476

* Nota Uno: El gerente de mercadeo y ventas, tendra
dentro de sus funciones la supervision de las ventas

* Nota Dos: El Asistente de mercadeo y ventas, tendra dentro de sus funciones la Atencién al
Cliente y la Coordinacion de entrega.
* Nota Tres: La carga prestacional Cesantias 8,33 % Prima de servicios 8,33 % Vacaciones
4,16 % Interés de Cesantias 1% Parafiscales: Sena 2 % ICFB 3 % CCF 4 % Salud 8,5 %

Pension 11,625%

* Nota Cuatro: El sueldo de los vendedores y el conductor incluye subsidio de transporte y los
primeros con comisién del 1,5%
* Nota Cinco: El gerente y los vendedores tendran una comision sobre ventas del 1,5%

sobre las ventas efectuadas
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Diagramas
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Diagrama No.1
Organigrama de Aluminio y Pvc Ceballos E.U.

Diagrama No. 2
Organigrama Propuesto para el Area de Mercadeo y Ventas

Gereme de Memadeo y|
Ventas

=

Superviorde Vemas

[ —|

Vendedor Externo vendedor TECnio
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llustraciones
Cuestionarios estructurados aplicados al personal
y clientes de la Empresa Aluminio y
Pvc Ceballos E.U



1, ¢Considera que existe una comunicacion efectiva entre usted y su jefe
inmediato en el aspecto laboral?

7%

93%

llustracion 1

2, ¢Recibe usted capacitacion y entrenamiento que le permita ofrecerle al
cliente la atencion esperada ?

20%

llustracién 2

3, ¢Se siente motivado en aspectos como (asensos, bonificaciones, sueldo)
ylo otra clase de reconocimientos por parte de los directivos de la empresa?

47%

53%

[lustraciéon 3
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4, ¢La gerencia tiene en cuenta las sugerencias y aportes que los
empleados consideran necesarios para mejorar la calidad del servicio ?

47%

53%

llustracién 4

5, ¢ Existe el manual del usuario que designe a cada empleado sobre sus
funciones especificas relacionadas con las ventas de la empresa ?

13%

87%

O Si m No

llustracion 5

6, ¢Existe algun procedimiento estandarizado que facilite una adecuada
gestion de ventas?

20%

80%

O Si m No

llustracién 6
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7, ¢Conoce la adecuada utilizacion de todos los formatos utilizados dentro
del proceso de ventas ?

93%

O Sim No

llustraciéon 7

8, ¢Conoce usted los problemas que existen en el proceso de la venta ?

27%

O SimNo

llustracion 8

9, ¢Cuenta la empresa con un Area de mercadeo y ventas?

20%

—

80%

O SimNo

llustraciéon 9
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1, ¢ Pensando en su experiencia con nuestra compafiia,
¢como valoraria en general los servicios de empresa
Aluminio y Pvc Ceballos E.U.?

14% 22%

64%

‘EI Excelente m Bueno O Regular

llustracion 10

2 ¢Cuando fue la dltima vez que solicitdé atencion por parte
de la empresa Aluminio y Pvc Ceballos EU. ?

2%
29% 31%

38%

ODlm20304

llustracion 11

3. La atencion del servicio requerido se refirié a:

24% 26%

50%

O Prestacion del Servicio B Materiales a utilizar

0O Haboracion del contrato

llustracién 12

4 ¢ Recibe atencion o asesoria personal cuando lo
necesita?

28%
35%

%
30%

O Telefono W Fax O Correo O Personal

llustracién 13
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5 ¢ Recibe atencion o asesoria personal cuando lo
necesita?

22%

78%

oSl BNO

llustracién 14

6 Valore la Calidad de atencion, disposicion y
disponibilidad del empleado para ayudarle

4% 8%

88%

‘ OExcelente ®Bueno 0O Regular

llustracion 15

7 ¢La habilidad y rapidez de los funcionarios para
resolver su problema es?

0,
6% 26%

68%

OExcelente @Bueno O Regular

llustracién 16

8 ¢Esta satisfecho con a solucion que obtuvo?

4%  12%

84%

OBastante @ Satisfecho DOPoco

llustracién 17

166



9 ¢Su problema fue completamente solucionado. ?

14%

86%

llustracion 18

10 ¢Cual seria su sugerencia para mejorar el servicio
de la empresa Aluminio y Pvc Ceballos EU.?

16% 22%

26%
36%

B Mejorar losservicios deatencional cliente B Agilizar laprestaciondelos servicios

O Aclar ar inf or macion pr evio post venta O Aclaraciondel estadode cuentadel cliente

llustracién 19

11 ¢ Segun su experiencia con el servicio de la empresa Aluminio y
Pvc Ceballos E.U.recomendaria a otra persona y/o organizacion
nuestra empresa?

90%

Os 8NO

llustracion 20

Ventas Anuales de Aluminio y Pvc Ceballos EU.

$694.495.000

$800.000.000
$600.000.000 $306.350.000

$400.000.000
$200.000.000

$0

2006 2007

O VentasAnuales

llustraciéon 21
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llustraciones
Presupuesto de la Empresa Aluminio y Pvc
Ceballos E.U para la implementacion del area de
mercadeo y ventas



Presupuesto de Activos Agrupados

28%

1%
71%

O Muebles y Enseres B Herramientas O Vehiculos

llustracién 20

Presupuesto de Gastos Indirectos

5% 6%

89%

@ Mantenimiento y Reparaciones m Arriendo O Servicios Pablicos

llustracién 21

Presupuesto de Marketing

25%

64%@ 5%

6%

o Brochure m Cartas de Presentacion O Tarjeteria O Aviso en el directorio Telefénico de pagina amarillas

llustracién 22
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Presupuestos de Gastos Diversos

39% 35%

26%

O Aseo B Cafeteria O Utiles y Papeleria

llustracién 23

Presupuesto de Personal para el Area de Mercadeo y Ventas

14%
14% 43%

9
14% 15%

O Gerentede Mercadeoy Ventas B Asistentede Mercadeoy Ventas O Vendedor Externo O Vendedor Técnico B Conductor

llustracion 24

170



171

Documento de constitucion de la Empresa Aluminio
y Pvc Ceballos E.U



ACTA No. 001 DE CONSTITUCION DE ALUMIMICO Y PVC CEBALLOR
E.U.

En la ciudad de Bogota a los diecinueve {19) dias del mes de enero do aos
mil cuatro (2004), el suscrito HECTOR WILLIAM CEBALLOS CORREDOR
identificado con la cedula de ciudadania numerc 19.498.013 expedida en
Bogotd, domiciliado en esta la ciudad de Doguta y residenciado en la
carrera 40 No. 75-40, quien para todos los efectoa se denominara como el
Constituyente o empresario, mediante el presente escrito manifieatc mi
voluntad de constituir una empresa uniperacnal, que se regularé conforme
a lo establecido en la ley y en lor siguientes estatutos:

PRIMERO: RAZON SBOCIAL.- La empresa que mediante este documenic se
conetituye se denominara “ALUMINIO Y PVC CEBALLCS8 E.U i
SEGUNDO: DOMICILIO.- El domicilio de la empresa sera la ciudad de
Bognty, Departamento de Cundinamarca, pudiendo constituir o establecer
sucursales o agencias en otras ciudades del pais y del exterior, TERCERO:
OBJETO.- La empresa tendra por objeto, el desarrollo de las signicnies
actividades: 1)Fabricacion de puertas me'alicas en aluminio, pvc ¥y
hierro.2) Instalacién de elementos de ornameniacién. 3)instalacitn de
vidrios y espejos.4) Fabricacién de articulos para cbras de construcrién de
plastico. Se entiende incluidos en el objeto social los actos directamente
relacionados con el mismo y que tengan como finalidad la de ejercer los
dereshbos 7 compartir las obligaciones legales y consecueucialnents
derivades de la existencia y actividad de la empresa.- En decasmllo dst
abjeto social puede hacer en su propio nombre o por cuenta de terceros o
en participacién con ellos toda riase de operaciones comerciales sobre
ienes muebles e inmuebles, constituir ~melquier clase de gravamen,
celebrar contsatos con personas naturales ¢ juridicas; efectuar operaciones
de préstamo, cambio descuento, cuentas corrieptes, dar o recibir
garantias, girar, endosar, adquirir y negociar titulos valores. CUARTO:
DURACION.- La empresa durara por tiempo indefinido. Contados desde la
fecha del presente documento. QUINTO: CAPITAL.- El capital ce la
erapresa es la suma de UN MILLON DE PESOS ($1.000.000,00) MONEDA
LEGAL COLOMBIANA EN XFECTIVO discriminado de la riguien‘e
VAL LTI 606 006 0/0/0/0 600 0,00 0. 0.0 4,68 40.0.0.0.9,0.0.0000,0.60.0.0,00.00.00008ssps 8002

NOMBRE CUOTAS VALOR
HECTOR WILLIAM CEBALLOS C. 100 $1.000.000
100 $1.020.000

SEXTO: CUOTAS.-EI capital de la empresa se Lslla dividido en cien (100)
cuotas de un valor nominal de DIEZ MIi. PESOS MONEDA LEGAL
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" ($10.000,00)COLOMBIANA cada una, capital que se halla aportado en su

totalidad. |

S8EPTIMO: RESPONSABILIDAD,- La responsabilidad del suscrito, en
calidad de constituyente de la empresa, se circunscribe al monto de los
aportes que conforman el capital de la misma, sin perjuicio de que este
posteriormente sea aumentado con arreglo a las norinas vigentes
OCTAVO: CESION DE CUOTAS.-Las cuotas en que se representa el
capital de la empresa, podrén ser cedidas total o parcialments, en cuyo
caso dicha cesion deberé constar por escrito con anotacién en el respectivo
registro mercantil. NOVENO: ADMINISTRACION-: La administracion de la
empresa estarda en cabeza de un gerente, de libre nombramiento y
remocién por parte del constituyente. El gerente tendré un periodo de
cinco (5) afios sin prejucio de que pueda ser reelegido indefinidamente o
removido en cualquier tiempo. DECIMO: FACULTADES DEL GERENTE.-
El gerente es el representante legal de la empresa, con facultades, por
tanto, para ejecutar todos los actos y contrates acordes con la naturaleza
de su encargo y que se relacionan directamenie con el giro ordinatio de los
negocios de la empresa. En especial, el gerente tendrd las siguientes
funciones: 1. Usar de la firma o razén social. Z.Designar los empleados que
requicra el normal funcionamiento de la empresa y seiialarles se
remuneracion.3. Rendir cuentas de su gestién al constituyeite, en la
forma establecida en el articulo décimo 4) Constituir los apoderados
judiciales  necesarios para la defersa de los intereses
sociales.PARAGRAFO:- El gerente esta auwrizado para realizar cualquier
acto o contrato por cualquier valor,UNDECIMO: RENDICION DE
CUENTAS.-El gerente deberd rendir al Constituyente cuentas
comprobadas de su gestién al final de cada ejerci6, dentro del mes
siguiente a la fecha en la cual se retire de su cargo y en cualquier
momento en que el Constiivyente las exija. Para tal efecto, presentaru los
wstados financieros que fueran pertinentes, junto con informe de gestisn.
Las cuentas anuales de final del ejercicio deberan presentar antes Je el 1
de abril de cada afio. DUODECIMO:- DESIGNACION.- Se nombra como
gerente A HECTOR WILLIAM CEBALLOS mayor de edad y con domicilio en
eswa ciudad, identificado con la cédula de ciudadania niimero19.498013
expida en Bogota, quien ejerceré las funciones y ostentara el cargo hasta
cuando se desigre y efectie el registro correspondiente de cualquier uuevo
nombramiento. DECIMOTERCERO: - RESERVA LEGAL.-La. empresa
formara una reserva legal con el diez por cients (10%) de las utilidades de
cada ejercicio de las utilidades liquidadas h:.sta completar el c'nouenta
(50%) del capital. En caso de que este Gltimo porcentaje disminuye po:
curlquier causa, la empresa deberd seguir apropiando el mismo diez por
siento (10%) de la utilidad liquidas de los ejercicios signicntes hasta
cuando la reserva Jzgal alcance nuevamente el limite fijadc. PARAGRAFO:
En caso de perdidas, estas se enjugarén con las reservas que se Faya
constituido para este fin y eN su defecto con la reserva legal.
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CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL O INSCRIPCION DE
DOCUMENTOS .
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTC EN LAS MATRICULAS
E INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL,

CERTIFICA :
NOMBRE : ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E U
N.I.T. : 830133941-8 ADMINISTRACION: BOGOTA PERSONAS JURIDICAS,
REGIMEN COMUN.
DOMICILIO : BOGOTA D.C.

CERTIFICA :
MATRICULA NO. 01334751

CERTIFICA :
CONSTITUCION : QUE POR DOCUMENTO PRIVADO DEL 19 DE ENERO DE 2004
, INSCRITA EL 23 DE ENERO DE 2004 BAJO EL NUMERO 00916629 DEL

LIBRO X SE CONSTITUYO LA EMPRESA UNIPERSONAL

DENOMINADA: ALUMINIO Y PVC CEBALLOS E U
CERTIFICA :

REFORMAS :

ESCRITURA FECHA  NOTARIA CIUDAD INSCRIPCION FECHA

0000001 2007/01/09 10001 BOGOTA D.C. 01101854 2007/01/09

2004/02/06 BOGOTA D.C. 00919151 2004/02/10

CERTIFICA :

VIGENCIA: QUE EL TERMINO DE DURACION DE LA SOCIEDAD ES INDEFINIDO
CERTIFICA :

OBJETO SOCIAL : LA EMPRESA TENDRA POR OBJETO, EL DESARROLLO DE
LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES : 1. FABRICACION E INSTALACION DE
VENTANAS, PUERTAS Y TODO TIPC DE ELEMENTOS DE ORNAMENTACION , EN
ATLUMINIO, HIERRO Y PVC, CON O SIN VIDRIO, PARA LA CONSTRUCCION
2.INSTALACION DE VIDRIOS Y ESPEJOS 3, IMPORTACION Y EXPORTACION
DE ARTICULOS EN ALUMINIO, PVC O HIERRO, FABRICADOS O NO POR LA
EMPRESA, CON O SIN ESPEJOS O VIDRIOS Y PELICULAS PLASTICAS
DECORATIVAS O DE SEGURIDAD 4. FABRICACION, INSTALACION ¥
COMERCIALIZACION DE TODOS LOS MATERIALES INHERENTES A LA
INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION. 5. COMPRA Y VENTA DE ARTICULOS
ELECTRO DOMESTICOS; ARTICULOS DE INFORMATICA, COMO COMPUTADORES,
IMPRESORAS Y EN GENERAL TODA CLASE DE HARDWARE , SOFTWARE, SUS
PARTES Y ACCESORIOS. 6. COMPRA Y VENTA DE TODO TIPO DE ELEMENTOS
DE FERRETERIA EN GENERAL, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS PARA TRABAJOS
MECANICOS, ELECTRICOS, DE CARPINTERIA Y DE AGRICULTURA. 7. EN
GENERAL, COMERCIALIZAR TODO TIPO DE ARTICULOS LISITOS DE CUALQUIER
INDOLE. 8. PODRA A DEMAS PRESTAR SERVICIOS DE TRANSPORTES DE
MERCANCIAS Y PERSONAS. PARA CUMPLIR SU FUNCION SOCIAL, LA EMPRESA
PODRA ADQUIRIR Y ENAJENAR TODA CLASE DE BIENES MUEBLES O
INMUEBLES, IMPORTAR O EXPORTAR BIENES, TOMARLOS O DARLOS EN
ARRENDAMIENTO, EN PRENDA, HIPOTECA, PIGNORARLOS O GRAVARLOS COMO
A BIEN TENGA; DAR O RECIBIR DINERO EN MUTUO, CON O SIN INTERESES,
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ACEPTANDO O CONTRIBUYENDO A GARANTIA REALES O PERSONALES ,
CELEBRAR EL CONTRATO COMERCIAL DE CAMBIO, EN TODAS SUS
MANIFESTACIONES, ACEPTANDO U OTORGADO LETRAS, PAGARES, CHEQUES,
LIBRANZAS, GIROS O CUALESQUIERA OTROS INSTRUMENTOS NEGOCIABLES,
TENERLOS, COBRARLOS, NEGOCIARLOS COMO A BIEN TENGA, SIN
LIMITACION DE NINGUNA CLASE, INTERVENIR EN LA FUNDACION DE NUEVAS
SOCIEDADES, YA COMO ACCIONISTA, YA COMO FUNDADORA EN SOCIEDADES
INDUSTRIALES, COMERCIALES, O DE INTERES GREMIAL; CONSTITUIR A
APODERADOS JUDICIALES O EXTRAJUDICIALES PARA QUE INTERVENGAN A
NOMBRE DE LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE PERSONAS NATURALES O
JURIDICAS Y EN FIN EFECTUAR TODOS LOS ACTOS CONTRATOS NECESARIOS
PARA EL DESENVOLVIMIENTO DE LOS NEGOCIOS SOCIALES.

CERTIFICA :
CAPITAL
EMPRESARIO ' IDENTIFICACION
CEBALLOS CORREDOR HECTOR WILLIAM C.C. 00019498013
NO. CUOTAS: 100.00 VALOR: $20,000,000.00
CERTIFICA :

REPRESENTACION LEGAL : LA ADMINISTRACION DE LA EMPRESA ESTARA EN
CABEZA DE UN GERENTE, REPRESENTANTE LEGAL Y SUPLENTE QUIENES
TENDRAN LA REPRESENTACION LEGAL Y EL USO DE LA RAZON SOCIAL, DE
LIBRE NOMBRAMIENTO Y REMOCION POR PARTE DEL CONSTITUYENTE.
CERTIFICA :
*%* NOMBRAMIENTOS : **

QUE POR DOCUMENTO PRIVADO NO. 0000001 DE EMPRESARIO DEL 1 DE
JULIO DE 2006 , INSCRITA EL 28 DE JULIO DE 2006 BAJO EL NUMERO
01069484 DEL LIBRO IX , FUE(RON) NOMBRADO(S) :

NOMBRE IDENTIFICACION
GERENTE
GRANADOS PENA CARMENZA C.C.00039525919
SUPLENTE DEL GERENTE
CEBALLOS CORREDOR HECTOR WILLIAM C.C.00019498013
CERTIFICA :

FACULTADES DEL REPRESENTANTE LEGAL: EL GERENTE ES EL
REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA, CON FACULTADES, POR TANTO,
PARA EJECUTAR TODOS LOS ACTOS Y CONTRATOS ACORDES CON LA
NATURALEZA DE SU ENCARGO Y QUE SE RELACIONAN DIRECTAMENTE CON EL
GIRO ORDINARIO DE LOS NEGOCIOS DE LA EMPRESA, PERO EN TODO CASO
SE TENDRA COMO TAL AL QUE FIGURE INSCRITO EN LA CAMARA DE
COMERCIO DE BOGOTA, D. C MIENTRAS: NO SE HAGA UNA NUEVA
INSCRIPCION. EN ESPECIAL, EL GERENTE TENDRA LAS SIGUIENTES
FUNCIONES: 1. USAR DE LA FIRMA O RAZON SOCIAL. 2. DESIGNAR LOS
EMPLEADOS QUE REQUIERA EL NORMAL FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA Y
SENALARLES SU REMUNERACION. 3. RENDIR CUENTAS SU GESTION AL
CONSTITUYENTE, EN LA FORMA ESTABLECIDA EN EL ARTICULO DECIMO. 4.
CONSTITUIR LOS APODERADOS JUDICIALES NECESARIOS PARA LA DEFENSA
DE LOS INTERESES SOCIALES. 5. LAS DEMAS SENALADAS EN LA LEY Y EN
EL REGIMEN GENERAL DE SOCIEDADES PARA LOS ADMINISTRADORES Y
REPRESENTANTES LEGALES. EL GERENTE ESTA AUTORIZADO PARA REALIZAR
CUALQUIER ACTO O CONTRATO POR CUALQUIER VALOR.

CERTIFICA :
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CR 52 NO. 75-26
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
DIRECCION COMERCIAL : CR 52 NO. 75-26
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
E-MAIL : williamceb@yahoo.es

CERTIFICA :
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QUE LA SOCIEDAD TIENE MATRICULADOS LOS SIGUIENTES
ESTABLECIMIENTOS :
NOMBRE : ALUMINIO Y PVC CEBALLOS
MATRICULA NO. 01334872
RENOVACION DE LA MATRICULA : EL 4 DE MAYO DE 2007
ULTIMO ANO RENOVADO : 2007
CERTIFICA :

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO POR LA LEY 962 DE 2005, LOS
ACTOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME CINCO (5)
DIAS HABILES DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE NO
SEAN OBJETO DE RECURSOS EN LA VIA GUBERNATIVA.

INFORMACION COMPLEMENTARIA
LOS SIGUIENTES DATOS SOBRE RIT Y PLANEACION DISTRITAL SON
INFORMATIVOS
CONTRIBUYENTE INSCRITO EN EL REGISTRO RIT DE LA DIRECCION
DISTRITAL DE IMPUESTOS, FECHA DE INSCRIPCION 2004/01/23
FECHA DE ENVIO DE INFORMACION A PLANEACION DISTRITAL: 13 DE JULIO
DE 2004

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO,
VALOR : $ 3,000.00

DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE-1995 Y LA AUTORIZACION
IMPARTIDA POR LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO,
MEDIANTE EL OFICIO DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996, LA FIRMA MECANICA
QUE APARECE A CONTINUACION TIENE PLENA VALIDEZ PARA TODOS LOS
EFECTOS LEGALES.
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