ESTRUCTURA DE TRABAJO DE GRADO RETO EMPRESARIAL
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
VERSION 2.0 Junio 2019

Un compromiso con la excelencia

El presente formato tiene como propdsito obtener informacion general de la modalidad de trabajo de
grado: Reto Empresarial. En cada uno de los items, encontrara una breve descripcidon que puede servir de
apoyo para su diligenciamiento.

Recomendaciones y normas basicas del formato

Tenga en cuenta que, para la construccion del proyecto, el documento debe respetar las siguientes normas:

Los titulos deben ser Calibri, tamafo 14 en mayusculas, color negro

Los subtitulos deben tener texto Calibri tamafio 12 en negrita

El texto debe ser Calibri de tamafio 11, interlineado 1.5 sencillo

El documento debe estar justificado

Los margenes son: 2,5 cm en superior e inferior y 3 cm de derecha a izquierda

Use la norma APA vigente para hacer citacion y referenciacidn a los autores.

Para el referenciacion de las graficas, figuras y tablas el titulo debe ir en la parte superior y debe
estar referenciado en la norma APA vigente. Solo ponga en bibliografia, las referencias que estan
citadas dentro del texto.

8. En caso de usar ecuaciones, enumere y mencione dicha ecuacién en el texto; para construirlas use
el editor de ecuaciones de Word.

Noubkwnek

Nota 1: Al finalizar el trabajo puede eliminar este cuadro.
Nota 2: El estudiante deberd integrar los conocimientos adquiridos en el desarrollo de sus
asignaturas del plan de estudios, retomando conceptos y estructura.

INTEGRANTES (En este item se debe adjuntar el nombre y apellidos completos de cada estudiante, asimismo,
su numero de identificacion). Maximo 3 estudiantes.

Nombres y Apellidos Identificacién: CC
Joan Esteban Zapata Hoyos 1001539654
Maria del Pilar Santa Montoya 1001367071

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA (En este item se debe indicar la Razdn social, dedicacién o actividad
econdémica. Representa la mayor actividad de la empresa conforme al ClIU segtin el DANE y/o Registro de
Sociedades o Industria y Comercio. Asimismo, debe indicarse una breve descripcion de la estructura de area
o proceso de la empresa en la que se realizara el reto empresarial)

La razdn social del presente proyecto de grado se enfoca en el desarrollo y estructuracién para la
puesta en marcha de una herramienta para la consultoria empresarial, la cual busca potencializar la

propuesta de generacién de valor para la ventaja competitiva de las MiPymes.

La herramienta tendra matrices que le permitiran a las empresas mapear completamente:
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e Variables de ventaja y desventaja de la competencia directa, indirecta e invisible desde tres
puntos de analisis: Portafolio de producto y servicios, experiencia de los profesionales e
innovacion.

® Analisis completo y facil de leer sobre una base de datos que informa por completo quién
es la competencia, qué clase de competidor es (Directo, indirecto, invisible), cudnto tiempo
ha operado en el mercado, cual es su portafolio de productos y/o servicios y qué tan fuerte
es realmente (Ponderado numérico basado en andlisis de diversas matrices dentro de la
herramienta). El resultado de esta matriz muestra de manera rapida al competidor mas
fuerte, menos fuerte y qué tan fuerte es tu empresa frente a ellos antes y luego de aplicar
estrategias concretas.

e Se podra analizar en una matriz de grados de dependencia y motricidad, la cual nutre sus
datos en las conclusiones del benchmarking inicial que indica las variables de ventaja y
desventaja, cuales deben ser aquellas variables que se deben abordar no solo para vencer
a la competencia, sino para satisfacer al cliente. Esta matriz se complementa al permitir
abordar inmediatamente cudles deben ser las estrategias para implementar para poder
cumplir con dichas necesidades e identificar cual debe ser la estrategia prioritaria con la
cual se debe comenzar a trabajar para suplir de manera unilateral aquellas necesidades mas
importantes y aquellas colaterales.

e Finalmente, la herramienta posee matrices que identifican cual es la necesidad a la cual se
debe prestar mayor importancia inicialmente, qué tanto la competencia tiene la capacidad
de satisfacer todas esas variables para observar su verdadero grado de fortaleza vy
finalmente se provee una matriz de indicadores para medir el seguimiento y avance de
objetivos competitivos basados en las estrategias que se abordaron en la herramienta para

igualar o vencer a la competencia.

NOTA: La herramienta poseerd una matriz que permitira de manera automatica, mediante un
formato de lista y porcentajes, que el usuario de este modelo pueda seleccionar una cantidad de

estrategias desde el mercadeo, finanzas, procesos y gestidn humana las cuales ya estan
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desarrolladas. Al seleccionarlas, la herramienta leera la estrategia y la comparara con el objetivo e
identificard si esa estrategia es 0 no competitiva y eficiente para alcanzar dicha meta, en caso de no

serlo, le indicard que cambie de estrategia.

IDENTIFICACION DEL RETO EMPRESARIAL (En este item se debe describir el reto empresarial a desarrollarse,
qué justifica su realizacién y qué impacto tendra dentro del drea de la empresa en la que se desarrollara. -
Maximo 300 palabras

El reto empresarial por desarrollarse es una herramienta para la consultoria, enfocada en definir
para las empresas que la utilicen cual debe ser la ventaja competitiva que deben abordar para
vencer a su competencia, apalancdndose de una serie de matrices y estrategias sélidas desde los

cuatro pilares de la administraciéon de empresas (Mercadeo, finanzas, procesos y GGHH).

El proyecto se justifica en la necesidad latente de las MiPymes, por ejemplo, en la busqueda de qué
deben hacer para incrementar sus resultados y pasar de ser retadores a lideres del mercado. Se
justifica en como las grandes empresas, para la realizacion de un proyecto nuevo o una nueva
marca, necesitan comprender en corto plazo a su competencia y cual debe ser la ruta adecuada
para hacer un lanzamiento exitoso. Finalmente estan los emprendedores que buscan cémo sacar
una verdadera ventaja competitiva que les garantice desarrollar un mercado y mantenerlo vy,

ademas, alcanzar la sostenibilidad antes de morir.

El impacto que la herramienta tendra dentro de las empresas que la utilicen, es directamente en la
estrategia organizacional para determinar segun el mercado y competencia, cual es la ventaja

competitiva que deben adoptar para vencer.

PALABRAS CLAVE (En este item debe incluir los términos que mejor describan la tematica del reto
empresarial)-Minimo 3 maximo 6 palabras clave

1. Herramienta office 4. Estrategia
2. Consultoria empresarial 5. Ventaja competitiva
3. MiPymes 6. Eficiencia

OBIJETIVO GENERAL (En este item se deben incluir los puntos de referencia que guian el reto empresarial y
deben guardar total coherencia con la estructura del mismo. Se recomienda formular un solo objetivo general)
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Desarrollar una herramienta empresarial que le permita a las empresas que la utilicen

definir y abordar la estrategia para generar la ventaja competitiva.

OBJETIVOS ESPECIFICOS (En este item se deben describir los objetivos que permitan dar cumplimiento al
objetivo general, estos indican el cémo del reto empresarial) -Minimo 3 objetivos, maximo 5 objetivos.

1. Desarrollar una matriz benchmarking que
permita identificar desde tres variables |4. Desarrollar la matriz donde la empresa podrd
(Portafolio, innovacién, profesionales), cual es la | definir su objetivo y posteriormente evaluar
ventaja y desventaja competitiva de las empresas | cudl estrategia es la mas acorde para alcanzarlo
en el sector (El sector de la empresa que utilice la | de manera automatica.

herramienta).

2. Diseiiar la matriz que identifique cual debe ser
5. Aplicar la herramienta con un cliente
la necesidad mas importante por satisfacer y la
potencial para validar su funcionalidad.
estrategia mas competitiva para lograrlo.

3. Desarrollar matriz que lea las estrategias que el
cliente desea abordar para alcanzar la ventaja

competitiva e indique la eficiencia de estas.

INTRODUCCION (Consta de la contextualizacion de lo que se encontrara en el documento)

En este documento encontraremos la importancia y la ventaja que tiene esta herramienta para
aquellas empresas que la implementen, ya que esta es una herramienta de consultoria
especialmente disefiada para la definicion, viabilidad y aplicacidon de estrategias que impulsen el
crecimiento de cualquier area en la que se desee implementar, por eso, este documento se
encargara de informar al lector de su viabilidad por medio de informacidn, casos y testimonios
externos de startups como Contempld, la cual es una empresa de tipo startup que se enfoca en el
crecimiento, y demds tratamientos espirituales, esta empresa en especifico manifiesta una
necesidad de optimizacidn de recursos y demas variables financieras sobre las cuales se hara la

gestidn, y posterior a esto se mostraran los resultados obtenidos junto con la satisfaccion del cliente
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ante la herramienta, también se mostrardn otras empresas que validen y confirmen la declaracién

previa sobre la funcionalidad y veracidad de los resultados de la herramienta sobre sus negocios.

Esto se debe a que la mera estructuracidon de la herramienta consiste en estar enfocada a la
consultoria de un area especifica de la administracidon, ddndole a la empresa una ventaja
competitiva, basada en las ventajas y desventajas que la empresa provee a comparacién de su
competencia, esta herramienta luego se enfoca en la formulacidn de estrategias que podrian ser de
finanzas, mercadeo, procesos, gestion humana y demas pilares administrativos, esta funciona por
medio de la adaptacidn de la herramienta a su situacién actual y sus objetivos para luego arrojar
posibles estrategias de acuerdo a su viabilidad e impacto de gran escala; , esta herramienta le
permite a la empresa obtener un mayor control y conocimiento sobre sus procesos, ventajas y
desventajas, lo que mejora significativamente su cobertura administrativa y por lo tanto su

competitividad en el mercado.

Miembros de la organizacidn que intervienen en el reto empresarial (En este item, se indica el cargo de los
miembros de la organizacion y alcance de intervencién en el desarrollo del reto)

Joan Zapata Hoyos (creador y CEO de la empresa duefia de la herramienta)

Maria Del Pilar Santa Montoya (jefe de ventas)

Areas involucradas directas e indirectas en el desarrollo del reto empresarial (En este item, se indican las
influencias directas o indirectas en cuanto a toma de decisiones que tiene el area administrativa, de
produccion o de servicio y la vinculacion de otras areas que intervienen con el desarrollo del reto empresarial.

El desarrollo del presente reto empresarial estd directamente implicito en las areas estratégicas y
tacticas de las empresas debido al enfoque que tiene la matriz para desarrollar la ventaja
competitiva. En la mayoria de las empresas y segun el tamafio y estructura del sistema

organizacional, puede encontrarse inmerso el departamento comercial, de innovacidn, gerencia.

Dentro del sector en el cual se enfocd la prueba de la herramienta (Industrial), el impacto directo

fue en el area gerencial/estratégica y para los consumidores el departamento de compras.
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Nota: Compras en el sector industrial hace referencia al proceso de comprar la materia prima y

venderla o procesarla.

Documentacion del Caso (En este item, se adjuntan los documentos entregados por la empresa para la
revision del reto empresarial, evidencias registradas como fuentes de informacién para revisar el caso y
soporte de reuniones de trabajo para acercar el caso a los consultores y el equipo consultor).

Para el desarrollo de este item, inicialmente debe aclararse en qué empresa se desarrolld Ila
consultoria y finalmente qué limitaciones existentes impiden el anexo de cualquier acta, documento
u otra fuente de informacién externa a la ya suministrada en la herramienta “Matriz ventaja

competitiva”.

La organizacién es la multinacional Turia Group, con la nueva empresa en fase de lanzamiento Wis3.
Esta es un Marketplace que en esencia busca conectar a usuarios del sector construccion que
venden la materia prima y aquellos que la compran a modo de incrementar la eficiencia en el

proceso de compra basados en tiempo de entrega, precio del producto y calidad.

Cabe aclararse que la empresa por términos de confidencialidad y sanciones legales para con el
directo responsable del desarrollo del proyecto (Joan Esteban Zapata Hoyos), en caso de suministrar
cualquier fuente de informacién vital para la empresa o no, pero sin la debida autorizacién, no se
anexaran en el presente informe archivos, documentos, demos, entre otras fuentes de informacion.
Solamente se podrd anexar los datos clave que se encuentran dentro de la herramienta los cuales

a nivel organizacional le permitieron a la empresa encontrar la ventaja competitiva.

Inicialmente entonces, la empresa suministré como fuente de informacidn base para desarrollar la

asesoria cual era el objetivo, qué fechas tenian planeadas en un PAE (planeacion estratégica anual
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por objetivos), y un archivo en Word con un mapeo minimo sobre empresas competidoras que se
encontraban en el sector nacional e internacional (Pais objetivo USA y México), y unas bases de
datos con contactos de aliados y competidores. Puede decirse que la informacién entregada fue
bastante minima y que fue trabajo del asesor desarrollar todo el cuerpo investigativo que nutrié la

eficiencia de la herramienta.

Por ultimo, se definieron una serie de reuniones de control para el objetivo. Estas reuniones en un
inicio se realizaron los martes con una duracidn de una hora, iniciando a las 7:00 a.m. y finalizando
a las 8:00 a.m. Posteriormente se adecud un cambio en las reuniones de control, las cuales se
desarrollaron los lunes y viernes en el mismo rango de horas. Para llevar el soporte de los
encuentros la empresa implementd un acta de juntas que contiene la fecha de reuniones, los
participantes que debian estar presentes, sus cargos, cual era el motivo de la reunion, el entregable,

los pendientes y las firmas correspondientes a los presentes.

Evidencias Encontradas (En este item, se adjunta el rastreo y hallazgo de evidencias encontradas de manera
externa a la empresa que se hayan llevado a cabo para solucionar retos empresariales similares).

Para poder desarrollar el entregable de las evidencias encontradas para dar solucién al reto, el cual
se basa en desarrollar una matriz que permitiera encontrar la ventaja competitiva en las empresas,
se tomo todo lo trabajado como profesionales del area de ciencias administrativas y econdmicas

durante el periodo de formacion. (Cardenas Cristia, 2006) (Intxaurburu Clemente, 2005)

Para el desarrollo de la herramienta empresarial no se abordd una investigaciéon externa sobre
herramientas ya existentes. Es decir, el entregable final no es una copia mejorada o creativa sobre
algo que ya estaba inventado en el mercado y sencillamente se hizo un ajuste que afiada algo mas
de valor. Sino que fue de cardacter personal y profesional la ideacién, desarrollo, formulacion y
alcance infundado a la herramienta. Para esto, puede decirse con total seguridad y firmeza que fue

la universidad CES quien durante cuatro afios nos ha proveido con las clases. (Evans, 2003)
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Las clases que sirvieron como fuente son a continuacién: Fundamentos de administracion, Excel
intermedio, planeacién estratégica de mercadeo, mercadeo, simulaciéon gerencial, seminario de
investigacion (Los tres mddulos), empresa y sociedad, inteligencia de negocios, teoria de decisiones.
Estas materias permitieron de manera activa la adquisicion de tres recursos clave para poder
realizar la matriz y estos son la capacidad de investigar y que la informacién extraida sea de calidad
y capaz de transformarse en resultados. Por otra parte, se adquirié la capacidad estratégica para el
desarrollo de soluciones eficientes a cualquier escenario. Finalmente, y siendo muy enfatico en esta
materia, fue aprender Excel lo que hizo posible materializar todo en una matriz funcional. Es por
esto por lo que puede decirse que toda fuente de evidencia para hacer la herramienta son los

conocimientos aprendidos en el transcurso de la carrera. (Cardona, 2013) (Porter, 1900)

Siendo un poco mas especifico, fue en materias como fundamentos de administracién, empresa y
sociedad, inteligencia de negocios, donde se comprendié de manera plena cémo se debe hacer un
benchmarking competitivo y funcional para la toma de decisiones, al punto que en la hoja
“Variables”, muchos datos que se solicitan provienen de este bagaje. En planeacién estratégica de
mercadeo y mercadeo, ademas de fortalecer el mapeo del mercado sobre quién es el competidory
como desarrollar una propuesta de valor mejor, permitié suministrar a la matriz el detalle como qué
tipo de competidor es el que se esta evaluando (El directo, el indirecto y el invisible). Finalmente,
materias como inteligencia de negocio, teoria de decisiones, Excel, permitieron desarrollar las
matrices de dependencia y motricidad, los QFD de las necesidades, la matriz de Ishikawa, la matriz
de variables de ventaja, desventaja y mejora, el dashboard de control e incluso la matriz que permite
leer los objetivos, compararlos con las estrategias e indicar de manera automatica si el alcance se

hace posible en dicho escenario. (Aranibar, 2003) (Osorio, 1992) (Palomeque, 2010) (Ishikawa)

Cabe la aclaracidon que para el reto dentro de la empresa a la cual se aplicd la herramienta las

evidencias encontradas que permitieron el desarrollo del trabajo fue una investigacién completa
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dentro de la base de datos que la empresa suministrd sobre quién es la competencia. El detalle de
este resultado se desarrollara en las conclusiones y/o cuerpo de la propuesta de la solucién. Sin
embargo, para el desarrollo de las estrategias de solucidn la base de informacidn fue encontrar un
patrén clave dentro de la competencia que indicaba la falta de innovacién y el cdmo los procesos
de compra/venta, como Marketplace debian impactar multiples areas en las empresas de los

clientes.

Otra evidencia encontrada, es el cdmo la competencia no implementa estrategias que sean
agresivas para vencer y posicionarse mas, sino que buscan apalancarse entre todos e incluso ser
clientes comunes dentro de sus portafolios. Esto permitié tomar dos caminos: Una estrategia
agresiva que permitiera vencer a la competencia y liderar el mercado o abordar una estrategia no

tan agresiva, pero que permitiera generar una red de alianzas sélida.

Desarrollo de la propuesta para solucionar el reto empresarial (En este item, se presenta el desarrollo del
reto, considerandose resultados cuantitativos: costos, inversiones, financiacion del reto, y, cualitativos, en
coherencia con los objetivos general y especificos, planteados inicialmente).

Cabe resaltar en un inicio que el presente reto no tiene una estructura de desarrollo cuantitativo
desde costos, inversiones, financiacién. El motivo es que para el desarrollo de la herramienta no fue
necesaria la implementacidn de financiacidn o inversidn, pues todo el recurso necesario era equipo
de cdmputo (el cual es propio), y el referente a conocimiento. Por otra parte, desde el reto de la
empresa, la matriz solo tiene un alcance para destacar cual debe ser la ventaja competitiva y medir

la eficiencia de las estrategias que influyan en el alcance de dicha ventaja.

Con base en esto, para el desarrollo de la matriz inicialmente se definié una hoja de variables a

continuacion:

Imagen 1. Variables
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» Introduccion | Variables | Descripcion Matriz Perfil Comp. Matriz de perfil competitivo Conclu ... (+ <

Imagen tomada de autoria propia.

En esta se propone que toda la informacién pertinente para que la matriz funcione de manera
correcta sea suministrada. En esencia la empresa puede indicar el objetivo al cual quiere llegar, la
forma en la que piensa conseguirlo, cuales son las necesidades del consumidor y qué informacién
tiene o debe tener en caso tal de no poseerla aln sobre sus competidores. Es aqui donde es posible
que la herramienta comience a hacer su trabajo al llevar cada uno de los datos a las matrices

correspondientes para analisis.

Por tanto, se consigue que el consultor pueda casi de manera inmediata comenzar a identificar cual
debe ser su ventaja competitiva desde aquello en lo que el consumidor es fuerte y débil. Se propone
gue las variables de fortaleza se conviertan en los requerimientos minimos de ventaja competitiva
y que aquellas variables de debilidad sean la verdadera ventaja competitiva que tendra la empresa
sobre la competencia. Esto se nutre de la identificacidn de las capacidades de los competidores de

cara a las necesidades del cliente.

Imagen 2. Matriz de perfil competitivo.
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f

2

3 Portalolio de servicios

4 Factores Criticos de Exito Peso Baniing | Puntaje | Peso | Ranting | Puntaje | Peso | Ranting | Puniaje | Peso | Hanting | Puntaje | Peso Hanting | P
Enfugque del preducto/serics Gentio Ge

5 organaacin 0.7 4 o.2sf 0.07] 4 0 00 4 0.3 0.0s) 4 0.1 0.0 4

§ Desarrallo de mercados 0.03 2 0.0 0.3 4 052 013, 3 052 0.08] 4l 032 04 3

7 [portafolio ampiio 0.0/ 3 0.15) 0.08] 3 0.24) 0.08) 3 0.24f 0.16] 4| 0.64) 0.18| 4|
Simpficacién de procesos & ncremento d

8 eiciencia 0.7 4 o5 0.17] 4 0.5 017 4 0.6 04 4 o) 014 4
Uso de i ntelgencia arifeial que permitala toma T

9 e de 0.0 4 0.2 01 4 o5 008, B 0.1 u.0s| 2| o4 0.8 El

10 servicos de asesoria 0.08 3] 0.08] 0.03 1 00 0.0, 1 001 0.17] 4 0.9 04 4
Suminisir de informacin consianie y relevante

11 para losclentes 0.7] 4 o5 0.17] 4 o5 017 2 0.3 o.0s) 3 0.24) 007, 4

12 Garantias 0.6 2 0.12] 0.8 F o0 .04 1] 0.0 v.00) 1] 0.8 o 3

13 Capacidad de respuesta 015 4 0. 0.1 4 0. 0.1 3 0.4 0] 4 052 04 4

14 Curmplimeenta con 1 nécesades SUbETVaS 0.6 3 0.4 0.07] 3 .2 0.1 3] [z 013 4 057 o) 4

15 1 el 1 i T 1l v 1 v

Imagen tomada de autoria propia.

Esta es la matriz que se propone como solucién para identificar las variables enunciadas
previamente. Cada una posee dentro una hoja de manual para que quien la vaya a utilizar se oriente

sobre el uso que debe darle.

Imagen 3. MIC Variables.

Disefio do.
NOMBRE Wabborme = %
ogeant amenao de. 1ma de decisianes y se lo rhranie | Motricidad
comgu as v wertas tacalite este pracesa b
Smpicar procesos € mcremeniar |3 ehcencia ool
1 1 4
v jepanamento 0 compras v ventas x 1 9 0 | 1 | 190%
Suminsirar informac o Concrela y felevane que permia al
V2 Chenle empoderarse en L 10ma de 06 sones y se ie lacite 1 x o 1 o 1 [ 3
este proceso 143%
Capacidad de Tespucsia 3ka respecio a 18 asesoia y que esia
L 563 08 (030 | o o E ! ! | 0 o 2| esw
V4 Asesoria al chente con un enfogue ecnico 1 [] 1 X 1 1 [1] 4 19.0%
Garantias sobwe fallas el producio 0 promesa de vaior Debe
L eatsti 200 1po O QaANTAS | o 0 ! ! B 0 0 2| esw
Hacer al chenie parie el proceso e agUNa foma donde ¢ 3¢
ve saenla parte 06 1a SOUCION, N QUE 1 EATEGATON Su 1 1 0 0 o x 1 3
sempiemente Necesea sentr control 143%
T Drsefio oc patatorma que sea mieracina T T [ [ 0 [ X 3 143%
TOTAL DEPENDENGIA T 4 3 2 4 2 4 2 21 T 1000%

Imagen tomada de autoria propia.

Se propuso una matriz de dependencia y motricidad que indique de las variables de ventaja
competitiva cudl es mayormente critica y por tanto debe ser la que se impacte en corto plazo para
poder igualar o vencer a la competencia. Esta viene anclada a la herramienta QFD donde se hace un
cruce entre las estrategias que la empresa quiere abordar y estas necesidades con su grado de
importancia a modo de indicar de entrada cudl es la estrategia que impacta en mayor cuantia a esas

necesidades que deben satisfacerse de primera mano.
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Nota: Esta misma matriz se propuso enfocada para definir el grado de eficiencia de cada una de las

estrategias selectas por la empresa para alcanzar la ventaja competitiva.

Finalmente, para dar conclusién a la matriz y desarrollar la mejor ruta a seguir por parte de la
empresa, se disefiaron tres herramientas. La primera, es la matriz de Ishikawa, la cual tiene como
enfoque para efectos del modelo analizar todas las estrategias que tiene la empresa y dejar al
consultor definir cinco procesos o actividades clave que se deben llevar a cabo para conseguir el

alcance de la meta.

Producto de esto se desarrollé una matriz en la cual se encuentran anclados todos los objetivos y
de una forma dinamica, la empresa selecciona una estrategia (de las analizadas anteriormente), la
cual sera el enfoque principal para conseguir el objetivo; a esto se soporta una segunda estrategia
de apoyo a la primera y es el resultado de la eficiencia de ambas estrategias y el objetivo que se
requiere alcanzar aquello que el sistema toma para definir si el resultado sera conseguir el objetivo

o por el contrario, perderlo. A continuacidn, la matriz:

Imagen 4. Seleccién Objetivos.

SELECCION OBIETIVOS

% ificencla Nombre Estrategia Estrategia 2 abordar % Eficienda Agplica o no aplica Tipo de estrategia

Imagen tomada de autoria propia.

Asi se acompafia al final con un dashboard a la empresa para que pueda llevar control del avance

de sus metas. El valor agregado de esta ultima es una solucién automatizada que indica segun el
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resultado de los avances, qué acciones debe tomar la empresa para poder acercarse cada vez mas
a su objetivo. Como se observa a continuacion:

Imagen 5. Dashboard.

PRIGRIDAD

e o | sl || PR

Meta DAILY ADVANCE TREND

nninz, Promedio dias mes ]
S TN YT T T— Promedio dias productvos z

AVANCE TOTAL Tendencia avance mensual 73%
Tendencia avance semanal 18%
Tendencia avance diario %

% 100% o

Objetivo No Cumplido

10/21/2022]

RECOMMENDATION PERFORMANCE

o

AVANCE OBJETIVOS
Fecha de inico delcbjetivo. | - Fecha fnakzacion delobjerwo | " ORIDAD

” El dep presenta un v Se rec
con coaching organizacional y por equipas con un coach enfocado en el 0%
et . irea del departamento
/a0 L
3 0% 0% %

ORIETVO

10/21/2022]

™

PRIGRIDAD
omETVD

Fecha de nicia delcbjetio I Fecha finaizacin del otjet J | et

. ... | Seguimiento Objetivos | Descripcion Medicion Desempeio | Medicion Desempefio 3 [ Zoom level. Click to open the Zoom dialog |

Imagen tomada de autoria propia.

Es esta la propuesta que se presta para poder cumplir con el alcance de la ventaja competitiva. Es
una alternativa completa que integra una investigacion amplia del entorno y destaca de manera
cuantitativa cual debe ser la mejor ruta por abordar por parte de la compafiia; y tal como
previamente fue expreso, esta propuesta es una integracion de saberes adquiridos y recursos

provistos por parte de la academia durante todo el periodo de formacidn profesional.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES (Este item corresponde a las conclusiones generales del desarrollo
del reto empresarial correspondiente a cada uno de los items o apartados realizados durante el proceso, asi
como las recomendaciones para futuros trabajos a realizar) =Minimo 1000 palabras

El reto empresarial ademas de desarrollar una herramienta que fuese funcional, esta debia permitir
a la empresa que desarrollara de manera competitiva cual debia ser la ventaja sobre su
competencia. Acorde con esto, se aclara tal y como en el comienzo del cuerpo del presente trabajo
gue por efectos de confidencialidad no es posible anexar documentos, sin embargo, se expresaran
cuadles fueron esas ventajas adquiridas y las recomendaciones brindadas a la empresa foco del

presente proyecto.
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En primera instancia la empresa ahora no solo tiene conocimiento sobre qué empresas conforman
su competencia, sino que ahora entiende de manera amplia y completa quién es cada una de estas
organizaciones del sector. Son conscientes de cual es un competidor directo, indirecto e invisible,
como también pudieron mapear cudl es la fortaleza y debilidad particular de cada uno desde la

capacidad de satisfacer las necesidades especificas que fidelizan al consumidor.

De la mano con esto, las estrategias que la empresa piensa desarrollar ahora estdn sustentadas y
validadas en aquellas variables en las cuales la competencia represente ventaja y desventaja. Siendo

especificos, la empresa en conclusién definié que para poder vencer a su competencia debe:

e Simplificar procesos especificos del area de compras del Marketplace y que esto represente
para el cliente un alza en los indices de eficiencia de manera inmediata.

e Debe implementar soluciones que le faciliten no solo la comunicacidon activa con el
consumidor, sino que pueda suministrarle a este informacion de manera rapida y que esta
sea relevante para este.

o El Marketplace debe poseer una alta capacidad de almacenar usuarios de manera rapida.
La plataforma como producto no puede presentar fallas de cobertura o lentitud.

e El nivel del servicio al cliente debe ser alto con estandares previamente medidos con estos
mismos. Es decir, la calidad no es la que la empresa reconoce como calidad, sino que estos
atributos deben ser previamente infundados por el cliente para asi este poder evaluar que

lo que espera de un servicio de alta calidad sea en realidad lo que esperaba.

Ahora, las variables que la empresa debera tener presentes para destacar una mayor ventaja
competitiva y asi vencer dentro del sector son a continuacién aquellas en las que las demas

empresas, por factor comun, son débiles:
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e La competencia no ha innovado dentro del sector, simplemente han existido aquellos que
tienen la capacidad de ser mds creativos y anexar atributos mejores que el resto, mas no
alcanzas a ser disruptivos.

e No existe un nicho de mercado, solo un segmento. Se dio a conocer a la empresa que un
segmento es una porcién del mercado a la cual se quiere enfocar el interés y esfuerzo, sin
embargo, un nicho es la porcidn mas precisa de la porcién anterior que permite la
especializacidn del producto o servicio. El segmento es el sector industrial con la industria
del acero, spare parts y maquinaria; aunque no obstante existe la posibilidad de
implementar la capacidad del Marketplace en mercados con alta demanda como el
deportivo.

e La distribucién es un item que permitié enfocar el mercado objetivo para un primer MVP.
Pues toda la competencia se encuentra especificamente en paises como México, Colombia
y Estados Unidos. Esto permitié abordar cudles estados o departamentos son los menos
concurridos por competidores, cual es un mercado mayormente potencial que permita el
desarrollo éptimo y no obstante, que existen mercados potenciales donde no hay presencia
del servicio y como multinacional, se posee la capacidad de liderar en dichos sectores.

e La variable que menos innovacion a presentado la competencia es en el disefio de las
plataformas Marketplace. Es compresible que al ser un sector industrial los colores como el
gris, amarillo e incluso negro sean los mas comunes. Pero no quiere decir que la plataforma
deba dejar de ser user friendly y en este caso la competencia carece de incentivar la
experiencia del usuario por este factor. Esto permitié a Wis3 desarrollar un MVP funcional
con un disefio interactivo, visualmente fresco y bonito que cumple con las caracteristicas
del sector y servicio sin descuidar la experiencia de uso de la plataforma.

e Desde el portafolio se concluyd que la competencia es bastante débil en el impacto
trasversal que genera dentro de los clientes. Siempre el enfoque del Marketplace es en el
incremento de la eficiencia de un solo departamento (Compras), pero cuando se consigue
impactar en diversas dreas y a su vez la de interés, se incrementa la posibilidad de ser el

producto electo por parte de los consumidores.
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e La competencia no implementa modelos de inteligencia artificial (Bl), las cuales con
alternativas como CRM’s permiten incrementar el nivel del servicio y fidelizar al cliente. Con
Bl se consigue un enfoque data driven y asi se incrementa la eficiencia en la toma de
decisiones asertivas para hacer frente a los diversos escenarios que surgen en el cotidiano
empresarial.

e Elenfoque de la asesoria técnica es una de las ventajas competitivas mas grandes que como
Marketplace se pudo adoptar. La competencia presta un buen servicio, pero este es general.
Los clientes necesitan comprar no solo lo que quieren sino lo que en verdad necesitan y es
esta capacidad adoptada desde la asesoria técnica la cual le permite a la empresa generar
dentro de los insights del mercado fidelizacion por aspectos inconscientes y conscientes de
compra, tales como hacer de la experiencia algo memorable y relevante.

e Un modelo de garantias permiti6 que como empresa adoptara otra variable de ventaja
competitiva sobre el sector. El cliente necesita garantias sobre el servicio y producto que
recibe, esto acompafiado con la preferencia por naturaleza a arriesgar poco y ganar lo
adecuado, a arriesgar mucho con opcidn de ganar bastante, pero tener a su vez el mismo
riesgo de perder. Pudo identificarse que la competencia no adopta modelos de garantias,
pero que las pocas que lo hacen las enfocan en modelos poco rentables y la base de una

oferta de garantias es prometer solo aquello en lo que se estd en la capacidad de cumplir.

Estas fueron las conclusiones que se definieron con base en aquello que como organizacion deben
igualar para poder ser minimamente competitivos. Ahora bien, aquellas recomendaciones iniciales,
si bien no se podra ser explicito debido al acuerdo de confidencialidad, las decisiones se dirigieron

a:

e Implementar un modelo Andon como alternativa dindmica y audiovisual para simplificar

procesos criticos dentro del proceso de compras de los clientes. Este modelo no es el

Péagina 16 de 18




‘ ESTRUCTURA DE TRABAJO DE GRADO RETO EMPRESARIAL
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
UNIVERSIDAD CES VERSION 2.0 Junio 2019

Un compromiso con la excelencia

conocido en el mercado actualmente, sino una adaptacién propia desarrollada para uso de
la plataforma.

e Implementar software CRM y Bl para garantizar la experiencia del servicio al cliente. A este
factor se aiadié el desarrollo del departamento de servicio al cliente para prestar la asesoria
técnica y general.

e Desarrollo de plan de garantias desde el proceso sobre el cual se tiene control. Para la
empresa, seran tres vertientes: Plataforma, asesorias y relacionamiento entre usuarios.

e Desarrollo de Marketplace con disefio interactivo donde todo lo necesario para el uso “User
friendly”, se encuentre en el landing page principal.

e Comenzar inicialmente solo con las propuestas CRM, Bl y Servicio al cliente. Esto por temas
de tiempo de inicio del proyecto, capacidad maxima productiva instalada y finalmente

relevancia en la eficiencia para el alcance de las metas.

BIBLIOGRAFIA (En este item se deben incluir las referencias bibliograficas en el sistema de referenciacion que
sea de mayor uso en el drea de conocimiento en la que se enmarca el proyecto. También se indica los
consultores consultados y las areas importantes de la empresa que intervinieron en el reto)
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DEBIDA DILIGENCIA (En este item se indica el cumplimiento de los propdsitos que esperaba la empresa con
la propuesta de solucién de reto empresarial. También debe anexarse carta de satisfaccion, por parte de la
empresa).

El objetivo entregado por parte de la empresa se basé en complementar el andlisis benchmarking
de la competencia. Posterior a esto, se estructurd el objetivo de definir la ventaja competitiva sobre
las empresas que conforman la competencia directa, indirecta e invisible. Con el desarrollo de la
matriz, tal y como estd expreso en ella y como se informdé en el item de conclusiones vy
recomendaciones, la estrategia de la ventaja competitiva se consiguid, asi como se complementé

en un alto porcentaje el estudio de la competencia.

A continuacién, anexo carta de satisfaccidn por parte de la empresa.
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