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GLOSARIO

AMBIENTE. EIl entorno, incluyendo el agua, aire y el suelo, y su interrelacién, asi
como las relaciones entre estos elementos y cualesquiera organismos vivos.

AUTORIDAD SANITARIA. Funcionario perteneciente a entidad oficial con
responsabilidades en la proteccion de la salud humana, la sanidad vegetal y animal
o del ambiente.

AREA PRIVADA CONSTRUIDA: Extension superficiaria cubierta de cada bien
privado, excluyendo los bienes comunes localizados dentro de sus linderos, de
conformidad con las normas legales.

AREA PRIVADA LIBRE: Extensién superficiaria privada semi descubierta o
descubierta, excluyendo los bienes comunes localizados dentro de sus linderos, de
conformidad con las normas legales.

AREA PUBLICA. Lugares de utilidad comin o publica tales como: parques,
acueductos, basureros, vias u otros.

CONJUNTO: Desarrollo inmobiliario conformado por varios edificios levantados
sobre uno o varios lotes de terreno, que comparten, areas y servicios de uso y
utilidad general, como vias internas, estacionamientos, zonas verdes, muros de
cerramiento, porterias, entre otros. Puede conformarse también por varias unidades
de vivienda, comercio o industria, estructuralmente independientes.

CONJUNTO DE USO RESIDENCIAL: Inmuebles cuyos bienes de dominio
particular se encuentran destinados a la vivienda de personas, de acuerdo con la
normatividad urbanistica vigente.

CONJUNTO DE USO COMERCIAL: Inmuebles cuyos bienes de dominio particular
se encuentran destinados al desarrollo de actividades mercantiles, de conformidad

con la normatividad urbanistica vigente.

CONTAMINACION. Alteracion de la pureza o calidad de aire, agua, suelo o
productos, por efecto de adicién o contacto accidental o intencional de plaguicidas.
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EDIFICACIONES. Obras o construcciones destinadas a vivienda, educacion,
recreacion, trabajo, actividades hospitalarias, carcelarias, u otras similares.

EDIFICIO: Construccion de uno o varios pisos levantados sobre un lote o terreno,
cuya estructura comprende un namero plural de unidades independientes, aptas
para ser usadas de acuerdo con su destino natural o convencional, ademas de
areas y servicios de uso y utilidad general. Una vez sometido al régimen de
propiedad horizontal, se conforma por bienes privados o de dominio particular y por
bienes comunes.

FUMIGACION. Procedimiento para destruir malezas, artrépodos o roedores-plaga,
mediante la aplicacion de sustancias gaseosas o generadoras de gases.

REGIMEN DE PROPIEDAD HORIZONTAL: Sistema juridico que regula el
sometimiento a propiedad horizontal de un edificio o conjunto, construido o por
construirse.

RESTAURACION ECOLOGICA: el proceso de asistencia al restablecimiento de la
estructura y funcién de un ecosistema, sus recursos bioticos y abiéticos y los
servicios ecosistémicos asociados, a un estado lo mas cercano a las condiciones
previas a su alteracion o degradacion.

VEHICULOS. Medio de transporte maritimo, fluvial, aéreo o terrestre.

12



RESUMEN

La implementacion de servicio de jardineria y mantenimiento de zonas verdes, es
una innovacion que ha permitido la unificacion de la arquitectura y la parte vegetal
en los conjuntos residenciales, edificios empresariales y demas espacios, dando
apertura a una cultura ambiental en donde las personas puedan convivir con
espacios verdes en los lugares residenciales o laborales, |Iogrand0 que los niveles
de ansiedad y estrés disminuyan| segtn la Organizacién Panamericana de Salud
(Rodriguez, Jorge; Kohn, Robert; Aguilar, Sergio, 2009), en este caso se hace
énfasis en la Ciudad de Bogota D.C, en donde se ha venido cambiando la
infraestructura y ya muy pocas zonas verdes se encuentran como hace varios afos;
hoy en dia la poblacion en general opta por encontrar estas zonas verdes por lo que
generan en cada uno de los individuos.

La empresa SARRIA COMPANY S.A.S., dedicada al servicio de jardineria, aseo y
mantenimiento de zonas verdes, ubicada en la localidad de Usaquén, Bogota D.C.,
se vio afectada en cuanto a la disminucién de las ventas en época de pandemia y
postpandemia. Por ello, esta empresa es el objeto de la practica empresarial y
monografia realizada; se elabora un plan de fortalecimiento comercial con el fin de
presentarlo a la empresay con la intencién de que sed adoptado por la alta gerencia
de la empresa, bn donde se establecen unas estrategias para incrementar las
ventas, posicionar la empresa en el mercado, fidelizar los clientes, generar un
impacto y conciencia social en cuanto a la sostenibilidad ambiental (lo cual hace
énfasis en el equilibrio entre el respeto al medio ambiente, el crecimiento econémico
y el bienestar social).

Después de que se realiza la revisiéon general, utilizando investigacion descriptiva,
con fuentes de informacion primaria y secundaria, se logra identificar una serie de
falencias, las cuales, por falta de conocimiento, no han permitido que la empresa
pueda incrementar sus ventas y lograr un posicionamiento en el mercado. La
empresa no ha implementado las TIC en los diferentes procesos comerciales y no
hay una claridad de la misién, visién, objetivos, estrategias, metas, etc., tampoco
existe la estructura corporativa definida, ya que el propietario cuenta con poco
personal en el area administrativa y ellos realizan varias funciones a la vez, asi
mismo se identifica un déficit en capacitacién para los colaboradores. Estos
factores, detienen el crecimiento de la empresa, razén por la cual se busca poner a
disposicion de ella un plan de fortalecimiento comercial que lleve al incremento de
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las ventas, el posicionamiento de la organizacion en el mercado local y fidelizacion
de los clientes.

La empresa SARRIA COMPANY S.A.S., debido a su disminucién en ventas, se ha
sostenido en el mercado por la calidad en el trabajo realizado, porque ya lleva varios
afios de experiencia y calidad, al presentar la propuesta de fortalecimiento comercial
para la EMPRESA SARRYA COMPANY S.A.S., al propietario, El da el aval para
iniciar con la implementacion del plan en mencion, obteniendo resultados favorables
en cuanto a la comunicacion interna y externa, al reconocimiento de la empresa,
pautas en redes sociales, facilidades de busqueda por parte de los clientes y
posibles clientes, capacitacién de los empleados, entre otras.

PALABRAS CLAVE: Fortalecimiento, comercial, mercadeo, clientes, empresa,
jardineria.
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1. INTRODUCCION

La empresa SARRIA COMPANY S.A.S., es una empresa dedicada a la jardineria,
aseo y mantenimiento de zonas verdes. Durante y post pandemia se evidencié una
disminucién de ventas significativa, siendo esta coyuntura de la Pandemia del
Covid-19 uno de los factores principales que influyé en la disminucién de contratos
para el aseo y mantenimiento de las zonas verdes, pues este factor ocasion6
también que se detuvieran los proyectos residenciales y por ende la no contratacion
del servicio de jardineria y tomar otras opciones como la mano de obra no calificada,
entre otros. Sin embargo, pese a este factor externo, revisando la trayectoria de la
empresa, se decide realizar la Practica Empresarial como opcién de grado en la
empresa en mencion, haciendo un levantamiento de informacion inicialmente para
luego darle un enfoque de fortalecimiento al area comercial de la misma.

La investigacion se realizd para estar mas inmersos en el area de conocimiento de
la actividad econémica de la empresa, la cual esta ubicada en Bogota. D.C. en la
localidad de Usaquén, con la finalidad de identificar los factores por los cuales las
ventas han venido decreciendo paulatinamente y asi mismo elaborar un plan
comercial que reactive las ventas con la finalidad de logar el posicionamiento de
empresa, fidelizacién del cliente e impacto social.
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1.1. Identificaciéon del Problema.

¢Por qué es importante que la empresa SARRIA COMPANY S.A.S. dedicada al
servicio de jardineria, aseo y mantenimiento de zonas verdes en la localidad
de Usaquén, Bogota D.C., tenga un plan de fortalecimiento del area comercial
para incrementar las ventas y lograr un posicionamiento en el mercado?

Sarria Company S.A.S. es una empresa que se dedica al servicio de jardineria, aseo
y mantenimiento de zonas verdes, las ventas han disminuido de manera paulatina
desde ya hace 3 afios, un factor inicial fue la coyuntura que se cre6 debido a la
pandemia; ya luego de retomar actividades postpandemia, al presentarse la
cancelacién de proyectos de construccion de edificios residenciales y otros,
ocasion6 que se disminuyera significativamente la contratacién del servicio de
jardineria, asi mismo, se presentd un alto nivel de competencia local con la sobre
oferta de mano de obra informal, creacién de varios emprendimientos y unidades
de negocios dedicadas a la jardineria y mantenimiento de zonas verdes,
ocasionando la disminucién de ventas de manera significativa desde ya hace 3
afios, (DANE, 2022) .

Las Pymes se enfrentaron a una dificil situacion en la pandemia debido al cese de
actividades econdémicas. El Gobierno Nacional implementd varias medidas para
evitar que la ruptura del tejido empresarial colombiano fuera méas drastica. Por otra
parte, las actividades que reportaron mas empresas inhabilitadas fue la
construccion de edificios residenciales y la construccién de otras obras de ingenieria
civil. Se debe resaltar el esfuerzo del Gobierno por contener la pérdida de ingresos
en este sector, lo que impidi6 que los cierres de empresas fueran méas graves. Las
Pymes juegan un papel fundamental en la economia, por lo que el crecimiento de
ellas debe ser mayor. Por tal razén, es fundamental contar con mas informacion
sobre el estado de las MiPyme, especialmente en sectores como el constructor, que
permita enfocar las politicas encaminadas a apoyar el proceso de crecimiento de
las empresas. Asi mismo, se debe dar prioridad a la transformacion digital de estas
empresas. Para eso, es importante educar a las empresas en los distintos tipos de
servicios digitales y en como su adopciéon puede mejorar la productividad y los
ingresos. De igual forma, es necesario capacitar a las plantas laborales en el uso
de TICs para garantizar la transformacion integral y vertical de las empresas.
Finalmente, se debe encaminar el rol de financiamiento del gobierno a promover el
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uso de TIC y la adopcion de modelos de gestion modernos. (ANIF, Centro de
Estudios Econdmicos., 2021)

Segun los resultados de las estadisticas del DANE en el pasado octubre de 2022,
el nivel de participacion porcentual de los mecanismos de ajuste utilizados por las
empresas, segun las divisiones del CllU, para las actividades de servicios a edificios
y paisajismo (jardines, zonas verdes), el uso de internet y plataformas digitales en
las empresas a nivel nacional tiene una participaciéon del 11.1%, Unicamente 27
empresas a nivel nacional que desempefian esta actividad econémica responde al
uso de internet y plataformas digitales en los diferentes procesos internos de la
empresa como lo es la compray venta de productos y servicios, compra de insumos,
trabajo en casa, medios de pago, organizacion de procesos administrativos, (DANE,
2022).

De acuerdo a los aspectos anteriormente mencionados la empresa debe adoptar
las TIC dentro del area comercial y garantizar esa transformacién integral que
conlleve al desarrollo de estrategias encaminadas al posicionamiento en el
mercado, para lo cual es necesario realizar un plan de fortalecimiento del area
comercial en la empresa SARRIA COMPANY S.A.S. que incluya el uso de las TIC.
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1.2. Justificacion.

Segun el levantamiento de la informacién realizado con los propietarios de la
empresa SARRIA COMPANY S.A.S. se evidencio una serie de falencias a nivel
general en el mercado de la localidad, en cuanto a la falta de experiencia de otras
empresas, a una mala prestacién del servicio, deshonestidad en los procesos de
mercadeo y venta, falta de calidad en cuanto a los productos utilizados y procesos
y una gran insatisfaccion por parte de los clientes, ya que las demas empresas no
utilizan tarifas estandar en cuanto a los costos de los servicios prestados, sino que
cobran sus servicios dependiendo del nivel socioeconémico del cliente, generando
inconformidad y prevencion al momento de generar el vinculo comercial.

Segun (Bonels, 2017) Colombia es uno de los paises megadiversos en
biodiversidad, en cuanto a flora, el pais posee entre 40000 y 45000 especies de
plantas, lo que equivale al 10 o 20% del total de especies a nivel mundial,
considerado muy alto para un pais de tamafio intermedio. En total, Colombia es el
segundo pais mas biodiverso del mundo, después de Brasil. Bogota, se caracteriza
por tener un amplio sistema de Parques los cuales se integran entre si por un
conjunto de corredores peatonales y ciclorutas. Estos se conjugan en armonia con
las plazoletas, plazas, humedales y alamedas para darle un caracter emblematico
a la ciudad. Este sistema de parques por definicion del distrito lo conforman un
conjunto de zonas verdes, parques urbanos, areas protegidas y areas de manejo
especial. Las zonas verdes se les llaman a los espacios de propiedad publica sin
limitaciones de acceso. Dentro de esta categoria se encuentra los espacios
publicos arborizados y los corredores viales. Los parques urbanos se les define a
los espacios para la recreacion de los ciudadanos y este se clasifican segun el
tamafio de su superficie y servicios. Estos van desde el parque vecinal, zonal,
metropolitano hasta el regional y los llamados de bolsillo los cuales se caracteriza
por tener una superficie inferior a mil metros cuadrados. Las areas protegidas se
les considera espacios dedicados para conservar la fauna, la flora y los paisajes
nativos. El Distrito de Bogoté tiene contabilizados méas de mil parques urbanos que
van desde el nivel regional hasta el llamado nivel de bolsillo. Todos estos buscan
un equilibrio ambiental de la ciudad. (Bonels, 2017) .

El viverismo es una actividad que esta enfocada en la produccion de plantas y
follajes, que beneficia al medioambiente y que estd ganando un espacio muy
importante en la actividad econdmica y social de Colombia, América Latina y el
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mundo. Localmente, existen hoy “mas de 3.000 mil viveros productores y
comercializadores de plantas que benefician a 35.000 familias”, afirma a Portafolio
Jairo Cadavid Ossa, presidente de la Asociacion colombiana de viveristas
(Colviveros) (Rey, 2022).

A nivel mundial, “el consumo de plantas vivas es muy grande, se potencializé con
la pandemia y las oportunidades todavia estan por desarrollarse”, asegura Cadavid.
Expo-Plantas es “la mayor plataforma comercial y de formacion para los pequefos
productores y comercializadores viveristas del pais y, como feria especializada,
ofrece oportunidades comerciales, agenda de formacién, concurso técnico, para
reconocer a los mejores productores del pais, y visitas técnicas", precisa Cadavid.
Colviveros calcula en casi dos mil las hectareas de produccion, localizadas un 65%
en Cundinamarca, el 20% en Antioquia y el 15% en el Eje cafetero, Valle del Cauca
y en otras regiones. (Rey, 2022)

Teniendo en cuenta la identificacion del problema mencionado al inicio, se ve la
necesidad de evaluar los diferentes procedimientos internos en cuanto al area
comercial y asi proceder a elaborar el plan de fortalecimiento comercial de la
empresa Sarria Company S.A.S.

Las razones por las que se decide hacer la practica empresarial en SARRIA
COMPANY S.A.S. es porque es una empresa que se ha sostenido en el mercado
por varios afios y a pesar de los factores externos como la pandemia y lo que esto
conllevd, asi mismo, pese al desconocimiento de diferentes procesos
administrativos y comerciales, el propietario tiene la disposicion de implementar los
cambios que sean necesarios en pro del beneficio de la empresa y de sus clientes,
desea continuar en el mercado, y es una gran motivaciébn poder aportar el
conocimiento adquirido en beneficio del crecimiento de la organizacion.

Lo que se busca con este plan de fortalecimiento comercial es establecer
estrategias de mercadeo y ventas adoptando las TIC en los diferentes procesos
administrativos, de compra y venta, comercializacién, promocion y demas, con el fin
de lograr un beneficio para la empresa en cuanto al crecimiento y posicionamiento
en el mercado y por supuesto beneficiar a los clientes satisfaciendo sus
necesidades.

Lo anterior, teniendo en cuenta que las proyecciones en el campo del servicio de

jardineria, aseo y mantenimiento de zonas verdes apuntan al crecimiento en este
sector econémico, se requiere que la empresa lesté al nivel competitivo, a la
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vanguardia de los nuevos modelos comerciales que se adapten a la naturaleza y
objeto social de la empresa como por ejemplo modelo de negocios virtuales, sin
embargo es algo que se propondra paulatinamente por lo mencionado
anteriormente, pero si aplica para el area comercial como lo es la organizacion de
eventos virtuales, en donde es indispensable implementar estrategias publicitarias
en redes sociales con finalidades de posicionamiento, fidelizaciéon al cliente,
incremento en ventas, asi mismo que la empresa genere un impacto econémico y
social al tener como proveedores a los pequefios productores y comercializadores
viveristas del pais, con la propagacion de la flora y el incremento del
embellecimiento de las zonas verdes y por ende el bienestar de la comunidad, en
este caso de la localidad de Usaquén.

Es importante como profesionales de Administracion Financiera y de Sistemas tener
conocimiento de lo que puede suceder al interior de una empresa como lo es
SARRIA COMPANY S.A.S. y poder desarrollar las diferentes estrategias que lleven
a la solucién de un problema como el que se plantea y asi mismo brindar un aporte
no Unicamente para la organizacion, sino para el desarrollo econémico de la
localidad como lo indica el Plan de Desarrollo Econémico, Social, Ambiental y de
obras publicas para la Localidad de Usaquén 2021-2024 en el articulo 8 y articulo
33 (JUNTA ADMINISTRADORA LOCAL DE USAQUEN, 2022), ya que al
incrementar las ventas, lograr el posicionamiento y fidelizacion de clientes,
embellecer el paisaje de la ciudad, generar espacios de convivencia e integracion
del tejido social, entre otras, que conlleva al crecimiento de la empresa y por ende,
a la generacion de mas empleo en la localidad de Usaquén, disminuyendo el
porcentaje de desempleo e inclusién social. Teniendo en cuenta las lineas de
investigacion de la Fundacion Universitaria Agraria de Colombia — UNIAGRARIA, el
presente plan de mejoramiento se enfoca a la linea de desarrollo regional y rural
sostenible, el emprendimiento e innovacién y la conservacién del ambiente,
teniendo en cuenta la naturaleza de la empresa, el origen y produccion de la materia
prima pues genera desarrollo regional y rural, el impacto ambiental que ocasiona el
paisajismo y por supuesto
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1.3. Objetivos.

1.3.1 Objetivo general.

Elaborar un plan de fortalecimiento comercial para la empresa SARRIA COMPANY
S.A.S., en la localidad de Usaquén, Bogoté D.C.

1.3.2 Objetivos especificos.

Elaborar una matriz DOFA de la empresa SARRIA COMPANY S.A.S.

Identificar la competencia de la empresa SARRIA COMPANY S.A.S.

Realizar un brochure de productos y servicios prestados por la empresa SARRIA
COMPANY S.A.S.

Definir los canales de comunicacién, mercadeo y ventas de la empresa SARRIA
COMPANY S.A.S.

Desarrollar estrategias de mercadeo, ventas y fidelizacién de clientes para la
empresa SARRIA COMPANY S.A.S
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2. MARCO REFERENCIAL
2.1. Marco Histérico.

La empresa SARRIA COMPANY fue fundada el 11 de septiembre del afio 2009, es
un negocio familiar. Inicialmente se prestaba el servicio de mantenimiento de las
zonas verdes en algunas casas Yy las utilidades escasamente alcanzaban para el
sostenimiento diario. En el transcurso de los afios su creador fue adquiriendo cada
vez mas experiencia en las empresas y llegé el momento donde le ofrecieron la
oportunidad de estar a cargo de la gerencia de una compafiia a nivel nacional
llamada ITAL LENT; alli se dio cuenta de sus capacidades como empresario y
decide renunciar y crear una empresa llamada VERDE PRIMAVERA, la cual
formalizd6 como persona natural. Inicialmente se le presentaron dificultades para
transportar la maquinaria, pues no contaba con los medios econémicos suficientes
para hacerlo y tenia que recurrir a servicios de transporte publico, lo cual era
incomodo por la cantidad de personas que se transportaban alli teniendo en cuenta
que por lo general era en las horas pico de la ciudad. Posteriormente se vio en la
necesidad de contratar a una persona que le colaborara, pues el trabajo habia
incrementado y no lograba cubrir solo la demanda. Unos afios después solicitaron
en un préstamo para poder invertir en una moto para facilitar su desplazamiento.

Inicialmente se utilizaba una maquinaria rudimentaria, la cual hacia que el trabajo
no se realizara a tiempo y no se lograba cumplir a cabalidad con los contratos; es
alli cuando analiza la situacién y se da cuenta que es necesario realizar una
inversion en maquinaria, pese a las dificultades econ6micas en las que se
encontraba, pues con los contratos que tenia, escasamente lograba cubrir en
algunas oportunidades los gastos mensuales, sin embargo, decide sacar adelante
su idea de mejoramiento en maquinaria. Unos meses después debe recurrir a
personas allegadas para poder transportar esta maquinaria, plantas e insumos,
estas personas le cobraban elevadas sumas de dinero y al no contar con varias
opciones, debia pagar para no incumplir con los contratos y en varias
oportunidades, el costo del flete hacia que no lograra obtener utilidades, sin
embargo le generaba satisfaccion el prestar un buen servicio junto con su
colaborador y saber que estaba obteniendo un reconocimiento frente a los clientes,
lo que causaria el efecto voz a voz y poder licitar en nuevos conjuntos.

Como estrategia decide crear unos imanes con el nombre de la empresa, para

ubicarlos en los camiones que lo transportaba y asi mismo consiguié unas
camisetas, las cuales les suministraba a su familia y amigos y tomaba fotografias
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que simulara que la empresa contaba con varios colaboradores, teniendo un efecto
positivo, pues decide postularse para una licitacién donde y compite con medianas
y grandes empresas, logrando ser contratado. Esta licitacion era bastante grande,
lo que le genera utilidades significativas, dando espacio para comprar su primer
vehiculo con este dinero y con unos aportes de su madre. Mas adelante, con
diciplina y esfuerzo, la empresa empieza a crecer y logra comprar su primera
camioneta, facilitando el transporte de maquinarias e insumos, disminuyendo costos
y generando mas utilidades.

Después de algunos afios decide ampliar su mercado, no solamente desempefiar
sus actividades de mantenimiento de zonas verdes, sino incursionar en el area de
aseo y otras actividades relacionadas. Posterior a ello decide cambiar su razéon
social a la actual; SARRIA COMPANY S.A.S., la cual cuenta actualmente con 58
colaboradores.

A través del tiempo, las personas han ido cambiando su forma de pensar en cuanto
a la parte estética de sus hogares, lugares de trabajo y deméas ambientes, en
especial en las ciudades en donde ya se ve muy poca vegetacion y espacios
naturales como en edificios empresariales, edificios residenciales, unidades de
vivienda, colegios, universidades y demas, lo que ha dado paso para crear espacios
mas amigables con el medio ambiente, que generen la sensacién de tener una
mejor calidad de vida, generando tranquilidad, armonia y muchas otras sensaciones
emocionales y estéticas; es por ello que se ha implementado en estos espacios
algo opacos los jardines, zonas verdes, plantas ornamentales, disefios
arquitectonicos naturales e innovadores que sean amigables con el ecosistema y
que reverdecen la ciudad y embellecen los diferentes espacios abiertos y cerrados
con las diferentes técnicas de disefios y mantenimiento para estos espacios.

Es por ello que el fundador de la empresa SARRIA COMPANY S.A.S. decide
incursionar en este campo dedicado al servicio de jardineria, aseo y mantenimiento
de zonas verdes de interior y exterior, teniendo en cuenta el crecimiento urbanistico
en la ciudad de Bogota que requieren de estos servicios, con la ventaja de que en
ese momento habia gran demanda y pocos oferentes.

Segun la directora de la Unidad Administrativa Especial de Catastro Distrital —
UECD (Puentes, 2019), la ciudad de Bogota cuenta con un total de 2.587.226
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predios, la ciudad mantiene el crecimiento inmobiliario y su catastro, cumple el rol
de ser fuente de informacion de estas dindmicas segun el Gltimo censo realizado
en el afio 2018 (Bogota C. , 2018), lo que refleja el enfoque del gran mercado al
gue apunta la compaiiia.
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2.2. Marco Teodrico — Conceptual.

De acuerdo a los servicios y productos que ofrece la empresa Sarria Company
S.A.S., esindispensable dar a conocer los diferentes términos y conceptos de varios
autores del campo de la administracion, la jardineria, mercadeo y ventas, entre
otros, permitiendo al lector tener mayor claridad con respecto a los términos
utilizados en el presente documento.

Segun Julio Garcia y Cristobal Casanueva. Los autores del libro Practicas de la
Gestién Empresarial, definen una empresa como “una entidad que, mediante la
organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros,
proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion
de recursos y la consecucion de determinados objetivos.”

Henry (Fayoy, 2018) define el area comercial como una funcién comercial. “Estan
relacionadas con las actividades de compra, venta e intercambio de la empresa, es
decir, debe saber tanto producir eficientemente como comprar y vender bien,
haciendo llegar los bienes y servicios producidos al consumidor.”

Segun Kotler un servicio es “cualquier actividad o beneficio que una parte puede
ofrecer a otra, es esencialmente intangible y no se puede poseer” (Kotler, 1979). Es
decir, es todo lo que es perceptible para el cliente y que produce un valor agregado,
en el preciso momento en que se produce un aumento en la satisfaccion.

Segun Jack Fleitman, (Fleitman, 2013) un plan de negocio se define como un
instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de
actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa.
Asi como la guia que facilita la creacion o el crecimiento de una empresa (Fleitman,
2013). Para Lambing y Kuehl, un plan de negocio es un documento amplio que
ayuda al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del negocio. Si es
preparado por una empresa existente sirve para asegurarse de que el crecimiento
futuro se maneje adecuadamente; “un plan de negocio bien escrito constituye una
evidencia de la capacidad del empresario para planear y administrar su compafiia”
(Lambing & Kuehl, 1998). Tomando las anteriores definiciones, podemos darnos

25



cuenta que un plan de negocio contempla ciertos conceptos que se encuentran
enfocados en la elaboracién de un documento escrito con la informacién que
permita desarrollar en enfoque principal que es un proyecto de inversion.

En el momento de desarrollar un proyecto de inversion, los empresarios deben
resolver ciertas preguntas:

e ¢ Puede describir los beneficios Unicos de sus productos y servicios?

e /Tiene informacion escrita, folletos, diagramas, fotografias y otra
documentacion sobre sus productos y servicios?

e ¢Cuales fueron las razones que lo llevaron a desarrollar su producto o
servicio?

e ¢ Cual es su mercado potencial?

e ¢ Cuales son sus paneles de publicidad y promocién?

e Esta y méas preguntas deben ser cuestionadas en el momento de la
elaboracién y evolucién de un proyecto de inversion. (Flérez Uribe, 2012)

Plan de mercadeo segun la biblioteca digital (Comercio, 2020). Es el documento de
ruta que se convierte en el faro o guia para el desarrollo de la gestion y estrategia
comercial de la empresa. El plan contiene: El andlisis de la situacion del entorno y
de la empresa, la investigacion de los deseos y necesidades del mercado, las
diversas acciones de las variables de decision: mezcla de mercadeo (4 “Ps”), el
presupuesto necesario para el desarrollo del plan, el proceso de implementacion y
evaluacion.

Las 4 “Ps” del marketing, concepto que fue creado por el profesor Jerome McCarthy
y difundido por Philip Kotler, quien ya ha estudiado el asunto, probablemente ha
dedicado una porcién de su tiempo para recordar y tener en la punta de la lengua,
el significado de la mezcla de mercadotecnia, formada por las 4p’s: producto, precio,
plaza y promocion. O en inglés: Product, Price, Placement, Promotion.

Un Estudio de mercado segun Malhotra (Malhotra, 2016), describen el tamafio, el

poder de compra de los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y
perfiles del consumidor.
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Para Kaotler, Bloom y Hayes un estudio de mercado consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion
de mercado especifica que afronta una organizacién. (Philip, Paul N., & Hayes,
2002).

Juan Antonio Flérez Uribe revela que en un estudio de mercado es indispensable
realizar la recoleccion de informacién de fuentes primarias y segundarias segun sea
el caso; las fuentes segundarias son las que ya existen, son faciles de consultar
como bases de datos, periodicos, revistas cientificas, etc., las fuentes primarias son
mas confiables, teniendo en cuenta que se obtienen directamente.

En este caso es indispensable contar con estas fuentes primarias para poder
realizar el plan de mercadeo y poder tener un acercamiento mas confiable y asi
obtener los datos que se requiere en cuanto a la empresa, los diferentes procesos,
el cliente, entre otros, que van a permitir desarrollar las diferentes estrategias que
sean acordes a mision y vision de:

Cliente, pueden ser personas naturales o juridicamente constituidas, las cuales
adquieren los productos o servicios ofrecidos por la empresa. (Flérez, 2015)

El libro la estrategia del océano azul indica en su capitulo 5 que se debe ir mas alla
de la demanda existente por esta razon explica que existen tres tipos de no clientes
(Mauborgne & Chan, 2008)

Primer cliente: El mas cercano al mercado, compra lo que necesita en cantidades
minimas, por una necesidad, méas no es considerado un cliente de la empresa.

Segundo cliente: compradores que buscan una alternativa para satisfacer sus
necesidades.

Tercer cliente: cliente que jamas ha contemplado como alternativa lo que su
mercado ofrece.

Lo anterior, teniendo en cuenta que lo que buscamos es identificar a los clientes,
fidelizarlos y trabajar el segmento de mercado, es necesario identificar este tipo de
no clientes y tratar de disminuir este porcentaje por medio de las diferentes
estrategias que se trabajaran.
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Para presentar una propuesta de plan de mercadeo para la empresa SARRIA
COMPANY S.A.S., se debe tener en cuenta e identificar cual es la competencia,
cuales unidades de negocio 0 empresas estan prestando el mismo servicio y
productos, quienes se pueden identificar como competencia directa e indirecta, qué
participacion tienen en el mercado, qué fortalezas y debilidades tienen, entre otras,
por ello se toma en cuenta el concepto de competencia donde algunos
comportamientos a considerar sobre la competencia pueden ser: identificar los
competidores directos e indirectos mas importantes, cuél es su participacion en el
mercado, que zonas geograficas estan atendiendo, cuales son sus fortalezas y
debilidades, cuales son las estrategias comerciales que estan aplicando con éxito,
gue tipo de inversién estan realizando en cuanto a publicidad u otros medios de
mercadeo, conocer las estrategias que estan utilizando en el manejo de los precios,
cuales son los canales de distribucién que estan utilizando con mucho éxito. (Flérez,
2015)

Para tener en cuenta cual es el mercado meta, se citan estos dos conceptos
importantes:

Mercado meta lo describen como el segmento de mercado al que una empresa
dirige su programa de marketing. (Satanton, Etzel, & Walker, 2007)

Otra definicién indica que es un disefio de mercadotecnia realizado a un segmento
de mercado por el vendedor.

Kotler y Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing", consideran que
un mercado meta consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades
y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacién decide servir.
(Armstrong & Kotler, 2013)

Es indispensable generar en la empresa SARIA COMPANY S.AS. un
direccionamiento hacia la obtencién de los objetivos mencionados inicialmente,
teniendo en cuenta las necesidades de los clientes, como se esta ofreciendo en este
momento los productos y servicios y qué herramientas vamos a utilizar para lograr
cumplirlos. El marketing va enfocado a promover las ventas, las estrategias a
utilizar, un feedback y evaluar los resultados para asi mismo realizar un plan de
mejoramiento que nos ayude a alcanzar los objetivos. Para Philip Kotler y Gary
Armstrong, marketing es una filosofia de direcciéon en donde el logro de las metas
de la organizacion depende de la determinacién de las necesidades y deseos de los
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mercados meta y de la satisfaccion de los deseos de forma més eficaz y eficiente
que los competidores. (Armstrong & Kotler, 2013)

El marketing se considera una funcién organizacional y un conjunto de procesos
para crear, comunicar, entregar valor a los clientes y administrar las relaciones con
los clientes de manera que beneficien a toda la organizacién. (Marketing, 2018) Es
por ello que es importante tener en cuenta analizar al cliente, interactuar con él, y
realizar el ejercicio de venta.

En cuanto a una de las actividades principales de la empresa SARRIA COMPANY
S.A.S. tenemos el servicio de jardineria y limpieza, y segun los autores anteriores,
debemos aplicar los conceptos enfocados a la satisfaccién, necesidad y deseo de
nuestros clientes, es por ellos que es fundamental para tener excelentes resultados,
trabajar en el cliente como eje fundamental de la empresa y asi poder llegar a su
fidelizacién, como al crecimiento y expansion de la empresa con las diferentes
estrategias a implementar. Segun Stanton, Etzel y Walker, servicio lo definen como
actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una transaccién
ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o necesidades. (Satanton,
Etzel, & Walker, 2007)

En cuanto a los términos utilizados en la empresa, se evidencian varios productos
que se utilizan cotidianamente para la elaboracion y desarrollo del objeto social de
la organizacidn, en el que se puede encontrar la siguiente terminologia:

Abonar consiste en aportar al suelo materia organica para enriquecerlo y es uno de
los Ultimos puntos que llevamos a cabo cuando preparamos la tierra para sembrar.
Se trata de una accidn tan importante y fundamental en agricultura como eliminar
las malas hierbas, airear la tierra o allanar el terreno. (Espafia, 2019)

Abonos organicos: Los abonos organicos se han utilizado desde hace mucho
tiempo con la intencion de aumentar la fertilidad de los suelos, ademéas de mejorar
sus caracteristicas en beneficio del adecuado desarrollo de los cultivos. Hoy en dia
su uso es de gran importancia, pues han demostrado ser efectivos en el incremento
de rendimientos y mejora de la calidad de los productos. Gran numero de
investigaciones comprueban que la materia organica es un componente del suelo
de gran importancia para el buen desarrollo de los cultivos. Desafortunadamente
bajos ciertos esquemas de manejo, los suelos agricolas suelen perder
gradualmente su contenido de materia organica, lo cual se manifiesta con una
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disminucién gradual del rendimiento con el paso de los ciclos de cultivo. Cuando a
estos suelos se les incorpora algun tipo de material organico con el potencial de
aportar materia organica al suelo la respuesta del cultivo es extraordinaria,
pudiéndose lograr incrementos en el rendimiento de hasta 10 veces en algunos
casos. La materia organica, particularmente cuando proviene de estiércoles,
contiene importantes cantidades de la mayoria de los nutrimentos esenciales para
las plantas. (INTAGRI SC, 2021)

Arbustos: El arbusto es una planta lefiosa semejante a un arbol pero con un tamafio
inferior. El arbusto estd formado por varios troncos que forman una estructura
ramificada, al contrario del arbol que tiene un Unico tronco. (Enciclopedia, 2015)

Cascadas: Es una sucesion de pequefios saltos o caidas de agua, desde cierta
altura. (Alvarez, 2007)

Con la fertilizacién mineral se puede maximizar el rendimiento de los cultivos,
conservando asi la fertilidad del suelo y mejorando la rentabilidad de la actividad
agraria. La meta que se persigue es el mantenimiento de un buen nivel de minerales
en el suelo, en condiciones de asimilabilidad, de forma que la planta los absorba en
la cantidad que necesite y en el momento mas preciso. Una vez termina el ciclo
del cultivo, el suelo debe conservar las mismas condiciones en las que se
encontraba al principio. El objetivo tltimo de la fertilizacion sera conservar y mejorar
la fertilidad del suelo, es decir, no basta con la restitucion de los elementos que haya
extraido la cosecha. (Poligiono Molino, 2011)

Jardin: El jardin es un espacio ubicado en un terreno determinado donde en él se
realizan cultivos, principalmente, de especies de vegetales: arboles, plantas
pequefias como lo son los arbustos, flores que pueden estar ubicadas en macetas
o directamente en la tierra del suelo, hierbas arométicas, etc. (Enciclopedia, 2015)

Jardineria: La jardineria es considerada como una rama del arte, que se encarga
del disefio de jardines y de la practica de cultivar los mismos. La jardineria puede
realizarse tanto en espacios abiertos (al aire libre) como asi también en espacios
cerrados, como en pequefios espacios del interior de una casa, patios internos a
una construccion, etc. (Enciclopedia, 2015)

Operario: En un sentido general operador es un tipo de trabajador que realiza unas

funciones determinadas, interviene en una parte que pertenece a un conjunto
mayor. Normalmente el término operador va acompafiado de otra palabra, algo que
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concreta el sector al que pertenece el trabajador: operador de cine, de sistemas, de
cabina, de telefonia, turistico, etc. (Enciclopedia, 2015)

Poda: Esta actividad se desarrolla sobre arboles con altura superior a dos metros,
con el fin de retirar las ramas que puedan generar afectaciones a la movilidad
urbana y a las comunidades locales. Los arboles son intervenidos a solicitud de la
Secretaria de Ambiente Distrital. La poda de arboles se realiza en zonas y vias
publicas, sin acceso restringido como en los separadores en vias de transito,
andenes y corredores peatonales, parques publicos, plazoletas comerciales y
plazas. Esta actividad incluye la recoleccion y el transporte de los materiales
obtenidos hasta las estaciones de clasificacién y aprovechamiento o disposicién
final. (Bogota.gov.co, 2023)

Semilla: La semilla es el principal 6rgano reproductivo de la gran mayoria de las
plantas superiores terrestres y acuaticas. Esta desempefia una funcion fundamental
en la renovacion, persistencia y dispersiéon de las poblaciones de plantas,
regeneracion de los bosques y sucesion ecolégica. En la naturaleza, la semilla es
una fuente de alimento basico para muchos animales. También, mediante la
produccién agricola, la semilla es esencial para el ser humano, cuyo alimento
principal esta constituido por semillas, directa o indirectamente, que sirven también
de alimento para varios animales domésticos. Las semillas pueden almacenarse
vivas por largos periodos, asegurandose asi la preservacion de especies y
variedades de plantas valiosas (Doria, 2010)

Tierra de Jardin: La tierra de jardin, es una tierra de jardineria especialmente
preparada para la implantacion de céspedes y praderas ornamentales. La tierra de
jardin, combina en su composicion materiales inertes, organicos y un abono de
fondo, para garantizar el arraigo y el crecimiento de la vegetacion. (Interempresas
media, SLU, 2023)
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2.3. Marco Geograéfico.

La empresa SARRIA COMPANY S.A.S. esta ubicada en la ciudad de Bogota D.C,
localidad de Usaquén, barrio Santa Teresa. Bogota D.C., es una entidad territorial
de primero orden con el mismo régimen administrativo de los departamentos de
Colombia, es el centro politico, econémico, administrativo e industrial del pais. La
localidad de Usaquén recibe el nombre por el cacique Usaquén, ubicada en el
nororiente de Bogota, hasta 1777 albergd un poblado indigena, cuyos habitantes
fueron desplazados hacia el sur por un decreto real. Fue asiento de extensas
haciendas, hoy convertidas en urbanizaciones y centros comerciales. En su zona
este se encuentra un sector de los cerros orientales de la ciudad, que colindan con
el municipio cundinamarqués de La Calera. Limita al norte, por la calle 240, con el
municipio de Chia en el departamento de Cundinamarca, por el sur con la calle 100
en la localidad de Chapinero, por el este con los cerros orientales que lo separan
del municipio de La Calera, y por el oeste con la Autopista Norte, situada en la
localidad de Suba. (Bogota Z. , 2002). Usaquén cuenta con una poblacién de
586.954 habitantes y 250.138 unidades de vivienda (DANE, Proyecciones de
Poblacién Bogota, 2001), Proyecciones de Poblacion Bogota.

Segun la Alcaldia de Bogotda, localidad de Usaquén, la extensién es de 6550
hectareas, 12 colegios, 1 hospital, 10 parques, 16 centros comerciales. (Bogota A.
d., 2022).

La practica empresarial como opcién de grado realizada en la Empresa SARIIA
COMPANY S.A.S., con el Plan de Fortalecimiento Comercial, genera un impacto en
cuanto a crecimiento y desarrollo empresarial de la localidad de Usaquén, lo que
hace que sean embellecidas méas éreas, urbanizaciones, parques, centros
comerciales, el incremento de zonas verdes y asi mismo va acorde con el plan de
desarrollo de la localidad Usaquén Reverdece 2021-2024. (JUNTA
ADMINISTRADORA LOCAL DE USAQUEN, 2022)
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Comentado [DMNPO9]: Es importante tener en cuenta que el
marco geografico debe: El marco geografico caracteriza el contexto
que impacta el trabajo de investigacion.

Les invito a realizar una descripcion corta del contexto al que
impacta el desarrollo de la practica empresarial; considerando que
como se habia mencionado anteriormente, delimitar.

Comentado [DMNPO10R9]: En cuanto a la forma de presentar
las imégenes, es importante colocarlas en debida forma, es decir,
organizadamente, con una estructura. Reitero es un trabajo
presentado por profesionales.




Figura 1.Mapa de la Localidad de Usaquén.
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Fuente: (Usaquén, 2022)
Figura 2. Mapa Unidades de Planeacion zonal. Localidad Usaquén

UNIDADES DE PLANEACION ZONAL
LOCALIDAD DE USAQUEN

Fuente: (Turismo, 2013)
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Las Tominejas

Figura 3. Mapa cartografico. Localidad de Usaquén.
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Figura 4. Fotografia estacion del tren, localidad de Usaquén.

Fuente: Propia
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Figura 5. Estacion de tren Localidad de Usaquén.

Fuente: Alcaldia de bogta
Figura 6. Usaquén, sector San Cristobal.
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Fuente: Propia

Figura 7. Tren de cercanias Localidad de Usaquén.

Fuente: alcaldia de Bogota
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Figura 8. Iglesia principal, Localidad Usaquén.

Fuente: Google Maps Usaquén

Fuente: Google Maps Usaquén
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2.4. Marco Legal.

Teniendo en cuenta la normatividad vigente en Colombia, a continuacion,
relacionamos las normas que tienen correlacion directa con el desarrollo del objeto
social de la empresa SARRIA COMPANY S.A.S. en el mercado.

Segun la creacion de la empresa rigen las siguientes normas:

2.4.1 Ley 1258 de 2008 de (diciembre 05)

Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificada.
Articulo 3°. Naturaleza. (Colombia, Funcién Publica Ley 1258, 2008)

Articulo 5°. Contenido del documento de constitucion. (Colombia, Funcién Publica
Ley 1258, 2008)

Articulo 6°. Control al acto constitutivo y a sus reformas. (Colombia, Funcién Publica
Ley 1258, 2008) .

Segun el ejercicio de la empresa, es indispensable tener claridad en el momento de
ejercer la actividad econémica en conjuntos y demas que implique el régimen de
propiedad horizontal:

2.4.2 Ley 675 de 2001.

Por medio de la cual se expide el régimen de propiedad horizontal. (Colombia, Funciéon
Publica Ley 675, 2001)

Articulo 1. Objeto.
Articulo 2°. Principios orientadores de la ley:
1. Funcion social y ecoldgica de la propiedad.

2. Convivencia pacifica y solidaridad social.
3. Respeto de la dignidad humana.
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Comentado [DMNPO11]: En el marco legal se relacionan y
analizan a la luz del objeto de estudio, las normas vigentes.

Teniendo en cuenta lo anterior, en el marco legal presentado se
menciona una serie de normatividad, que no muestra correlacion
directa con el objeto de estudio. La normatividad no solamente se
debe mencionar, la misma se debe analizar a la luz del objeto de
estudio, es decir, la empresa, donde se desarrollo la practica
empresarial.




4. Libre iniciativa empresarial.
5. Derecho al debido proceso.

A continuacién, se relaciona la normatividad que tiene que ver con el ejercicio en la
planta a nivel administrativo, pues las oficinas se encuentran en un edificio de
Propiedad Horizontal y asi mismo en el momento en que se realiza la contratacion
para dichos espacios, las personas a cargo deben tener claridad de la
reglamentacion para areas comunes, linderos y demas (Colombia, Funcion Publica
Ley 675, 2001).

Articulo 4°. Constitucién.

Articulo 5°. Contenido de la escritura o reglamento de propiedad horizontal.
Articulo 6°. Documentacion anexa.

Articulo 7°. Conjuntos integrados por etapas

Articulo 8°.Certificacion sobre existencia y representacién legal de la persona
juridica.

La ley mencionada a continuacion, es directamente relacionada con el objeto social
de SARRIA COMPANY S.A.S. y el impacto ambiental generado con el trabajo
conjunto de las empresas y las entidades competentes garantes de la creacion de
las diferentes areas como la CAR, de la restauracion ecolégica, areas de vida, el
promover la siembra, entre otras.

2.4.3 Ley 2173 de 2021.

Por medio de la cual se promueve la restauracion ecoldgica a través de la siembra
de arboles y creacion de bosques en el territorio nacional, estimulando conciencia
ambiental al ciudadano, responsabilidad civii ambiental a las empresas y
compromiso ambiental a los entes territoriales; se crean las areas de vida y se
establecen otras disposiciones.

Articulo 1°. Objeto.
Articulo 2°. Ambito de aplicacion.
Articulo 3°. Area de vida
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El siguiente Decreto se relaciona directamente con la actividad de la empresa en
cuanto al area de aseo, recoleccién y manejo de material organico, asi como la
capacitacion que se debe realizar a los operarios:

2.4.4 Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio.

Decreto 2981 de 20 de diciembre de 2013. por el cual se reglamenta la prestacion
del servicio publico de aseo (Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territrio., 2013)

Articulo 42. Recoleccion de residuos de poda de arboles y corte de césped.
Articulo 67. Actividad de corte de césped.
Articulo 68. Frecuencias y horarios para la actividad de corte de césped.

Articulo 69. Normas de seguridad para la actividad de corte de césped.

Articulo 70. Normas de seguridad para el operario en la actividad de corte de
césped.

Articulo 71. Actividad de poda de arboles.

Articulo 72. Normas de seguridad para la actividad de poda de arboles.

Articulo 73. Normas de seguridad para el operario en la actividad de poda de
arboles.

Articulo 74. Autorizaciones para las actividades de poda de &rboles.

El decreto a continuacién mencionado, se relaciona con la actividad realizada en el
objeto social de la empresa en cuanto al uso y manejo de plaguicidas en los jardines
y demés trabajos realizados con el uso y manipulacion de plantas.

2.4.5 Decreto No 1843 DE 1991 (Julio 22).

Por el cual se reglamentan parcialmente los titulos Ill, V, VI, VIl Y Xl de la Ley
09 DE 1979, sobre uso y manejo de plaguicidas.

Articulo 1. Del objeto del control y vigilancia epidemiolégica.

Articulo 2. Régimen aplicable al uso y manejo de plaguicidas. El uso y manejo de
plaguicidas estaran sujetos a las disposiciones contenidas en la Ley 09 de 1979, el
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Decreto 2811 de 1974, Reglamento Sanitario Internacional, el C4digo Internacional
de Conducta para la Distribucién y Utilizacion de Plaguicidas de la FAO.
Articulo 3. De las definiciones.
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3. DISENO METODOLOGICO

En la practica realizada como opcién de grado en la empresa SARRIA COMPANY
S.A.S., se utiliza la investigacion descriptiva; donde se realiza un levantamiento de
informacién con respecto a la empresa, a su objeto social y analisis del entorno, lo
que permite ubicar a la empresa dentro de la localidad de Usaquén como unidad
productiva y asi poder analizar el mercado objetivo, la competencia, los servicios
prestados, el comportamiento de los clientes, la normatividad vigente, el impacto
socioeconémico y ambiental, y de esta manera poder utilizar los diferentes
instrumentos para el desarrollo de la Propuesta del Plan de Fortalecimiento del area
comercial para la empresa, que genere un impacto en el mejoramiento de la
competitividad y posicionamiento de la misma en el mercado local inicialmente.

Dentro de este método se puede hablar de dos enfoquesl; el cuantitativol, ya que se
requiere tener en cuenta datos estadisticos de la localidad de Usaquén en cuanto
al crecimiento de la poblacién, proyecciones de crecimiento urbanistico, y demas
cantidades especificas para poder ser utilizadas para el analisis local y con estos
datos poder realizar una interpretacion para la toma de decisiones. Y el cualitativo,
gue para esta empresa es bastante importante, teniendo en cuenta que esta
informacion la proveen las personas segun sus criterios, experiencias vividas que
dan significado humano, por ello se aplica una encuesta conocer la percepcién del
cliente, por lo tanto, se puede decir que es un enfoque mixto.

Método para la recoleccién de datos: Se ha utilizado dos tipos de fuentes de
informacion, las primarias y secundarias.
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Comentado [DMNPO12]: El disefio metodoldgico no muestra
correlacién con los objetivos a desarrollar dentro de la practica
empresarial como opcién de grado.

Es importante tener en cuenta que la practica empresarial, como
opcion de grado es una actividad donde se aplican los conocimientos
adquiridos en el proceso de formacion profesional, generando un
impacto en el mejoramiento de la competitividad de la organizacion;
por tal razén la monografia, pretende dar a conocer a través de un
lenguaje formal los resultados de la practica.

Comentado [DMNPO13]: Por qué indican que tiene un
enfoque cuantitativo??




3.1. Fuentes de Informacién Primarias

La informacion primaria, se ha obtenido de conjuntos residenciales, apartamentos,
unidades de vivienda, edificios y otros de la localidad de Usaquén, que es nuestra
segmentacion de mercado, la cual estd dividida en 9 UPZ (Unidades de
Planeamiento zonal): Paseo de los libertadores, Verbenal, la Uribe, San Cristébal
Norte, Toberin, Los Cedros, Usaquén, Country Club y Santa Béarbara.

Segun censo del DANE, la localidad de Usaquén cuenta con una poblacién de
586.954 habitantes y 250.138 unidades de vivienda. DANE. (2021). Proyecciones
de Poblacion Bogotd.  (https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-
tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion/proyecciones-de-
poblacion-bogota / marzo 26-2021). [Teniendo en cuenta la anterior informacion, el
tamafio de la muestra que se va a utilizar para aplicar la encuesta es de 84 personas
que utilicen servicio de jardineria y limpieza, teniendo en cuenta el siguiente célculo:

Nivel de confianza: Se refiere a cuanta confianza se desea tener en que la media
real se encontrara dentro del margen de error
90

% -

Tamafio de la poblacién: ¢ Cuantas personas en total conforman el segmento que
desea estudiar?
586954

L

Margen de error: se expresa en valores medios. Es necesario establecer qué
diferencia se aceptara entre la media de la muestra y la media de la poblacion a
estudiar

9% hd

L

Tamarfio ideal de la muestra:
I

Desviacion Estandar: Dado que aln no se ha realizado la encuesta, lo mas seguro
es optar por una desviaciéon estandar de 0,5, que garantizara que el tamafio de la
muestra sea lo suficientemente grande.

Fuente: https://www.qualtrics.com/es-la/gestion-de-la-
experiencia/investigacion/calcular-tomano-muestra/

Lo siguiente que debe hacer es convertir el nivel de confianza en una puntuacioén Z.
Estas son las puntuaciones Z para los niveles de confianza mas comunes:
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[ Comentado [DMNPO141]: El enlace no es valido.



https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion/proyecciones-de-poblacion-bogota%20/%20marzo%2026-2021
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion/proyecciones-de-poblacion-bogota%20/%20marzo%2026-2021
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion/proyecciones-de-poblacion-bogota%20/%20marzo%2026-2021
https://www.qualtrics.com/es-la/gestion-de-la-experiencia/investigacion/calcular-tomano-muestra/
https://www.qualtrics.com/es-la/gestion-de-la-experiencia/investigacion/calcular-tomano-muestra/

e 90 % — Puntuacion Z = 1,645
e 95 9% — Puntuaciéon Z = 1,96
e 99 % — Puntuacion Z = 2,576

Necessary (Z-score)2 x StdDev x (1-StdDev)

Sample Size (margin of error)2

((1,645)2 x 0,5(0,5)) / (0,09)2
(2.706025 x 0,25) / 0,0081
0,6765 / 0,0081

83.51=84

Luego de aplicar la férmula, se obtiene una muestra de 84, lo que indica que la
encuesta de aplicara a 84 personas.

La encuesta va sesgada segun nivel socioeconémico en conjuntos residenciales.

3.2. Fuentes de Informacién Secundaria

Como fuentes secundarias utilizamos estudios realizados a nivel local, por la
alcaldia de Bogota, el DANE, libros de autores que han realizado estudios acordes
al tema, los cuales encontramos en la bibliografia del presente trabajo. (DANE,
Proyecciones de Poblacion Bogoté, 2001)

(Proyecciones y retroproyecciones desagregadas de poblacion Bogota para el

periodo 2018-2035 por localidades y UPZ 2018-2024 por UPZ, con base en el
CNPV 2018)
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Figura 10. Proyecciones de Poblacién de Bogota por UPZ, sexo y edad
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Fuente: (DANE, Proyecciones de Poblacién Bogota, 2001)
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Figura 11. Proyecciones de Viviendas Bogoté a nivel localidad y UPZ

DANE

INFORMACION PARA TODOS

PROYECCIONES DE VIVIENDAS BOGOTA A NIVEL LOCALIDAD Y UPZ

Estimacion del nimero de viviendas totales para el periodo 2018-2024 a nivel UPZ para Bogota

Viviendas Totales proyectadas nivel UPZ

UPZ (ODIGO UPZ [LOCALIDAD | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024

PASEO DE LOS LIBERTADOR! n 925 961 997 1025 1056 1087 123
LA ACADEMIA 2 n 118 1236 1339 42 4% 15 16N
GUAYMARAL 3 il 39 67 T14| 146) T 789 807]
VERBENAL 9 n 39253 40967) 42663 43048 45303 46809 48305
LA URIBE 10 n 11434 12137) 12810 13331] 13880) 143%9] 14833
SAN CRISTOBAL NORTE |11 n 20786 20454 25046 23645 24261 24886 25584
TOBERIN 12 n A48 202 20787) 23274 23863 44600 25119
L0S CEDROS 13 n 56362 58663) 6093 62633 64554 66437 68436
USAQUEN 14 n 16870) 17557) 18236 18746 19327 19.8%4] 20508
COUNTRY CLUB 15 n 10083 10415 10759 11013] 1317 11626 11.861
SANTA BARBARA 16 n 34612) 35983 37334 38303 30446 A0340) 41TIS
SAN JOSEDEBAVARIA |17 il 18076 18811 19302) 20105 20676 21.236 21872

Fuente: (DANE, Proyeccion de vivienda 2018-2024, 2018)

|

Teniendo los objetivos planteados para el desarrollo de la Practica Empresarial, se
aplica la encuesta a 84 personas con el objetivo de analizar el comportamiento de
los clientes con respecto a nivel de satisfaccion, sensaciones, calidad y servicio e

identificar fortalezas y debilidades.

45

P8 Elfuturo Gobiame
e5 de todos ~ deColombia

Comentado [DMNPO15]: Teniendo en cuenta los objetivos
planteados para el desarrollo de la practica, cual es el objeto de
aplicar el instrumento de encuesta??




Figura 12. Formato de encuesta, plan de fortalecimiento comercial

w) UN

RARIA

ENCUESTA

PLAN DE FORTALECIMIENTO DEL AREA COMERCIAL EN LA EMPRESA SARRIA COMPANY
S.A.S. DEDICADA AL SERVICIO DE JARDINERIA, ASEO Y MANTENIMIENTO DE ZONAS
VERDES EN LA LOCALIDAD DE USAQUEN, BOGOTA D.C

OBJETIVO: ANALIZAR EL COMPORTAMIENTO DE LOS CLIENTES

Califique su nivel de satisfacciéon en el momento de realizar la contratacién de servicio de jardineria en

1. los siguientes aspectos (en donde 1 es pésimo y 5 es excelente):
N° ITEM 1
a. Calidad del servicio
b. Entrega a tiempo
c. Profesionalismo en el trabajo
d. Experiencia de compra
e. Comprensidn de las necesidades
f. Rapidez en informacién requerida y respuesta a los pedidos de cotizacidn
g. Segun su criterio, cémo nos valora frente a otras empresas
h. Calidad de atencidn y asesoramiento
i. Calidad de respuesta ante inconvenientes
j. Facilidades de pago
2. Califique la sensacion que genera en usted los jardines, plantaciones y disefios de las zonas verdes en
su residencia o lugar de trabajo en los siguientes aspectos (en donde 1 es muy bajay 5 es muy alta):
N° ITEM
a. Oxigenacién del ambiente.
b. | Tranquilidad, paz y bienestar.
c. Reduccién del estrés
d. Salud mental
e. Estéticamente le genera sensacidn de confort
3. Cuando requiere el servicio de jardineria a quién selecciona:
a. Empresa de jardineria y limpieza
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b. Persona externa/recomendada
c. Familiar

4, ¢Cudando requiere el servicio de jardineria y limpieza, por qué medio o red lo realiza?

Pagina web
Facebook
Instagram
Tik Tok
otro

—0 oo oo

Fuente: Elaboracién propia.

“La encuesta se aplicé a grupos de personas con caracteristicas similares de las
cuales se desea tener informacion, por ejemplo, se aplica la encuesta al publico
objetivo, a los clientes de la empresa, etc., dicho grupo de personas se les conoce
como poblacién o universo” (www.crecenegocios.com).

De acuerdo al analisis, el mercado objetivo esta localizado en la localidad de
Usaquén, segun las proyecciones del DANE (DANE, Proyecciones de Poblacion
Bogot4, 2001), Bogota cuenta con 7.968.095 habitantes y la localidad de Usaquén
cuenta con 586.954 habitantes, lo que corresponde a un 7.37% de la poblacion de
Bogota que vive alli. (DANE, Poblacién de Bogota, 2018)

Las preguntas planteadas en la encuesta, fueron socializadas con el gerente de la
empresa, quien reitero la puntualidad en cada una de ellas y aprob¢ llevar a cabo la
relacion de las mismas en la localidad de Usaquén, Bogota D.C., y el resultado
obtenido fue el siguiente:
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Comentado [DMNPO16]: Mejorar la presentacién de las
imagenes.

|

Comentado [DMNPO17R16]: No se ven las preguntas
completas debidamente formuladas.

|

Comentado [DMNPO18R16]: Como mide el nivel de
sensacion, mencionado en la segunda pregunta??



http://www.crecenegocios.com/

Figura 13. Nivel de Satisfaccion

Nivel de Satisfaccion

®pésimo ~malo ~regular ¥ bueno ~ excelente

Fuente: Elaboracioén propia, teniendo en cuenta la aplicacion de la encuesta.

Califique su nivel de satisfaccion en el momento de realizar la contratacion de
servicio de jardineria en los siguientes aspectos (en donde 1 es pésimo y 5 es
excelente):

ISeguin el analisis de la informacién de la figura anterior, se puede deducir que dentro
del nivel de satisfaccion expresado por cliente en el momento de contratar el
servicio, con los mayores porcentajes la calidad del servicio la catalogan como
buena en un 35%, la entrega a tiempo en regular en un 69%, el profesionalismo en
el trabajo es regular en un 37%, la experiencia de compra es buena en un 34%, la
comprension de necesidades es buena en un 52%, la rapidez en la informacién
requerida es buena en un 38%, identifican a la empresa como buena en un 49%
frente a otras empresas de jardineria y limpieza, en cuanto a la calidad de atencién
y asesoramiento un 51% de los encuestados han sentido que es regular, la cantidad
de respuesta ante los inconvenientes la clasifica como buena en un 41% y por
ultimo, las facilidades de pago, un 42% de los encuestados creen que es excelente.
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Comentado [DMNPO19]: Mejorar redaccién, andlisis de la
informacién




Figura 14. Sensacién que causa los jardines, plantaciones y disefios de las zonas
verdes.

sensaciéon que causa los jardines,
plantaciones y disefios de las zonas
verdes

10
b.

® muy baja ~ baja *media Talta *muyalta

Fuente: Elaboracién propia, teniendo en cuenta la aplicacién de la encuesta.

(Califique la sensaci6n que genera en usted los jardines, plantaciones y disefios de
las zonas verdes en su residencia o lugar de trabajo, en los siguientes aspectos:
oxigenacion del ambiente, tranquilidad, paz y bienestar, reduccion del estrés, salud
mental, estéticamente le genera sensacion de confort. (en donde 1 es muy bajay 5
es muy alta)

En la figura anterior, se puede observar que la sensacién que causa los jardines,
plantaciones y disefios de las zonas verdes en los encuestados es en un 62% de
generar la sensacion de tranquilidad, paz y bienestar en un nivel muy alto. Un 53%
considera que estas zonas verdes le generan en un gran nivel la sensacién de
oxigenacion del ambiente. En cuanto a la reduccion del estrés, un 48% de los
encuestados considerd que la sensacion es muy alta. Un 50% de los encuestados
indicaron que les genera salud mental. En cuanto al confort que les genera estos
espacios, la gran mayoria con un 67% indicé que es alta la sensacién de estética y
confort, siendo este ultimo el item que dentro de la sensacion generada tuvo un
mayor porcentaje por respecto a la percepcion de otras sensaciones generadas.
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Figura 15. ¢Cuando requiere el servicio de jardineria a quién selecciona?

Cuando requiere el servicio de
jardineria a quién selecciona?

1 2 3 4 5

* a. Empresa de jardineria y limpieza = b. Persona externa/recomendada

= c. Familiar

Fuente: Elaboracién propia, teniendo en cuenta la aplicacién de la encuesta.

Aqui en esta figura se puede observar que el momento de requerir el servicio de
jardineria, la mayoria de personas a las que se le aplicé la encuesta, con un 51%,
indicaron que prefieren contratar a una empresa dedicada a la labor.

Figura 16. ¢Cuéando requiere el servicio de jardineria y limpieza, por qué medio o
red lo realiza?

Cuando requiere el servicio de

jardineria y limpieza, por qué medio o
red lo realiza?

1 2 3 4

™ a. Pdginaweb ™ b. Facebook mc.Instagram = d.Tik Tok me. Otro

Fuente: Elaboracioén propia, teniendo en cuenta la aplicacion de la encuesta.
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Y, por ultimo, en el momento de hacer la busqueda para la contratacién de un
servicio de jardineria y limpieza, los clientes optan en su gran mayoria, con un 38%,
realizar la busqueda por Facebook y seguido con un 34%, lo realizan por medio de
Instagram, datos indispensables para utilizar como canales de publicidad y ventas.
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4. RESULTADOS Y DISCUSION

PLAN DE FORTALECIMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA SARRIA
COMPANY S.A.S.

Inicialmente en Sarria Company S.A.S. se realiz6 un FODA para establecer como
se encontraba la empresa a nivel interno y externo:

Fortalezas

Se cuenta con la experiencia suficiente en el campo de la jardineria.

La mano de obra en cuanto a mantenimiento, disefio y elaboracion de jardines es
calificada.

Los productos utilizados para la ejecucion del trabajo son de alta calidad.

Se trabaja con plantas de excelente genética, buenos abonos y fertilizantes, lo que
garantizara la perdurabilidad de las plantaciones y que en efecto sea el producto
esperado por el cliente.

Debilidades:

No se cuenta con planes de mercadeo y ventas estructurados y acordes, puesto
que el fundador de la empresa no dimensiond el crecimiento y se veia mas como
un emprendimiento familiar,

Se vende y mercadea de una manera convencional o empirica, pues no cuentan
con los conocimientos en el area especifica de mercadeo ni empresarial.

No se cuenta con un seguimiento constante al cliente

No se han implementado las TIC en procesos comerciales

Amenazas:

La pandemia por el COVID 19 fue una amenaza para la empresa, teniendo en
cuenta que cesaron las actividades econémicas, por ende, no se logré la prestacién
de los servicios por varios meses.
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Oportunidades

Segun el DANE la proyeccién urbanistica en la ciudad de Bogota apunta a un
crecimiento significativo en cuanto a la zona residencial como comercial, siendo una
gran oportunidad para ofrecer los servicios.

La tendencia mundial, nacional y local es a la creacion y embellecimiento de
espacios y zonas verdes.

Se realiza la siguiente matriz:

lTabIa 1. Matriz DOFA‘ Comentado [DMNPO21]: Les recomiendo presentar el andlisis

FODA cono anexo, para una mejor revision de la informacion.

PLAN ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL PARA SARRIA COMPANY S.A.S.

ATRIZ DOFA

'NTERNO |

No se cuenta con planes
de mercadeo y ventas
estructurados y acordes,
puesto que el fundador
de la empresa no
dimensiond el
crecimiento y se veia mas
como un emprendimiento
familiar,

Se vende y mercadea de
La mano de obra en|unamaneraconvencional
E XT E R N O cuanto alo empirica, pues no
mantenimiento, disefio |cuentan con los
y elaboracién de | conocimientos en el area
jardines es calificada. |especifica de mercadeo
ni empresarial.

Se cuenta con la
experiencia  suficiente
en el campo de la
jardineria.
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Los productos utilizados
para la ejecucion del
trabajo son de alta
calidad

No se cuenta con un
seguimiento constante al
cliente

Se trabaja con plantas
de excelente genética,

buenos  abonos vy
fertilizantes, 1o que
garantizara la
perdurabilidad de las

plantaciones y que en
efecto sea el producto
esperado por el cliente

+ Segun el DANE la
proyeccion urbanistica
en la ciudad de Bogota
apunta a un
crecimiento
significativo en cuanto
a la zona residencial
como comercial, siendo
una gran oportunidad
para ofrecer los
servicios.

3. Elaborar disefio de
portafolio donde
cuente con los logos de
los clientes aliados para
generar mayor
confiabilidad.

No se han implementado
las TIC en procesos
comerciales

1. Divulgaciéon de la
imagen corporativa
como estrategia de
posicionamiento de
marca; Sse  propone
utilizar el logo de la
empresa en los overoles,
camisas, gorras y demas
dotacion de los
colaboradores, en los
carros que se utilizan
tanto para el éarea
operativa, como los de
uso personal y comercial
en el momento de realizar
la exploracion de
mercado.
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La tendencia a
mantener zonas verdes
ha incrementado
significativamente.

5. Elaboracién de
piezas y videos
publicitarios como

memes, tips, frases del
dia para cuidado y
deméds que hagan
alusion a temas de
actualidad, con el logo
de la empresa y que
generen esa sensacion
de familiaridad, que
siempre la empresa
estard presente para

brindar soluciones vy
generar esa
tranquilidad, salud
mental, antiestrés,

colaborar con el medio y
lo indispensable que es,
generando una
necesidad en el cliente,
volviéndose un habito,
generando compromiso
social, y también
ensefiar el trabajo
realizado; mostrando al
publico el interés de la

empresa en el
crecimiento personal y
profesional de los

colaboradores,

generando una mayor
receptividad y de
compromiso que tiene la
empresa y de la misma
manera lograr
posicionamiento en la
percepcion de los

2. Elaborar formatos
gue cuenten con los
logos y membrete, con
tablas formuladas para
que, en el momento de
generar una cotizacion,
halla una disminucién en
los tiempos de respuesta,
en la entrega de la
cotizacion, de las
remisiones y se realice
con mas eficiencia, y al
mismo tiempo se genere
una sensacion de
calidad, de
profesionalismo.
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clientes

frente a la
competencia,

6. Establecer canales
comunicacion
interna, en donde cada

de

uno

de

los

colaboradores tengan
claridad en los procesos
y tengan
importancia del cliente
empresa, la
satisfaccion
necesidades, lo que se
desea proyectar y asi

en la

mismo

satisfaccion
fidelizacién de nuestros

clientes.

clara la

de sus

generar
y

11. Realizar
capacitacién a los
colaboradores de la
empresa para que
tengan en cuenta la
importancia que tiene el
cliente, ser receptivo y
utilizar la IE Inteligencia
Emocional, teniendo en
cuenta nuestro Bayer
Person.
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7. Establecer canales
de comunicacién
constante con los
clientes, en donde se
les realice un
seguimiento constante
en busca de satisfacer

sus necesidades vy
generar una nueva
imagen que genere

responsabilidad,
profesionalismo y por su
puesto  supere las
expectativas deseadas
en calidad y servicio.

10. Crear una propuesta
de Responsabilidad
Social.

8. Crear la mision y
vision de la empresa,
socializarla con los
colaboradores y
ubicarla en un lugar en
donde sea visible tanto
para ellos, como para
los clientes, teniendo en
cuenta que el sector
econémico es exigente
y mas cuando se busca
un posicionamiento en
el mercado, buscando
generar la confiabilidad
y responsabilidad.
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9. Implementacién los
valores corporativos
de la empresa, que
ayudaran a tener mas
claros los objetivos de
comercializacion.

* La pandemia por el
COVID 19 fue una
amenaza para la
empresa, teniendo en
cuenta que cesaron las
actividades
econdmicas, por ende,
no se logré6 la
prestacion de los
servicios por varios
meses.

5, Elaboracion de
piezas y videos
publicitarios como

memes, tips, frases del
dia para cuidado y demas
que hagan alusiébn a
temas de actualidad, con
el logo de la empresa y
4. Pautar | que generen esa
constantemente en [sensacioén de
redes sociales con|familiaridad, que siempre
reels, videos cortos, tick | la empresa estara
tock, y ensefar el|presente para brindar
compromiso de la|soluciones y generar esa

empresa y el valor que |tranquilidad, salud
se le da al -capital|mental, antiestrés,
humano. colaborar con el medio y
lo indispensable que es,
generando una

necesidad en el cliente,
volviéndose un habito,
generando compromiso
social, y también ensefiar
el trabajo realizado;
mostrando al publico el
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interés de la empresa en
el crecimiento personal y
profesional de los
colaboradores,
generando una mayor
receptividad y de
compromiso que tiene la
empresa y de la misma
manera lograr
posicionamiento en la
percepcioén de los clientes
frente a la competencia.

También se ubic6é aqui
esta estrategia, teniendo
en cuenta que dentro de
la publicidad van las
promociones.

» La tendencia mundial,
nacional y local es a la
creacion y
embellecimiento de
espacios 'y zonas
verdes.

12. Elaborar un
calendario de fechas
especiales para tener
en cuenta, recordar a
los clientes, generar la
necesidad de consumo.

Fuente: Elaboracién propia
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Teniendo en cuenta la anterior tabla, la intervencién en esta empresa fue elaborar
un plan de fortalecimiento comercial con la finalidad de a darle una estructura mas
empresatrial, puesto que en postpandemia hubo un cambio bastante significativo en
el que se debe estar a la vanguardia, pues el uso de herramientas digitales es
indispensable para poder competir y dar a conocer ain mas la empresa e
incursionar en el marketing digital. Asi mismo se decide elaborar un plan de trabajo
para el &rea comercial, de mercadeo y ventas en donde se desarrollan las diferentes
estrategias direccionadas a la obtencién de metas especificas que nos permitan
llegar a obtener mas clientes y asi mismo poderlos fidelizar, lograr un buen



posicionamiento y disminuir esas debilidades, lo que conlleva a un crecimiento a
nivel local y asi mismo generar un aumento significativo en las utilidades de la
empresa SARRIA COMPANY S.A.S.

Se pudo observar dentro de la practica realizada, con la informacién obtenida por
parte de los colaboradores y de algunos clientes con los que se tuvo la oportunidad
de hablar e indagar sobre su nivel de satisfaccién, que ha habido falta de
comunicacion con los clientes, debido a la falta de estructuracién y programacion
de actividades realizadas a nivel interno, asi mismo la informalidad y la falta de
seriedad y compromiso de las diferentes empresas ha generado que los clientes
estén mas prevenidos en cuanto a la confiabilidad, los precios, las entregas de los
contratos a tiempo, la calidad y asesoramiento. Motivo por el cual se decide realizar
un fortalecimiento en estas areas y proponer a los propietarios de la empresa un
plan en el que las actividades realizadas permitan corregir las falencias y generar
en el cliente una perspectiva diferente, en cuanto a la confiabilidad, profesionalismo
y demas.

Dentro del plan de fortalecimiento comercial, luego de contar con diferentes
herramientas y realizar un diagndéstico para conocer mas a fondo la percepcion de
nuestros clientes, y teniendo en cuenta también la encuesta aplicada, se deduce
gue para los clientes en importante sentir ese confort que las zonas verdes, los
jardines, sus disefios y demas les proporciona, por lo que se sugiere es importante
gue ese confort lo empiecen a sentir desde el primer momento en que tengan
Contacto con la empresa, es por ello, que dentro de nuestro plan, es importante es
desarrollo de las estrategias.

Teniendo en cuenta la postpandemia, la implementacion de las TIC en todos los
procesos organizacionales se hicieron indispensables y mas en el area comercial,
siendo las redes sociales la mayor fuente de difusion publicitaria y de
posicionamiento, por lo que se puede ver la importancia de fortalecer esta area,
buscando diferentes estrategias en donde se paute constantemente inicialmente en
las redes mas usadas; Facebook, Instagram, twiter, linkdelink, tick tock.
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4.1.

Estrategias.

Divulgacion de la imagen corporativa como estrategia de posicionamiento de
marca; se propone utilizar el logo de la empresa en los overoles, camisas,
gorras y demas dotacién de los colaboradores, en los carros que se utilizan
tanto para el area operativa, como los de uso personal y comercial en el
momento de realizar la exploracién de mercado.

Elaborar formatos que cuenten con los logos y membrete, con tablas
formuladas para que, en el momento de generar una cotizacion, halla una
disminucién en los tiempos de respuesta, en la entrega de la cotizacion, de
las remisiones y se realice con mas eficiencia, y al mismo tiempo se genere
una sensacion de calidad, de profesionalismo.

Elaborar disefio de portafolio donde cuente con los logos de los clientes
aliados para generar mayor confiabilidad.

Pautar constantemente en redes sociales con reels, videos cortos, tick tock,
y ensefiar el compromiso de la empresa y el valor que se le da al capital
humano.

Elaboracion de piezas y videos publicitarios como memes, tips, frases del
dia para cuidado y deméas que hagan alusién a temas de actualidad, con el
logo de la empresa y que generen esa sensacion de familiaridad, que
siempre la empresa estara presente para brindar soluciones y generar esa
tranquilidad, salud mental, antiestrés, colaborar con el medio y lo
indispensable que es, generando una necesidad en el cliente, volviéndose
un habito, generando compromiso social, y también ensefiar el trabajo
realizado; mostrando al publico el interés de la empresa en el crecimiento
personal y profesional de los colaboradores, generando una mayor
receptividad y de compromiso que tiene la empresa y de la misma manera
lograr posicionamiento en la percepcion de los clientes frente a la
competencia,

Establecer canales de comunicacion interna, en donde cada uno de los
colaboradores tengan claridad en los procesos y tengan clara la importancia
del cliente en la empresa, la satisfaccion de sus necesidades, lo que se desea
proyectar y asi mismo generar satisfaccion y fidelizacién de nuestros clientes,
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7. Establecer canales de comunicacion constante con los clientes, en donde se
les realice un seguimiento constante en busca de satisfacer sus necesidades
y generar una nueva imagen que genere responsabilidad, profesionalismo y
por su puesto supere las expectativas deseadas en calidad y servicio.

8. Crear la misién y visién de la empresa, socializarla con los colaboradores y
ubicarla en un lugar en donde sea visible tanto para ellos, como para los
clientes, teniendo en cuenta que el sector econémico es exigente y mas
cuando se busca un posicionamiento en el mercado, buscando generar la
confiabilidad y responsabilidad.

9. Implementacion los valores corporativos de la empresa, que ayudaran a tener
mas claros los objetivos de comercializacion.

10.Crear una propuesta de Responsabilidad Social.

11. Realizar capacitacion a los colaboradores de la empresa, con el fin de
generar un aumento en la productividad y calidad del trabajo, mejorar las
habilidades comunicativas, a solucionar problemas, tener mas confianza en
si mismo, incrementar el nivel de satisfaccion y desarrollo personal, logrando
esa calidad y productividad.

12.Elaborar un calendario de fechas especiales para tener en cuenta, elaborar
las piezas publicitarias con anticipacion, ya que representa una gran
oportunidad para estar en contacto con el publico objetivo con la finalidad de
generar la necesidad de consumo a través de campafias de marketing
tematizadas.
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4.2. Cronograma de Actividades.
Tabla 2. Cronograma de Actividades.
Objetivo Establecer medios para la capacitacion de clientes

Estrategias

Incrementar nimero de clientes

Seguimiento
Téactica Fecha de | Fecha de | | Resultados Responsables
inicio entrega
1. Disefar logo | 15/08/2022| 01/10/2022 |Logo de la empresaDaniel
para todos los formatos|
ly para contar con una
identidad Y
reconocimiento,
recordacion de marca.
2.Revision  de 02/09/2022 | 02/10/2022 || 2CeP0OK,  Instagram, . .,
. WhatsApp, twitter
Redes Sociales .
LinkedIn
3. Disefio carta] 10/09/2022 | 3/10/2022 |Cartas de presentacion| Diego
de presentacion para los  conjuntos|
residenciales
4. Disefio de 03/09/2022|03/10/2022 |Para los clientes y los| Diego
Cotizaciones prospectos de clientes
5. Disefio de| 10/09/2022 | 30/09/2022 |Para ser enviadas Diego
cuentas de
cobro
6. Tarjetas de| 15/10/2022|15/11/2022 [Para enviar por correos Daniel
presentacion masivos
digitales
7. Establecer 25/10/2022 | 25/11/2022 |Camisa, pantal6n,| Diego
propuesta  de gorra, botas de caucho,
dotacion
8. Frases de 15/11/2022|30/11/2022 [Para las redes sociales | Daniel
motivacion
9. Memes 01/12/2022| 15/12/2022 |Para redes sociales Diego
10. Detras de 10/01/2023|30/01/2023 |Para redes sociales Daniel
camaras
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11. 10/01/2023| 30/01/2023 [Para redes sociales Diego
recomendados

del dia

12. 14/01/2023 | 30/01/2023 [Para crear grupos de Daniel
Planteamiento difusion y fidelizacion

CUrsos y sorteos| del cliente

13. Creacion de| 14/01/2023| 30/01/2023 |Calendario de fechas|

calendario lespeciales Daniel y Diego

primer semestre

14. Elaboracion
Misién

14/01/2023

30/01/2023

Para incluir en redes, en
el brochure y comparti
con los colaboradores|
de la empresa

Daniel y Diego

15. Elaboracion
Vision

14/01/2023

30/01/2023

Para incluir en redes, en
el brochure y comparti
con los colaboradores|
de la empresa

Daniel y Diego

16. Elaboracion
propuesta
Responsabilida
d Social

14/01/2023

30/01/2023

Para incluir en redes, en
el brochure y compartir
con los colaboradores|
de la empresa

Daniel y Diego

17. Brochure de
aseo

14/01/2023

30/01/2023

Para incluir en redes, en
el brochure y compartir
con los colaboradores
de la empresa, pard
ofrecer a los clientes vy
darles a conocer de
manera indirecta que se|
le presta servicios &
reconocidas empresas,
generando confianza.

Daniel y Diego

18. cronograma|
de capacitacion
a los
colaboradores.

15/01/2023

15/02/2023

Para realizar la]
propuesta, segun las
necesidades

Daniel y Diego

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3. Desarrollo de las Estrategias.

Datos de la Empresa

NOMBRE: Sarria Company S.A.S.

TIPO DE DOCUMENTO: NIT 900680775-0
REPRESENTANTE LEGAL: Wilson Albeiro Sarria Le6n
DIRECCION: Cra 8 #167D 62 Apto 1037

TELEFONOS: 3124392908

E-MAIL: sercliente@sarriacompany.com

ACTIVIDAD ECONOMICA: 8130 Plantacién, cuidado y mantenimiento de parques
y jardines

REGIMEN: Renta Régimen Ordinario

TIPO DE EMPRESA:

e Propiedad del Capital: privado.

e Actividad econdmica: Sector primario, agricultura -Plantacién, cuidado y
mantenimiento de parques y jardines

e Tamafo: microempresa

e Presencial: local

e Personajuridica: con animo de lucro
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4.3.1 Divulgacién de la imagen corporativa

Figura 17. Implementacion de logo en dotacion.

Fuente: Elaboracioén propia
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Figura 18. Rompevientos.

ECIBIMOS ESPACIOS,
ENBYREGAMOS AMBIENTES.

AMOS

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 19. Vehiculo de la empresa sin logo.

PR
&

Fuente: Elaboracién propi
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Figura 20. Fotografia de los vehiculos con el logo de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia
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4.3.2 Elaboracion formatos que cuenten con los logos y membrete

Figura 21. Formato de Remision

Materas rectangulares con sus respectivas .
en maderas, induidas 140.000 560.000
Hiedra Miami 24 2.000 48.000
Sustrato fertilizado 5 7.000 35.000
Tramsporte material ormamental 1 $0.000 50.000
Subtotal 733.000
[Marco de ta malla [ 1 | 169.000 | 169.000 |

Mano de obra N/A
IVA 19% 32.110

Fuente: Elaboracion propia



Figura 22. Membrete.

L AN

Bogota 312 4392908 - 6947311

Cali 3 3023 - 742 4842
Medellin 318 8588792
<
sercliente@sarriacompany.com

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.3 Disefio de portafolio.

Figura 23. Portada portafolio.

(L %

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 24. Revés portafolio.

13 anos de trayectoria

NuestrosfLIL LG L MG siempre

ofrecen un servicio de calidad.

(o o— v e Ot
-
Rancoomon

- - e |
- .
—

!

-
-

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 25. Cuerpo del portafolio.

(RN servicios |

NUESTRA HISTORIA

Bogerd D.C, 15 de anera do 2023

SehoRES
CONJUNTO RESIDENCIAL
Encanills da
ATERCION: Edward Romera
Adeniisiracién

De manera atents nos permilima presentar cotizacin para ASEQ Y MANTERIMIENTO DE ZONAS VERDES
COMUNES Y PRIVADAS

Sartia Company, uns empresa can mis g2 13 afos de cxperientia ton lineas de senicin enfecatas en
Jos sevicios de Jordineria [martenievienta | impieza en zones verdes, Fumigarion, Fertiizacién, Servicio
i farmative, Disefo de jordines, i i i
Aseo, Desinfeccidn y Personol Outsouscing, en donde nos hemos espeeiibzada cubrienda s
necesidades de grandes, medianas, peuenss empresss, condomimios y comjuntar resdencisies,

spertands un valar dllerenciador v senisio, los objetes ¥

Nuestra smpresa cuenta con Sistema de Gestidn de Salud y Saguridad en e Trabajo [5G SST), Pélies de
responsabiidad v, Polita de cumplimienta ademis de todes las sequisitos marcados por auestrs

Iegalarin.

con o experiancia, prestar un

senicio igi, ordenato, lmpia y seguro, lo mds mpertante cuenta con todas las prestacianes de ley,
idad industri Recibimos espacios

entregamos CIIEIES

sudatacidn

Cordisiments,

‘Wilsen Sarria Legp.
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Clinica
LaColina

cen/c-c:éud
o/

JUMBO

Fuente: Elaboracion propia

Figura 26. Respaldo de portafolio con logos de aliados

#/Alianza
-
Bancolombia®
WETROTEL 7 6
HOTEL & CENTRO 0€ (OMVENOONES
it oaaial
G. METROPOLITANO
GESTION INTEGRAL PH
Ay UNANDINOS s

Club House =

LBl

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4 Pautar constantemente en redes sociales

se crea RECOMENDADOS SARRIA COMPANY S.A.S., el objetivo es hacer dos
recomendaciones por mes inicialmente (una de un libro y otra de una pelicula sobre
jardineria).

Figura 27. Recomendados Sarria.

¢
= RECOMENDABOS | RECOMENDADOS) o5

SARRIA SARRIA
II”I/I[I ’”Ill’l‘

el 25

@
Jardineria

dummies

Fuente: Elaboracion propia

Foto o video del dia: este contenido también es ideal para conectar con los
usuarios, el objetivo es subir fotos o videos a las historias de redes sociales
para dar a conocer las actividades diarias que se realizan en la empresa.
Preguntas: este contenido es para las historias de las redes sociales,
generar interaccion.

Concursos y sorteos: en el 2022 se realiz6 este tipo de campafia. Sigue
siendo tendencia en este 2023, se pueden realizar 1 campafa cada dos
meses donde se pueda obsequiar algo a los usuarios mas fieles.
Tendencias de jardineria: es necesario estar actualizados con todo lo que
estd sucediendo en entorno. Esta informacion se puede compartir en
Facebook.
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Infografia: para este 2023 las infografias siguen siendo tendencia, es otra
manera de informar a los usuarios o hacer que un tema en especifico sea
mas facil de entender.

Influencers: es indispensable que todas las marcas cuenten con uno o
varios influenciadores ya que de esta manera la cuenta tiene mayor
visibilidad, lo cual genera mas seguidores y clientes. Inicialmente se propone
contactar a Lina Tejeiro y Maleja Restrepo.

Detras de Camaras: para conectar con los usuarios, este es un contenido
ideal porque les permite a los seguidores familiarizarse con la empresa,
conocer el que hacer de los colaboradores, conocer el capital humano,
procedencia de las plantas, la materia prima, y toda la logistica que se realiza
para poder prestar un excelente servicio.

4.3.5 Pautar constantemente en redes sociales.
Se realiza la propuesta de pautar para poder llamar la atencién de los clientes por
medio de reels, videos cortos, tick tock, y ensefiar el compromiso de la empresa y

el valor que se le da al capital humano para generar posicionamiento de marca y
conciencia social.

4.3.6 Elaboracion de piezas y videos publicitarios.

Se realiza video porque actualmente es [una tendencia que ha tomado fuerza en el

contenido de redes sociales. Segtn el andlisis, la red social para contactar es Comentado [DMNPO22]: Para realizar una afirmacion de
~ . . tendencia, es importante dar a conocer la evaluacion de los
Facebook y luego es Instagram con una pequefia diferencia.

resultados de las redes sociales, con el fin de evaluar la gestion de
las mismas y el impacto.

https://youtu_be/RISOJXosNZO Comentado [DMNPO23R22]: La publicacién de los videos no

httpS'//yOUtU be/zKTOPPWdkvw es evidencia de la tendencia del contenido en redes.
https://youtu.be/imzk8rTbkk8
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https://youtu.be/RI80JXosN2o
https://youtu.be/zKTOPPWdkvw
https://youtu.be/imzk8rTbkk8

Figura 28. Tips Sarria.

CUIDATUS PLANTAS

No muevas mucho las
plantas de [ugar

Usa el bicarbonato, es
un aliado inocuo

Revisa los niveles de
humedad

Dales mas horas
de luz

Fuente: Elaboracién propia

78



Figura 29. Meme Marketing.

cuando te vas
» (devacaciones

#humorsarria

fugasenty
[tUS plantas |2

\’fé Ve

4

Cuando dices que no
necesitas ningun
disefio de jardin

limpia y desinfecta mi hogar

Fuente: Elaboracion propia

Estos contenidos que sigue siendo tendencia en el 2023 para las redes sociales.
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Figura 30. Frases de motivacién Sarria Company S.A.S.

"AdQUiefe paratu vida "Cuando‘e acercas
el ritmo de la naturaleza. | 3 (3 ndturaleza

Susecreto esa paciencia” | tegtertysh
Ralph Waldo Emerson

<

“lanaturaleza ~ .
nos regala, O _
diatras dia .,/ ¢

S retratos de loque ¢
" esla auténtica . Vid -
bellera” ~ §¢°
o uskin @l

Fuente: Elaboracién propia

Este contenido es una propuesta para iniciar el primer dia de semana.
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Figura 31. Feed para redes.
(SSS Gl IDEMOS

LA NATURALEZA
A\l

& %
Cuidamos y oS

en espacios conservamos
verdes

ARMONIA

Cuidamos. Moo
tus espacios [N

Ve

wm-Zm-m>

Fuente: Elaboracién propia
Con el fin de que sea ameno ingresar a los perfiles.
4.3.7 Establecer canales de comunicacion interna

Dentro de los canales de comunicacion interna se crearon grupos de whatsApp en
donde se comparte diversa informacion para que todo el personal tenga
conocimiento de los diferentes procesos.

4.3.8 Establecer canales de comunicacién constante con los clientes.

Se sugiere establecer bases de datos de los clientes y realizar un seguimiento
constante, establecer una comunicacion digital en donde se evidencie la fecha,
hora, medio por el que se contacté y motivo por el cual se contactd, si se envio
alguna publicidad o promocion, y asi mismo mantener contacto permanente. Se
sugiere como canales de comunicacion el correo electrénico, WhatsApp, Facebook,
Instagram, chats online y demas redes.
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Es indispensable no dejar de un lado la comunicacién interpersonal con los clientes,
teniendo en cuenta que el rango de edad del cliente es bastante amplio.

4.3.9 Crear la misién y vision de la empresa.

Figura 32. Misién de la empresa.

MISION

Aportar soluciones y conocimiento sobre espacios
verdes, jardineria y paisajismo. Contamos con la
vocacion por el buen servicio basado en la profe-
sionalidad y ética. Nuestra compaiiia disefa,
desarrolla, crea y mantiene zonas naturales con el
objetivo de mejorar el bienestar de nuestros clien-
tes y su entorno.

En Sarria Company recibimos espacios y entrega-
mos ambientes llenos de magia natural, descanso

y satisfaccion. Ofrecemos un servicio personalizado
y un plan de accién para cada proyecto.

www.sarriacompany.com

WSarria

lFUente: Elaboracion proplal Comentado [DMNPO24]: Es elaboracién propia??? La misién
fue propuesta para la empresa???

82



Figura 33. Vision de la Empresa.

VISION

En el 2025 gueremos ser la empresa lider en
Colombia en disefio y mantenimiento de es-
pacios verdes, nuestro objetivo es trabajar
con urbanizaciones, conjuntos, edificios, ban-
cos, centros comerciales y todos los espacios
que requieran nuestros servicios.

Cada uno de nuestros clientes contard con
los mejores y exclusivos disefios de jardines,

complementados con la ultima tecnologia y
el constante cuidado al medio ambiente.

www.sar rlacompany.com

\v arria

[Fuente: Elaboracién propia

[Comentado [DMNPO25]: Ibidem
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4.3.10 Implementacion los valores corporativos de la empresa
VALORES CORPORATIVOS:

e Orientacion al cliente

e Compromiso

e Calidad

e Cumplimiento

e Transparencia

e Innovacion

e Respeto

e Fraternidad

¢ Responsabilidad social

4.3.11 Crear una propuesta de Responsabilidad Social:

Aportar soluciones y conocimiento sobre espacios verdes, jardineria y paisajismo.
Contamos con la vocacién para el buen servicio, basado en la profesionalidad y
ética. Es por ello que el disefio, desarrollo y mantenimiento de zonas naturales el
compromiso de permanencia con la sociedad y el respeto al medio ambiente, sobre
lo que se asientan las politicas de responsabilidad corporativa de la EMPRESA
SARRIA COMPANY S.A.S.

Estas politicas son fundamentales en la estrategia empresarial e influyen en la
sociedad, colaboradores, clientes y proveedores. Un comité de ética supervisa
periédicamente su cumplimiento y la direccion de la empresa impulsa el compromiso
con estos principios mediante la asignacion de los recursos necesarios.

La adhesién la EMPRESA SARRIA COMPANY S.A.S. al Pacto Mundial resume
nuestro compromiso de apoyar, impulsar y difundir los principios fundamentales de
los derechos humanos, las préacticas laborales, el medio ambiente y la lucha contra
la corrupcion.
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4.3.12 [Realizar capacitacion a los colaboradores de la empresa.

Actualmente se han realizado dos capacitaciones a los colaboradores, se realiza
con el fin de generar un aumento en la productividad y calidad del trabajo, mejorar
las habilidades comunicativas, a solucionar problemas, tener mas confianza en si
mismo, incrementar el nivel de satisfaccién y desarrollo personal, logrando esa
calidad y productividad.

Figura 34. 1ra Capacitacion a los colaboradores.
¥

Fuente: Elaboracion propia

Figura 35. 1ra Capacitacion a los colaboradores.

v

Fuente: Elaboracién propia
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Comentado [DMNPO26]: Si bien es una estrategia, cual es el
impacto de las mismas dentro de la propuesta realizada la
organizacion.




Figura 36. 1ra Capacitacion a los colaboradores.

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 37. 2da Capacitacion a los colaboradores.
: e

‘ 7~

Fuente: Elaboracion propia
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indicar cual es la razén de las mismas.

4.3.13 [Elaborar un calendario de fechas especiales {Comentado [DMNPO27]: Dentro de las estrategias, se debe

Se elaborar el calendario de fechas especiales para tener en cuenta, elaborar las
piezas publicitarias con anticipacion, ya que representa una gran oportunidad para
estar en contacto con el publico objetivo con la finalidad de generar la necesidad de
consumo a través de camparfias de marketing tematizadas.

Tabla 3. Calendario de fechas especiales 2023.

12 DE FEBRERO ANO NUEVO CHINO INFOGRAFIA DE LOS JARDINES ZEN
ey 14 DE FEBRERO DIA DE SAN VALENTIN PROMOCICON DE OBSEQUIO ESPECIAL
CARNAVAL ARTE ALUSION A DECORACION DE
} 16 DE FEBRERO CARROZAS
‘ 3 DE MARZO DiA DE LA NATURALEZA CONCURSO O SORTEQ
' 8 DE MARZO DIA DE LA MUJER PORMOCION DE OBSEQUIO ESPECIAL
MARZO ARTE GRAFICO ALUSION AL DIA DE SAN
17 DE MARZO DIA DE SAN PATRICIO PATRICIO
28 de marzo INICIO DE SEMANA SANTA
} 1 DE ABIL JUEVES SANTO
2 DE ABRIL VIERNES SANTO
4 DE ABRIL FIN DE SEMANA SANTA
INFOGRAFIA IMPORTANCIA DE LAS
AN 7 DE ABRIL DIA MUNDIAL DE LA SALUD PLANTAS EN LA SALUD
BENEFICIOS DE LA NATURALEZA PARA
s 15 DE ABRIL Dia DELNINO LOS NINOS
‘ 22 DE ABRIL DIA DE LATIERRA VIDEO PROMOCIONADO
TOP 10 DE LOS LIBROS QUE HEMOS
23 DE ABRIL DIA DEL LIBRO RECOMENDADO
ARTE GRAFICO ALUSION AL DIA DEL
MAYO 1DE MAYO DiA DELTRABAJO TRABAJO
' 9 DE MAYO DIA DE LA MADRE PORMOCION DE OBSEQUIO ESPECIAL
INFOGRAFIA DE LA IMPORTANCIA DE
LA BICICLETA PARA EL MEDIO
3 DEJUNIO DIA DE LA BICICLETA AMBIENTE
5 DE JUNIO DIA DEL MEDIO AMBIENTE VIDEO PROMOCIONADO
JUNIO ARTE GRAFICO EN CONMEMORACION
DE ESTE DIA Y ADICIONAL CAMPANA
TODO EL MES MOSTRANDO LA
‘ 10 DE JUNIO DIA DEL JARDINERO IMPORTANCIA DE ESTA LABOR
20 DE JUNIO DIA DEL PADRE PORMOCION DE OBSEQUIO ESPECIAL
21 DE JUNIO DIA INTERNACIONAL DEL YOGA ARTE GRAFICO

Fuente: Elaboracién propia
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4C

Consumidor: Mujeres y hombres entre 25 y 70 personas, estratos 3, 4, 5, 6,
personas naturales y juridicas de la localidad de Usaquén, Bogota

Costos: El sistema de costos se maneja por proyectos, por lo tanto, no se
establece un costo fijo.

Conveniencia: Se ofrecen servicios puerta a puerta, la distribucién de los
insumos y mano de obra se prestan teniendo en cuenta los requerimientos de
los consumidores.

Comunicacion: Entablar comunicacién con los consumidores, conocer su
opinién de los servicios ofrecidos, la calidad y nivel de satisfaccion por medio de
canales de comunicacion digital e interpersonal.

4P

Precio: De acuerdo con el servicio se hace un estimado de precio, pues son varias
caracteristicas que haces que estos varien.

Producto: La empresa vende y ofrece servicios.

Plaza: La empresa inicialmente fortalece la zona de trabajo en la localidad de
Usaquén, Bogota D.C, la empresa cuenta con transporte propio para trasladar los
insumos de jardineria y los utilizados para la prestacion del servicio en general.
Promocidn: Las redes sociales permiten realizar las promociones que se estipulan

para que la divulgaciéon sea efectiva, asi mismo por los diferentes canales de
comunicacion.
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5. CONCLUSIONES

Se desarrollan estrategias de mercadeo, ventas y fidelizacién de clientes para la
empresa SARRIA COMPANY S.A.S. y teniendo el aval del propietario de la empresa
SARRIA COMPANY S.A.S., se implementé el plan de fortalecimiento comercial, ya
gue carecia de varios elementos importantes para la fidelizacién del cliente y no
habia un alto nivel de satisfaccion del mismo.

El buyer person son hombres y mujeres de estratos 3,4,5,6 y el rango de edad es
amplio, entre 25 y 70 afios, asi mismo se identificé que el segmento también esta
sujeto a la normatividad vigente Ley 675 de 2001: Las Unidades Inmobiliarias
Cerradas son conjuntos de edificios, casas y demas construcciones integradas
arquitecténica y funcionalmente, que comparten elementos estructurales y
constructivos, areas comunes de circulacion, recreacion, reunién, instalaciones
técnicas, zonas verdes y de disfrute visual.

Se conté con la colaboracion de los clientes y pudo generar unos pequefios videos
para reels y feeds en redes sociales, en donde los clientes cuenten su experiencia,
algo que sera de gran importancia para la credibilidad y confianza de nuestro publico
objetivo, para el crecimiento y posicionamiento de la empresa.

Se realiz6 un brochure de productos y servicios prestados por la empresa SARRIA
COMPANY S.A.S.

Se definieron los canales de comunicacién, mercadeo y ventas de la empresa
SARRIA COMPANY S.A.S., siendo estos los digitales e interpersonales.

Hay una gran necesidad de cubrimiento de mercado y, por ende, de satisfacer las
necesidades del cliente segln las proyecciones de vivienda de Bogota a nivel de
localidad, pues el crecimiento es bastante significativo.

La gran mayoria de personas buscan un confort, dentro de los que predomina la
calidad de vida, la salud mental, el bienestar, la tranquilidad, la reduccién del estrés,
y es por ellos que la propuesta comercial se enfocé en crear esas sensaciones
desde una publicidad en redes, hasta el momento en que el cliente decide contactar
y mas aln cuando se logra el contacto directo con el cliente, generando esa
tranquilidad.
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El propietario de la empresa esta de acuerdo con el plan de fortalecimiento
comercial y decidi6 implementarlo con fines de posicionamiento con calidad
(teniendo en cuenta que la calidad inicia por la calidad humana), transparencia,
enfoque en el cliente, la responsabilidad social, y la practica de los valores
corporativos que identifiquen y puedan cumplir la mision y vision de la empresa,
confiando en la premisa de ser competitivos, dando solucion al problema inicial y
lograr la fidelizacion de los clientes.
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6. RECOMENDACIONES

Teniendo presente a la empresa y seguln el trabajo desarrollado con este plan, se
sugiere se establezca una propuesta de valor que ayude a diferenciarse de la
competencia, profundizando en los problemas que se desean resolver para los
clientes, haciendo que el servicio prestado en SARRIA COMPANY S.A.S. sea la
solucién perfecta, sindnimo de beneficio para ellos.

Realizar alianzas estratégicas con entidades educativas para la capacitacion
constante de los colaboradores, puesto que se cuenta con un alto porcentaje de
colaboradores en el area operativa y ellos son quienes realizar la labor final y de
cierta manera logran tener contacto con el cliente.

Contar con un departamento de Investigacién, Desarrollo e Innovacion, en donde
se comprometan con la basqueda de avances tecnolégicos que permitan mayor
control, optimizacién de procesos y maximo aprovechamiento de los recursos para
el beneficio y satisfaccién de los clientes.

Establecer un canal de atencidon y comunicacion para los clientes mediante un
soporte técnico dispuesto a atenderle 24/7.

Continuar con los canales de publicidad y realizar pautas publicitarias pagas y
programadas segun el calendario de fechas importantes, segin tendencias.

Como la parte estética hace parte de una identificacion social, se recomienda estar
a la vanguardia de los nuevos disefios de jardineria, estar abiertos a las sugerencias
y recomendaciones de los clientes y realizar diferentes propuestas innovadoras,
amigables con el medio ambiente, y que caracterice y se sientan identificados los
diferentes grupos de clientes, ya sean a nivel residencial u organizacional, buscando
que el valor agregado sea la exclusividad y asi mismo poder ofrecer un excelente
servicio.

Tener una base de datos actualizada, en la que se les envien mensajes a los

clientes, realizando un seguimiento de necesidades y asi ofrecer las promociones
que se realizaran, brindando esta informacion a tiempo.
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Estrategias de expansion debido a los estudios en donde se indica la proyeccion de
crecimiento en el mercado en cuanto a produccién de plantas ornamentales y
espacios y zonas verdes.

Participacion en diferentes escenarios en donde se realiza exposiciones florales,
como estrategia de posicionamiento.

Realizar un andlisis de crecimiento detallado en cuanto al sector de construccion
para ofrecer el portafolio de servicios e identificar las constantes necesidades

Disefiar dos blogs por semana para alimentar la pagina

Estudio de Aliados proveedores de materia prima como viveristas de Fusagasuga,
que, segun el estudio realizado, cuentan con gran variedad de especies, son
unidades de crecimiento y desarrollo econémico

Estrategias de expansién debido a los estudios en donde se indica la proyeccion de
crecimiento en el mercado en cuanto a produccién de plantas ornamentales y

espacios y zonas verdes.

En cuanto a la propuesta de la campafia SEO, para la optimizacién de los motores
de busqueda, por costos aun esta pendiente el andlisis y decision.
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