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Abstract

The project proposes the design and creation of a new business unit for the company Provinas
SAS, named ProviSupply, which will focus on the commercialization of chemical supplies, due to the
opportunity that is presented in the market, due to the progressive growth observed in this sector since
the year 2000.

For the proper development, four specific objectives were proposed, including an organizational
structure for the strategic business unit ProviSupply, defining the portfolio of products that will be
available, identifying direct competitors for the business unit (focused on the city of Bucaramanga) and
the development of a CANVAS model for ProviSupply; each of the above objectives are developed
throughout the project with positive results for the organization.

In addition to the approach and development of the objectives, it is also suggested to the
company to promote the marketing of the organization in order to increase the diffusion and recognition

of the new business unit.



Resumen

El proyecto propone el disefio y creacion de una nueva unidad de negocio para la empresa
Provinas SAS que llevara por nombre ProviSupply, la cual se enfocara en la comercializacion de
insumos quimicos, debido a la oportunidad que se presenta en el mercado, debido al crecimiento
progresivo que se observa en este sector desde el afio 2000.

Para el adecuado desarrollo se plantearon cuatro objetivos especificos entre los cuales se propone
una estructura organizacional para la unidad estratégica de negocio ProviSupply, definir el portafolio de
productos que tendra disponible, identificar los competidores directos para la unidad de negocio
(enfocados en la ciudad de Bucaramanga) y la realizacién de un modelo CANVAS para ProviSupply;
cada uno de los objetivos anteriormente mencionados se desarrollan a lo largo del proyecto con
resultados positivos para la organizacion.

Ademas del planteamiento y desarrollo de los objetivos, también se sugiere a la empresa
promover el marketing de la organizacion para aumentar la difusion y reconocimiento de la nueva

unidad de negocio.
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Introduccion

La presente investigacion hace referencia a la creacion de un modelo de negocio para
ProviSupply como unidad estratégica de Provinas S.A.S, orientada a la comercializacién de insumos
quimicos en Bucaramanga, Santander.

Las caracteristicas principales de estas unidades de negocio es que tienen totalmente claro su
mercado y competidores, ademas posee el control de las funciones de su negocio, aunque emplee
servicios de apoyo de otras empresas, en este caso especifico ProviSupply estaria derivada de Provinas
SAS y por tendria el apoyo de esta, a pesar de lo anterior la unidad cuenta con cierta autonomia
financiera y presupuestal.

Se comenzo a plantear la creacion de una unidad de negocio debido a la oportunidad comercial
que presenta el mercado en esta area, la cual se pudo evidenciar un crecimiento y evolucion constante,
en consecuencia, captar un segmento de mercado mas amplio, y asi logra mantenerse vigente.

Con respecto al marco teérico y metodoldgico se tuvo en cuenta la teoria clarisa de la
administracion de Henri Fayol debido a su enfoque en la estructura y funciones que debe tener una
organizacion para lograr la eficiencia, lo cual se traduce al proposito final de la organizacién, también se
estudia el diamante de Michael Porter, este ayuda a determinar los factores que hacen mas competitivos
a los paises y el medio por el que se puede alcanzar el éxito profesional. Esta investigacion se realizo
basandose en un enfoque cualitativo con un caracter descriptivo, el cual permite desarrollar preguntas e
hipétesis antes, durante o después de la recoleccidn y/o analisis de los datos, ademas de que permite
descubrir las preguntas de investigacion mas importantes. Se desarrollo el estudio involucrando la
proposicion de una estructura administrativa, para lo cual se evalud la situacion de la empresa haciendo

uso del perfil de capacidad interna (PCI) para de esta forma plantear estrategias. Ademas, se planteara
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un perfil de oportunidades y amenazas (POAM) y de esta forma entender el ambiente en el que se
desarrollara la unidad de negocio.
De la misma forma, se hara uso de recursos como la matriz de factores externo e internos (EFE,
EFI), para el posterior planteamiento de la matriz DOFA, la cual permite minimizar riesgos a la hora de
la toma de decisiones, la forma de explorar nuevos mercados, el lanzamiento de nuevos productos o la
creacion de nuevas estrategias, asi como indicar alternativas de accion.
Lo anterior pretende responder los objetivos de la investigacion los cuales son:
e Proponer una estructura organizacional para la unidad de negocio ProviSupply.
e Definir el portafolio de productos para la nueva unidad estratégica de negocio acorde a las
necesidades del mercado objetivo.
e ldentificar los competidores directos para la unidad de negocio ProviSupply en Bucaramanga,
Santander.

e Realizar un modelo CANVAS para la unidad estratégica de negocio ProviSupply.



Capitulo |

Planteamiento del Problema

La empresa Provinas SAS es una organizacion que se caracteriza por fabricar y comercializar

productos quimicos (terminados), y brinda servicios especializados en mantenimiento industrial.

Sin embargo, durante los ultimos afios el sector quimico en Colombia ha presentado un aumento

y evolucién desde el afio 2000, como se puede observar en el grafico 1.

Grafico 1
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Alli se puede analizar como desde el afio 2000 hasta el 2012 el mercado mantuvo un crecimiento

constante de 13,3%, para luego durante los afios 2013 y 2014 mantener un aumento moderado, y

posteriormente hasta el 2019 intensificar su crecimiento de aproximadamente el 7%.

En vista de esto, la empresa vio la oportunidad de incursionar en un nuevo mercado el cual no

habia tenido presente previamente, el de la comercializacion de insumos quimicos, ademas de limitar su

crecimiento de clientes y su evolucion en el mercado, lo cual se convierte en un inconveniente.
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Ademas, no solo se generan las dificultades anteriormente mencionadas, sino que pueden llegar a
evolucionar convirtiéndose en problematicas mucho mas serias, ya que la empresa no se estaria
enfocando en las necesidades del mercado, y directamente de sus actuales clientes, por lo que el
desarrollo debe ser imprescindible, pues “las empresas que no evolucionan con su cliente estan
condenadas al fracaso” (Mendoza Escamilla, Forbes México, 2019).

Debido a lo anterior se plantea la creacion de una nueva unidad estratégica de negocio, que
Ilevara por nombre Provisupply, la cual se encargara de incursionar directamente en la nueva
oportunidad de mercado identificada, asi como complementar la diversificacion de Provinas SAS, lo que

se puede observar resumidamente en la figura 1.

Figura 1
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Esta nueva unidad estratégica de negocio se enfocara en la comercializacion de insumos
quimicos al por mayor y al detal por medio de un establecimiento fisico que estara ubicado en la ciudad
de Bucaramanga, Santander, ademas de la venta de los estos insumos por medio de catalogo realizando

visitas directamente a las empresas interesadas.
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Descripcion de la empresa

La empresa Provinas nacié aproximadamente 32 afios enfocada en el mantenimiento quimico
industrial e institucional, ademas nacionalmente es caracterizada por prestar el mejor servicio
especializado en mantenimiento preventivo y curativo, solucionando de inmediato problemas
presentados en cada una de las industrias. Ademas, la empresa garantiza la eficacia en cada uno de sus
procesos y productos, elaborados con los mas altos estandares de calidad e innovacion.

Su mision se describe como “fabricar y comercializar productos quimicos y servicios
especializados en el area de mantenimiento industrial e institucional, apoyandose en su talento humano e
infraestructura técnica, ademas ofrece comodidad a sus proveedores, calidad en productos y servicios a
sus clientes, garantizando un 6ptimo ambiente laboral a sus empleados y desarrollo integral de la
region”; su vision en cambio se enfoca en llegar a ser una empresa posicionada nacionalmente
reconocidos por su innovacion, infraestructura y su desarrollo amigable con el medio ambiente,
enfocado totalmente a la satisfaccion de sus clientes e ir contribuyendo al engrandecimiento del pais
incursionando al mercado internacional.

Dentro de su portafolio comercial cuenta con sobre 200 productos, clasificados en mas de 10
categorias, dentro de las que se encuentran antiadherentes, anticorrosivos y desoxidantes, calderas,
cubiertas protectoras, desengrasantes, desincrustantes, desinfectantes, desplazadores de humedad,
destapador de cafierias, espumantes, jabones para manos, lubricantes, entre otros; ademas de mas de
3.600 clientes satisfechos y se tiene presencia en 1.118 ciudades en Sudamérica.

En la actualidad la empresa cuenta con dos sedes principales en la ciudad de Bucaramanga, una
de ellas es el area administrativa ubicada en la Calle 24 #25 — 36, y la otra es la bodega y area de

almacenamiento ubicada en la Calle 4 # 11-21.
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Con respecto de mi posicion, Paula Valentina Ibafiez, dentro de la empresa realizando las
practicas empresariales es bajo el titulo de auxiliar administrativo, y estoy encargada de la realizacion
del proyecto de creacion de la nueva marca Provisupply en compariia de mi actual jefe inmediato quien
es Luis Ernesto Palmera, bajo el cargo auxiliar administrativo, las funciones que él ejecuta son
principalmente en apoyo a la gerencia comercial, y en el momento realiza las funciones de lider en el

proceso de la creacion de la nueva marca comercial Provisupply.

Figura 2

Organigrama Empresarial Provinas SAS
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Como se puede observa en el organigrama, siendo la empresa una sociedad por acciones
simplificada, en la cima de la organizacion se encuentra la junta de socios, seguido del Gerente CEO y

con entes externos, como lo son el Auditor Interno, la Asesoria Juridica y el Revisor Fiscal.
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Objetivo General

Disefiar un modelo de negocio para ProviSupply, como unidad estratégica de Provinas S.A.S,

orientada a la comercializacion de insumos quimicos en Bucaramanga, Santander.

Objetivos Especificos
e Proponer una estructura organizacional para la unidad estratégica de negocio ProviSupply.

e Definir el portafolio de productos para la nueva unidad estratégica de negocio acorde a las

necesidades del mercado objetivo.

e Identificar los competidores directos para la unidad de negocio ProviSupply en Bucaramanga,
Santander.

e Realizar un modelo CANVAS para la unidad estratégica de negocio ProviSupply.
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Delimitacion

El presente proyecto tiene como objetivo el disefio de un modelo de negocio para ProviSupply,
como unidad estratégica de Provinas S.A.S, orientada a la comercializacion de insumos quimicos, cuyo
principal establecimiento se plantea para la ciudad de Bucaramanga, Santander.

El anélisis realizado para el reconocimiento de la oportunidad comercial para la investigacion se
enfoco en el sector quimico a partir del afio 2000, desde donde se evidencio el crecimiento progresivo de
este, ademas, las principales empresas competidoras analizadas en el desarrollo del trabajo se acentlan a
aquellas que destacan dentro de los proveedores de la empresa Provinas S.A.S.

Finalmente, el enfoque con el que se disefio el presente trabajo se enfoco en el ambito cualitativo
con un caréacter descriptivo, por lo que se desarrollan preguntas antes, durante y/o después del analisis de
los datos, ademas este enfoque permite que la investigacion se fundamente en la perspectiva

interpretativa centrada en el entendimiento.
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Justificacion

Debido al movimiento evidenciado en el sector quimico, en donde se pudo observar una
evolucion y crecimiento desde el afio 2000, la empresa vio la oportunidad de incursionar en un nuevo
mercado que no habia tenido presente previamente, el cual es la comercializacion de insumos quimicos.

Por lo anterior se planteo la idea de la creacion de una nueva unidad estratégica de negocio que
Ilevara por nombre ProviSupply, enfocada en el &mbito previamente mencionado, para que de esta
forma la empresa no limite el crecimiento de clientes, mantenga una evolucién constante basandose en
las necesidades del mercado, ademas que complemente la diversificacion de Provinas SAS.

Para la realizacion y adecuado desarrollo del proyecto se aplicaron conceptos como unidad
estratégica de negocio, modelo CANVAS, matriz DOFA, portafolio de productos y estructura
organizacional, ademas de la aplicacion de teorias como la teoria clasica de la administracion de Henri
Fayol, el Diamante de Michael Porter y el plan de negocios, el planteamiento de un modelo de negocio
para ProviSupply , como unidad estratégica de Provinas SAS, orientada a la comercializacion de
insumos quimicos en Bucaramanga, Santander, lo anterior debido a la oportunidad comercial que
presenta el mercado, en el cual se pudo evidenciar un crecimiento y evolucion constante, por lo que en
consecuencia, se podria captar un segmento de mercado mas amplio, y asi mantener la empresa vigente.

Ademas, para lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos se acudira al empleo de
técnicas de analisis para conocer mas a fondo la situacion actual de la empresa tanto internamente, estas
son el perfil de capacidad interno, perfil de oportunidades y amenazas, la matriz de evaluacion de
factores internos y externos, la matriz DOFA y el modelo CANVAS.

Su resultado permitira conocer el diagnostico general y por consiguiente el correcto
planteamiento de estrategias y posibles planes de accidn acorde a las necesidades de la empresa y

ajustadas a la normativa vigente y el movimiento del sector.
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Capitulo 11

Estado del arte
A continuacion, se presenta el estado del arte del proyecto para disefiar un modelo de negocio par
la nueva unidad estratégica Provisupply, en el cual se contemplaron trabajos relacionados con el &rea de

estudio y relacion al mercado que se esta estudiando.

Tabla 1

Trabajos de Referencia

item | Titulo de la investigacion Autor / Afio Objetivo Cita

1 Factores que inciden en la | Priscila Fernandez | Identificar los factores | (Ferndndez Duque,
creacion de una unidad de | Duque, Vargas | que inciden en la | Vargas Valdivieso,
negocio. Valdivieso, Said Diez | creacion de una unidad | Diez Farhat. 2019)

Farhat. 20109. de negocio.

2 Modelo de negocio para la | Donoso Ortiz, Carlos | Estructurar un modelo | (Donoso Ortiz,
creacion de una empresa de | Patricio. 2021. de Negocio para una | 2021)
Consultoria Minera. Empresa de Consultoria

Minera en Antioquia,

Colombia.
3 Plan para la creacién de una | Zamora Quintana, | Desarrollo de un plan de | (Zamora Quintuiia,
nueva unidad de negocio | Carolina. 2015 negocios para la | 2015)
para la fabricacion de creacion de una nueva

envases plasticos para unidad de negocios para
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PUBLISCREEN en el

sector Prosperina.

la  fabricacion  de
envases plasticos con
impresion de disefios
personalizados para la
industria farmacéutica y
agroguimica en el sector
de la Prosperina en la

ciudad de Guayaquil.

Como crear un modelo de

negocio: Caso Taxiwoman

Macias Acosta,

Rubén.

Diaz Flores, Manuel.

Dar a conocer el modelo

de negocios CANVASYy

(Macias  Acosta,

Diaz Flores,

Garcias Sandoval, | presentar un caso de | Garcias. Sandoval,
Gladys. 2015. éxito del proyecto | 2015)
Taxiwoman mediante el
uso de esta
metodologia.
Plan de Negocios para la | Pardo Nufiez, Andrés. | Disefiar un plan de | (Pardo Nufiez,
Comercializadora Pool | 2020. negocios para la | 2020)
Chemical en el comercializadora Pool
corregimiento de Chinauta- Chemical en el
Fusagasuga. corregimiento de
Chinauta-Fusagasuga.
Formulacion de un modelo | Gutiérrez Rivera, | Propuesta para (Gutiérrez  Rivera.

de negocio y propuesta de

Augusto. 2013.

transformar y/o

2013)
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modelo operacional para
una empresa del sector
asegurador basado en el

modelo CANVAS.

modificar el modelo de
negocios y el modelo
operacional actual de
POSITIVAS.A., yel
cual se enmarque e
integre dentro de la

estrategia corporativa

definida.
Creacion de un modelo de | Varela Gomez, Paul. | Definir un modelo de | (Varela ~ Gomez,
negocio para la “Revista | 2016. negocio para la “Revista | 2016)
Etnias Palmera” Etnias Palmera”
Disefio de Modelo de | Amado, Camila. | Plantear una propuesta | (Amado, Gonzalez,
Negocio y Aplicacion de | Gonzélez, Juliana. | de mejoraala 2019)
modelo CANVAS en la | 2019 Fundacién Vigilia de
organizacion  Fundacién Colombia IPS a partir
Suefio Vigilia Colombiana. del un analisis y
evaluacion de gestién
gerencial de la
organizacion.
Disefio del Modelo de | Velandia Castillo, | Disefar el modelo de (Velandia Castillo,

Negocio y Propuesta de un

Plan de Transformacion

Laura. Obando Narifio,

Andrés. 2018

negocio y generar el
plan de transformacion

empresarial a mediano

Obando

2018)

Narifio,
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para la Compafiia Pesquera

del Mar SAS.

plazo (3 a 5 afios) de la
compaiia “Pesquera del
Mar”, ubicada en el
departamento de

Santander, Colombia.

10

Modelo de Negocio: Novus

Kids.

Hernandez, Jorge
Andrés. Parada, Eliana

Lucia. 2019.

Presenta la
contextualizacion del
problema,
oportunidades
(...)aprendizajes del
proceso de validacién,
explicacion del
prototipo funcional, de
un modelo de negocio
para ensefary
desarrollar habilidades
necesarias para
despertar y desarrollar
el espiritu
emprendedor en nifios

y jovenes, enfocado en

(Hernandez,

Parada. 2019)
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colegios de educacion

primaria y secundaria.

Fuente: Elaboracion Propia.

De acuerdo a lo encontrado en los trabajos anteriormente mencionados se pudieron encontrar
varios aspectos metodologicos que se implementaran en la presente investigacion.

Dentro de los trabajos de investigacion mas destacables que fueron tenidos en cuenta para
complementar la informacion se encuentra “Como crear un modelo de negocio: Caso Taxiwoman, de los
autores Rubén Macias Acosta, Manuel Diaz Flores y Gladys Garcia Sandoval, esto debido a que el
objetivo general del estudio se enfoca en la creacidén de un modelo de negocio, lo cual abarco
principalmente el modelo de negocios CANVAS, el cual tiene una importancia representativa para el
desarrollo de la presente investigacion ya que permite ver con mas transparencia los &mbitos que deben
tenerse en cuenta en cada uno de los aspectos.

De la misma forma, el estudio titulado “Disefio de Modelo de Negocio y Aplicacion de modelo
CANVAS en la organizacion Fundacion Suefio Vigilia Colombiana” de los autores Camila Amado y
Juliana Gonzélez, fue usado como una referencia importante debido a los multiples modelos para el
analisis de organizaciones para asi presentar mejores rendimientos, lo cual brinda una idea mas clara la
forma en que deben aplicarse en el presente trabajo.

Finalmente, otro de los principales trabajos tenidos como referencia fue el titulado “Disefio del
Modelo de Negocio y Propuesta de un Plan de Transformacion para la Compafiia Pesquera del Mar
SAS” de los autores Laura Velandia Castillo y Andrés Obando Narifio, debido a que en el desarrollo de

su investigacion disefian un modelo de negocio para generar un plan de transformacion a mediano plazo,



lo cual brindo referencias para el planteamiento de las estrategias y objetivos que se plantean en el

desarrollo de la presente investigacion para la unidad estratégica de Negocio ProviSupply.
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Marco Tedrico

Plan de Negocios.

“Un plan de negocio es un documento en el que se plantea un nuevo proyecto comercial centrado
en un bien, en un servicio, o en el conjunto de una empresa” (Sdnchez Galan, 2015)

Ademas, también es un medio para concretar ideas, una forma de ponerlas por escrito de manera
formal y mas estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad del emprendedor. Estos
conceptos muestran la importancia de la realizacidn de un plan de negocios ya que de esa forma se
puede encontrar un apoyo claro y fundamental para la creacion de cualquier tipo de negocio o0 empresa,
ademas de que esto permite plasmar estrategias e ideas que determinen el éxito del negocio.

Un adecuado plan de negocio debe abarcar con totalidad el funcionamiento de varias areas de la
empresa, las cuales. Pueden resumirse en Estructura de la Administracion de la Empresa, la cual se
relaciona con el estatus, la administracion de la sociedad y sus funciones. También se encuentra la
Estructura Juridica y Mercantil la cual se relaciona con la constitucion de la sociedad, tramitaciones
mercantiles y fiscales. Estructura Econdmica de la Empresa, la cual se relaciona con el entorno,
mercado, objeto de la actividad y la competencia. Planificacion de Ventas, la cual se relaciona con las
estimaciones, sistemas de ventas y gestion de cobros y pagos. Gestion de recursos humanos, la cual se
relaciona con la seleccion, formacion, coordinacion y politicas salariales y finalmente Plan financiero y
contable el cual se relaciona con la valoracion de inversiones y proyectos, gestion de flujos de caja,

gestion de capital social y pasivos.
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Teoria clasica de la administracion: Henri Fayol

Henri Fayol fue uno de los grandes contribuyentes al enfoque clasico de la administracion
general y administracion industrial. Su principal aporte fue escribir sobre problemas no estudiado por
Taylor.

Fayol hizo grandes contribuciones a nivel administrativo, donde se describe su filosofia y
propuestas como en la teoria clasica de la administracion se distingue ya que se enfoca en la estructura y
las funciones gque debe tener una organizacion para lograr la eficiencia. Esta teoria nacio en Francia a
principios del siglo XX en donde su principal exponente era Henri Fayol, quien a partir de su vasta
experiencia como ejecutivo de una empresa metalUrgica plasmo su vision y su concepto de la
administracién de empresas en su libro “Administration industrielle et générale” publicado en 1916.

Ademas, Fayol destaca que toda organizacion debe cumplir con una serie de funciones basicas,
que son las siguientes:

-Funciones técnicas: Las cuales son funciones empresariales y primordiales de la empresa, como
las funciones productivas.

-Funciones comerciales: Se enfoca en las actividades de compra, venta e intercambio.

-Funciones financieras: Implican la busqueda y gestion del capital, donde el administrador es
fundamental, ya que controla la economia de la empresa.

-Funciones de Seguridad: Hace referencia al bienestar de la organizacion y los colaboradores,
teniendo en cuenta la seguridad tanto industrial como personal.

-Funciones Contables: Se enfoca en lo relacionado a los costos, inventarios y estadisticas
empresariales.

-Funciones Administrativas: Encargados de la regulacién, integracion y control delas funciones

anteriormente mencionadas.
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En su libro Fayol parte de un enfoque sintético, global y universal de la empresa, con lo cual se
inicia la concepcidn estructural de una empresa, contrario a la teoria de Taylor, la cual se enfocaba en la
racionalizacion del trabajo del obrero. Ademas, también dentro de la teoria clasica de la administracion
se destacan seis areas funcionales basicas: Administracién, Operaciones, Comercial, Financiera, de
Seguridad y Contable, todas ellas enmarcadas dentro del proceso administrativo y sus etapas:

-Planear: Visualiza el futuro y traza un programa de accion.

-Organizar: Construye las estructuras material y social de la empresa.

-Dirigir: Guia y orienta al personal.

-Coordinar: Enlaza y armoniza todos los actos colectivos.

-Controlar: Verifica que todo suceda de acuerdo con las reglas establecidas y las ordenes dadas.

Ademas, dentro de su teoria Fayol expone los principios generales de la administracion dentro de
los que se encuentra la Division de las Areas la cual hace referencia a la especializacion de tareas y
personas para aumentar la eficiencia dentro de la empresa. También se encuentra el principio de
Autoridad y Responsabilidad el cual hace referencia al derecho a dar ordenes y esperar obediencia
(jerarquia) y el deber de rendir cuentas. Disciplina, la cual hace referencia a la energia y justicia en
ordenes sanciones, normas claras y justas (jefes) y la obediencia y respeto por las normas
(subordinados). Unidad de Mando, la cual hace referencia a que cada empleado debe recibir ordenes de
un solo jefe. Unidad de Direccidn, la cual hace referencia a que debe haber un jefe y plan para cada
grupo de actividades que tengan el mismo objetivo. Subordinacion de los intereses individuales a los
generales, lo cual hace referencia a que los intereses generales siempre deben estar por encima de los
intereses particulares. Remuneracion del Personal, la cual hace referencia a que debe haber una
satisfaccion justa y garantizada para los empleados y para la organizacién. Centralizacién, la cual hace

referencia a la concentracion de autoridad en la cupula de la organizacion. Cadena Escalar, la cual hace
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referencia a la linea de autoridad que va del escalon mas alto al mas bajo, pero que puede saltearse y es
necesario y existe autorizacion. Orden, la cual hace referencia a que debe haber un ligar para cada cosa.
Equidad, la cual re refiere a la amabilidad y justicia para conseguir lealtad por parte del personal.
Estabilidad del Personal, la cual se refiere a una razonable permanencia de una persona a su cargo.
Iniciativa, la cual hace referencia a la capacidad de visualizar un plan y asi asegurar su éxito. Y
finalmente el principio de Espiritu de Equipo, el cual hace referencia a la armonia y unién de las
personas para un adecuado y saludable ambiente laboral, y por consiguiente un eficiente funcionamiento

organizacional.

Diamante de Michael Porter

Michael Porter es un académico estadounidense conocido por sus teorias econdémicas. Este
modelo determina los factores que hacen mas competitivos a los paises y el medio por el que alcanzan el
éxito empresarial, esto fue presentado por primera vez en el afio 1990 por Michael Porter en su libro “La
ventaja competitiva de las naciones”.

El diamante de Porter establece 4 atributos que influyen directamente en la competitividad tanto
de un pais como de un sector, asi como de las empresas que lo conformar cuatro atributos, estos son:

-Condiciones de los factores de producto: Hace referencia a la existencia de mano de obra
cualificada, asi como de conocimiento cientifico.

-Condiciones de la demanda: Hace referencia a la presencia de una demanda local exigente y
que influya en las empresas hacia una mejora continua de sus productos y/o servicios.

-Sectores relacionados y de apoyo: Hace referencia a la existencia de proveedores competitivos

que permitan un acceso rapido y seguro de sus productos y/o servicios.



-Estrategia, estructura y rivalidad: Hace referencia al proceso y la facilidad para la creacion,

organizacion y gestion de las empresas de un determinado sector.

Figura 3

Diamante de Porter

Estrategia,

astrctura
v revaedadd

Fuente: competitividadyestrategia.com

En la figura 3 se puede observar la forma en que se representa el Diamante de Porter, donde se
observa la competitividad en el centro y las cuatro fuerzas alrededor trabajando en pro de ese objetivo.
Porter asegura que para que una empresa sea competitiva debe tener la capacidad de hacer

trabajar los 4 componentes anteriormente mencionados de forma equilibrada. Sin embargo
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adicionalmente también definio dos factores externos que influyen en el diamante, y por consiguiente en

la competitividad, los cuales son Casualidad, que hace referencia a aquellos acontecimientos imprevistos
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que estan fuera del control tanto de las empresas como de los gobiernos (ej., guerras, crisis financieras,
decisiones politicas de gobiernos extranjeros, etc.), y Gobierno que hace referencia al conjunto de leyes

que pueden influir positiva o negativamente sobre los 4 factores del diamante de Porter.

Modelo CANVAS

Este modelo fue creado y disefiado por el doctor Alexander Osterwalder (investigador, autor,
consultor, orador y emprendedor suizo, especializado en la generacién de modelos de negocio
innovadores) en el afio 2004, mismo afio en que presento su tesis doctoral sobre “Ontologia de Modelos
de Negocio”, sin embargo, fue hasta el afio 2009 se consolida el Business Model Canvas cuando publico
por primera vez el libro “Business Model Generation”, como método para describir, visualizar y
modificar modelos de negocio. También se puede caracterizar como capaz “organizar las ideas para
definir un modelo de negocio, y de esta forma generar valor para los clientes” (Molina, 2021, IeBS),
ademas ayuda a describir cada una de las bases necesarias para su adecuado funcionamiento y desarrollo
dentro del mercado, estas son:

-Segmento de Mercado: Permite identificar los distintos grupos de personas a los que va dirigido
la propuesta de valor

-Propuesta de Valor: Permite establecer los productos y/o servicios que ofrece la empresa, asi
como el valor que aporta al segmento de mercado.

-Canales: Ayuda a establecer contacto con los segmentos de mercados identificados para ofrecer
la propuesta de valor.

-Relaciones con los Clientes: Permite tener claro la forma en que se desarrollara la interaccién
entre cliente y empresa.

-Fuentes de Ingreso: Alli se indican los ingresos con los que cuenta la empresa.
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-Recursos Clave: Alli se identifican los activos clave con los que cuenta la empresa para ofrecer
sus productos y/o servicios.

-Actividades Clave: Se identifican las actividades mas importantes que la empresa debe tener
para ofrecer sus productos y/o servicios.

-Asociaciones Clave: Permite identificar los socios necesarios para el modelo de negocios en el
momento de distribucién y venta de sus productos y/o servicios.

-Estructura de Costes: Se identifican aquellas fuentes que generan costos al desarrollo del
modelo de negocio.

De la misma forma el uso de este modelo tiene multiples beneficios como la mejora en la
comprension de la informacion, ya que se hace uso de herramientas visuales y fomenta la creatividad,;
también permite tener amplios puntos de enfoque para asi tener una perspectiva y vision general mas
completa; ademas permite un andlisis estratégico pues se pueden visionar todos los elementos del lienzo

facilmente y asi sacar el mayor partido de esta herramienta.
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Marco Conceptual
Unidad Estratégica de Negocio: Estas son grupos de productos y/o servicios que hacen parte de
una misma empresa, que actdan de forma autdbnoma por razones estratégicas, pero siguen
haciendo parte de la empresa. (Contreras Oviedo, 2020. ACDITRA)
Segln Menguzzato y Renau se entiende como una unidad estratégica de negocio es el conjunto
homogéneo de actividades o negocios desde el punto de vista estratégico, por lo que es posible
formular una estrategia comun, pero diferente, de la estrategia adecuada para las otras UEN
(unidades estratégicas de negocio), basicamente hace referencia a que cada UEN es
completamente autbnoma, pero no es independiente de las otras UEN, ya que se integran en una
misma estrategia de empresa.
El concepto de “Unidad Estratégica de Negocio” se origino en el afio 1973 ya que durante este
periodo la General Electric comenzo la implementacion de un modelo de este tipo debido al tipo

de organizacion y su alta complejidad.

Modelo CANVAS: Hace referencia a un modelo visual donde se pueden organizar las ideas para
definir un modelo de negocio, y de esta forma generar valor para los clientes. (Molina, 2021,

leBS)

Matriz DOFA: Es una herramienta de analisis estratégico que ayuda a entender tanto los
factores externos como los internos que pueden llegar a afectar o a favorecer el negocio, ademas

también ayuda a que la planeacion estratégica llegue a ser efectiva. (Negocios y Empresa)
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Portafolio de Productos: Hace referencia a un grupo de productos que ofrece la empresa, y se
hace uso de este ya que brinda la ventaja de presentar al cliente la variedad que ofrece la
empresa. (Bazan Claro, 2016, Marketeroslatam)

Es importante contar con un portafolio de productos para de esta forma dar a conocer a los
clientes o potenciales clientes cual es el trabajo que la empresa realiza y cual es la oferta que
tiene disponible, de esta forma los clientes no tendran ninguna duda de lo que se vende, ademés
causa una buena impresion. Un portafolio de productos posee 4 caracteristicas mercadolégicas

que son: Amplitud, extension, profundidad, consistencia.

Estructura Organizacional: Esta representa la forma en la que se organiza el trabajo dentro de
una empresa, en otras palabras, es la forma como se asignan las distintas funciones y
responsabilidades que debe cumplir cada uno de los colaboradores para de esta forma alcanzar
los objetivos propuestos por la empresa.

Es importante tener una clara estructura ya que asi se determinan los distintos departamentos y
areas que integran una organizacién, ademas de la creacion de un sistema jerarquico entre las
diferentes areas de responsabilidad y definir las tareas y responsabilidades de cada uno de los
miembros de la empresa, gracias a lo mencionado anteriormente se permite desarrollar las

actividades con eficacia y asi se evitan confusiones o conflictos.
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Marco Legal
A continuacion, se presentara la normativa relacionada con el disefio un modelo de negocio para
la unidad estrategia de Provisupply orientada a la comercializacion de insumos quimicos en la ciudad de
Bucaramanga, Santander.
Normativa Colombiana

e Ley N°2069, 31 Dic 2020: Ley de emprendimiento, una ley para el fomento y desarrollo
cooperativo y de la economia solidaria, esta tiene por objeto establecer un marco regulatorio que
propicie el emprendimiento y el crecimiento, consolidacion y sostenibilidad de las empresas, con
el fin de aumentar el bienestar social y generar equidad. Dicho marco delineara un enfoque de
acurdo a las realidades socioecondmicas de cada region del pais.

e Decreto N° 1496 de 2018: Protege a quienes trabajan con quimicos. Este decreto adopta el
sistema globalmente armonizado de Clasificacion y Etiquetado de Productos Quimicos y se
dictan otras disposiciones en materia de seguridad quimica.

El objetivo de este decreto es que las empresas que produzcan manipulen y/o almacenen
sustancias quimicas cuenten con todas las herramientas necesarias para identifica, y comunicar
algun peligro que pueda haber en el uso de cada quimico, basicamente para que sea usado como
una herramienta de prevencion para potenciales efectos en la salud, asi como en el medio
ambiente. Es por esto que el etiquetado del quimico debe tener unas caracteristicas donde se
informe: Identificacion del producto, identificacion del peligro, composicion (componentes del
producto), primeros auxilios, medidas contra incendios, medidas en caso de vertido accidental,
manipulacion y almacenamiento, controles de proteccion personal, propiedades fisicas y
quimicas, estabilidad y reactividad, informacion toxicologica y eco toxicoldgica, informacion

relativa al transporte y sobre la reglamentacion.
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e Resolucion No 3270: Por el cual se dicta el codigo de Etica Profesional para los quimicos,
Quimicos de Alimentos, Quimicos Industriales y Técnicos o Tecnélogos Quimicos.

De acuerdo con el literal €) del Articulo 9 de la ley 53 de 1975, el consejo profesional de quimica
propondra al gobierno nacional las normas de ética profesional y fijar de modo claro y preciso las
obligaciones del quimico para consigo mismo, con su profesion, con el pais y con la comunidad
nacional y universal.

e Decreto 2530 de 2009: Por el cual se adoptan medidas tendientes al control de la exportacion de
sustancias quimicas controladas, con el propoésito de evitar la desviacion de dichas sustancias
para la fabricacion ilicita de estupefacientes o sustancias psicotropicas, por lo que se
implementaron mecanismos de notificaciones previas tanto a la importacion como a la
exportacion de dichas sustancias. De la misma forma el Estado Colombiano muestra su
compromiso en materia de lucha y cooperacion internacional.

e Decreto 1609 de 2002: Por el cual se reglamenta el manejo y transporte terrestre automotor de
mercancias peligrosas por carretera, para de esta forma minimizar los riesgos, garantizar la
seguridad y proteger la vida y el medio ambiente, de acuerdo con las definiciones y
clasificaciones establecidas en la norma técnica colombiana “Transporte de mercancias

peligrosas. Clasificacion, etiquetado y rotulado” (NTC 1692).
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Capitulo 111

Metodologia
Con el fin de analizar y evaluar la oportunidad y competitividad empresarial, el cual se considera
objeto en la presente investigacion, se adopto un plan de trabajo enfocado en el &mbito cualitativo con
un caracter descriptivo. Este enfoque cualitativo puede desarrollar preguntas e hipétesis antes, durante o
después de la recoleccion y/o anélisis de los datos, con frecuencia estas actividades sirven para descubrir
las preguntas de investigacion mas importantes para de esta forma perfeccionarlas y responderlas. En la

figura 4 se puede observar el proceso que tiende a llevar este tipo de investigacion.

Figura 4

Proceso Cualitativo
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Fuente: Metodologia de la investigacion (Sampieri)

En la figura del proceso cualitativo se puede entender que a pesar de haber distintas etapas claras
para la recopilacién de la informacion, también permite la versatilidad de regresar a etapas previas (por

esta razdn se presentan las flechas curvadas y en dos sentidos)
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Ademas de lo anteriormente mencionado, la aproximaciéon cualitativa posee varias caracteristicas
dentro de las cuales se encuentra: En primer lugar los planteamientos iniciales no son tan especificos,
contrario al enfoque cuantitativo, y las preguntas de investigacion por lo general no se definen por
completo. Otra cualidad de este enfoque es que se basa principalmente en una l6gica y proceso
inductivo, por lo que va de lo particular a lo general. En la mayoria de los casos no se prueban hipotesis
en los estudios cualitativos, sino que estos se general durante el proceso y de la misma forma se van
perfeccionando conforme se encuentran mas datos. El enfoque cualitativo se fundamenta en la
perspectiva interpretativa centrada en el entendimiento.

Entendiendo los conceptos con los que se trabajara a lo largo de la investigacion se puede
comprender con mayor facilidad la forma en que se presentara el proyecto. Por lo anterior para el
desarrollo del estudio se involucra la proposicion de una estructura administrativa, para ello se evaluo la
situacion de la empresa haciendo uso del perfil de capacidad interna (PCI) para asi brindar un
diagnostico claro y plantear estrategias. De la misma forma se planteo el perfil de oportunidades y
amenazas del medio (POAM), para asi conocer y entender el ambiente en el que se desarrollara
ProviSupply, ademas se hizo uso de la matriz de factores externos (EFE) y matriz de factores internos
(EFI) para identificar los aspectos que puedan influir en el crecimiento de la unidad de negocio, y
posteriormente plantear una matriz DOFA, la cual brinda un andlisis y un diagnostico completo sobre la
empresa, lo cual beneficia enormemente ya que reduce los riesgos a la hora de toma de decisiones, como
explorar nuevos mercados, el lanzamiento de algin nuevo producto o la creacion de nuevas estrategias
de marketing, ademas ayuda para anticiparse a movimientos externos, asi como indicar alternativas de

accion.
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Complementando la estructura administrativa se crea una propuesta de valor asi como el
planteamiento de la misidn y vision que presentara, ademas se replanteo el organigrama empresarial de
la empresa Provinas SAS adaptandolo a la creacion de ProviSupply,

En segunda instancia, dentro del plan de trabajo esta incluido la definicion de un portafolio de
productos, donde se identificaran aquellos insumos quimicos mayormente demandados enfocados a
distintas industrias, como lo son la linea alimenticia, linea hospitalaria y odontoldgica, linea de
tratamiento de aguas, linea de limpieza, linea cosmética, linea textil, linea plasticos y joyeria, linea
agroindustrial y acuicultura.

También, se plantea identificar los competidores directos, para esto se realizard un analisis de las
empresas ubicadas en el sector de Bucaramanga, Santander, con el fin de entender los aspectos que las
hacen tan competitivas y la forma de conllevar la unidad de negocio para que su desempefio sea
competitivo.

Y finalmente el planteamiento de un modelo CANVAS; este tipo de modelo puede ser usado
para el desarrollo de un modelo de negocio de una nueva empresa, asi como el modelo de negocio de
cualquier empresa de la competencia, todo esto plasmado de forma grafica y sencilla permitiendo

comprender y analizar los aspectos que contiene con facilidad (figura 5).
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Figura 5
Plantilla Modelo CANVAS
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Fuente: modelocanvas.net

Los aspectos que comprende el modelo CANVAS son:

-Segmento de Mercado: Alli se indican los distintos grupos de clientes a los que se ofrece la
puesta de valor.

-Propuesta de Valor: Se indican los productos y/o servicios, asi como el valor que aporta al
segmento de mercado previamente identificado.

-Canales: Indica como la empresa establece contacto con su segmento de mercado para ofrecerle
su propuesta de valor materializada en productos y/o servicios.

-Relaciones con los Clientes: Alli se indica la politica por la cual la empresa mantendra contacto

con sus clientes.
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-Fuentes de Ingresos: Alli se indican las fuentes de ingresos que dispone la empresa, algunas de
ellas podrian ser las ventas, cuotas por suscripcion, patrocinios...

-Recursos Clave: En este aspecto se indican los activos claves con los que se apoya la empresa
para ofrecer sus productos y/o servicios.

-Actividades Clave: Alli se indican las actividades mas relevantes e importantes que la empresa
debe tener para ofrecer sus productos y/o servicio a sus clientes.

-Asociaciones Clave: Alli se indican los distintos socios y proveedores que son necesarios para el
desarrollo del modelo de negocio para la distribucion y venta de los productos y/o servicios ofertados.

-Estructura de Costes: En este ultimo aspecto se indican todas aquellas fuentes que generan

costos a la actividad y desarrollo del modelo de negocio.



Capitulo IV

Desarrollo

1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

1.1 Perfil de Capacidad Interna (PCI)
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El perfil de capacidad interna consiste en evaluar la situacion presente de una empresa, es por

esto que se analizan distintos enfoques que brinden un diagnostico de la situacion empresarial y de

esta forma crear estrategias. Las categorias que se estudian son capacidad directiva, capacidad

competitiva, capacidad financiera, capacidad tecnoldgica y capacidad del talento humano, de las

cuales se analizaran aquellos aspectos que generan mas impacto y son mas representativos para el

desarrollo de la empresa.

Tabla 2
Perfil de Capacidad Interna (PCI)

Perfil de capacidad interna (PCl)
Fortalezas Debilidades
Nivel ‘ Puntos Nivel Puntos
Capacidad Directiva

Uso de andlisis y planes estratégicos Medio 2 | Medio 2
Velocidad de respuesta a condiciones
cambiantes Alto 3| Bajo 1
Comunicacién y control gerencial Medio 2 | Medio 2
Experiencia y conocimiento de directivos Alto 3| Bajo 1
Habilidad para responder a tecnologias
cambiantes Alto 3| Bajo 1
Capacidad para enfrentar a la competencia Medio 2 | Medio 2
Sistemas de control eficaces Bajo 1|Alto 3

SUMA 16 | SUMA 12

PROMEDIO | 1,45454545 | PROMEDIO | 1,09090909

Capacidad Competitiva

Fuerza de producto, calidad, exclusividad Alto 3| Bajo 1




Lealtad y satisfaccion del cliente Alto 3 | Bajo 1

Participacién del mercado Bajo 1|Alto 3

Bajo costos de distribucidn y ventas Medio 2 | Medio 2

Portafolio de productos Alto 3| Bajo 1

Uso del ciclo de vida del producto y reposicidon | Alto 3| Bajo 1

Ventaja del potencial de crecimiento del

mercado Alto 3 | Bajo 1

Fortaleza de proveedores y disponibilidad de

insumos Alto 3| Bajo 1
SUMA 21|SUMA 11
PROMEDIO 2,625 | PROMEDIO 1,375

Capacidad Financiera

Acceso a capital cuando lo requiere Alto 3| Bajo 1

Grado de utilizacién de capacidad de

endeudamiento Medio 2 | Medio 2

Rentabilidad, retorno de la inversion Alto 3| Bajo 1

Habilidad de competir por precios Medio 2 | Medio 2
SUMA 10 |SUMA 6
PROMEDIO 2,5 | PROMEDIO 1,5

Capacidad Tecnoldgica

Fuerza de patentes y procesos Alto 3| Bajo 1

Efectividad de programas de entrega Alto 3| Bajo 1

Nivel tecnolégico Medio 2 | Medio 2

Aplicacién de tecnologias informaticas Medio 2 | Medio 2
SUMA 10 |SUMA 6
PROMEDIO 2,5 | PROMEDIO 1,5

Capacidad del talento humano

Nivel académico del recurso humano Alto 3| Bajo 1

Estabilidad Alto 3| Bajo 1

Pertenencia Alto 3 | Bajo 1

Motivacién Alto 3| Bajo 1
SUMA 12 |SUMA 4
PROMEDIO 2 |PROMEDIO | 0,66666667

Resumen

Fortalezas Debilidades

Capacidad directiva 16 12

Capacidad competitiva 21 11

Capacidad financiera 10 6

Capacidad tecnolégica 10 6

Capacidad del talento humano 12 4
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SUMA 69 39
PROMEDIO 13,8 7,8

Fuente: Elaboracion Propia.

En la tabla anterior se muestra el nivel en el que se clasifican los diversos aspectos, en el &mbito
directivo destaca como fortaleza la velocidad de respuesta a condiciones cambiantes, la experiencia y
conocimiento de directivos y la habilidad para responder a tecnologias cambiantes, debido a la amplia
experiencia en el mercado con la que cuenta la empresa Provinas SAS su conocimiento para responder a
condiciones a las condiciones cambiantes es bastante efectiva, por lo que para la unidad ProviSupply su
desempefio en esta area sera de la misma forma, esto también gracias a su alto desempefio en el control
gerencial. Sin embargo, de las debilidades mas fuertes identificadas en este ambito directivo es el
sistema de control eficaz, ya que principalmente en inventarios la empresa cuenta con una falencia en la
que se encuentra trabajando la empresa actualmente.

En el ambito competitivo las fortalezas que resaltan con un nivel alto son la fuerza de producto,
calidad y exclusividad, lealtad y satisfaccion del cliente, portafolio de productos, uso del ciclo de vida
del producto y reposicion, ventaja del potencial de crecimiento del mercado y fortaleza de proveedores y
disponibilidad de insumos, lo anterior destaca debido a que los productos que se esta ofertando cuenta
con certificaciones de calidad, ademas gracias al respaldo de la empresa Provinas SAS los clientes
sienten cierta confianza debido a que ProviSupply es un derivado de esta empresa, también cabe
mencionar que el portafolio disponible cubre mdaltiples lineas por lo que lo hace ser bastante amplio,
ademas teniendo en cuenta la posibilidad que brinda este mercado su crecimiento dentro del mismo es

bastante se sitla como ventaja gracias a su portafolio y alianzas estratégicas con proveedores.
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Dentro del ambito financiero resalta el acceso a capital cuando lo requiere y la rentabilidad, esto
gracias al respaldo que le brinda Provinas SAS la unidad de negocio ProviSupply cuenta con capital para
funcionar o para cualquier necesidad que se le presente comenzando sus funciones, ademéas manteniendo
dependiendo del producto la unidad puede generar entre el 30% y el 80% de rentabilidad, como se puede

observar en la tabla 3.

Tabla 3

Rentabilidad de Algunos Productos ProviSupply

. a PRECIO VENTA COMPETENCIA LOCAL X KILO T PRECIO VENTA FINAL X KILD
SUQUIN COMCHEMICAL | SURTIASEO LA 21 PRIMA 30% 60% B0%
Aceite mineral 5 10.000,00 [$ 1200000 S - |s 8.750,00 [ 5 6.450,00 |DISAN S 96650015 11.600,00 |5  12.890,00
Acido fostorico 5 14.500,00 | § - |s 16.250,00 | S - s 5.150,00 [DISAN S 7075005 8620005  9.650,00
Acida nitrico 5 5.000,007 § 2.500,00 [ § 3.875,00 [ 5 3.750,00 [ § 1.450,00 [cONQUIMICA [§ 226500 [5 2700005  2.990,00

Fuente: Elaboracion Propia.

En la anterior tabla se puede observar un ejemplo de tres productos en presentaciones de Kilo y
cual seria su precio de venta final junto con su respectivo porcentaje de rentabilidad. En cada uno de
ellos se muestran cuatro empresas competidoras, las cuales en este caso son SUQUIN, Conchemical,
Surtiaseo la 21 y PRIMA, en donde se resalta en verde el precio mas bajo de venta entre estas
competidoras, y se resalta en rojo el precio mas alto. Posteriormente se muestra el precio en el que la
unidad de negocio ProviSupply estaria comprando ese producto y su precio de venta final, con las
rentabilidades basandose en los precios de mercado previamente identificados.

En el &mbito tecnoldgico resaltan con un alto puntaje la fuerza de patentes y procesos y la
efectividad de programas de entrega, esto debido a las certificaciones con las que cuenta la empresa y la
alta efectividad en sus tiempos de entrega que siempre la ha representado. Por otro lado, la empresa

cuenta con debilidades en este &mbito, las cuales son nivel tecnologico y aplicacion de tecnologias
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informaticas, a pesar de contar con una adaptacion notable a las tendencias tecnologicas del mercado en
sus procesos internos hace falta actualizacion en sus medios tecnologicos.

Finalmente, en el ambito de talento humano resaltan con un puntaje alto es nivel académico del
recurso humano, estabilidad, pertenencia y motivacion debido a que los colaboradores de la empresa son
profesionales, ademas todos tienen un sentido de pertenencia bastante significativo por la empresa,

principalmente por el hecho de estar trabajando alli durante tanto tiempo.

1.2 Perfil de oportunidades y amenazas en el medio (POAM)
El perfil de oportunidades y amenazas es una metodologia que permite identificar las amenazas y

oportunidades potenciales de una empresa, en la tabla # se puede observar el andlisis realizado.

Tabla 4

Perfil de Oportunidades y amenazas en el medio (POAM)
Analisis Externo (POAM)

Oportunidad Amenaza
Nivel ‘Puntos Nivel Puntos
Factores Econdmicos

Estabilidad del sector Alto 3| Bajo 1

Politica cambiaria y tasa

de cambio Bajo 1|Alto 3
SUMA 4 | SUMA 4
PROMEDIO 2 | PROMEDIO 2

Factores Sociales

Inseguridad y

Delincuencia Bajo 1|Alto 3
SUMA 1|SUMA 1
PROMEDIO 1| PROMEDIO 1

Factores Tecnoldgicos

Acceso a la tecnologia

(internet) Alto 3| Bajo 1
Resistencia al cambio
tecnolégico Medio 2 | Medio 2

SUMA 5|SUMA 3
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PROMEDIO| 2,5/ PROMEDIO| 15
Factores Geograficos
Ubicacién del local Alto 3 | Bajo 1
Transporte terrestre Alto 3 | Bajo 1
SUMA 6 | SUMA 2
PROMEDIO 3| PROMEDIO 1
Resumen
Amenazas Oportunidades
Factores Econémicos 4 4
Factores Sociales 1 1
Factores Tecnoldgicos 5 3
Factores Geograficos 6 2
SUMA 16 10
PROMEDIO 4 2,5

Fuente: Elaboracion Propia.

En la tabla anterior se muestra el andlisis realizado de distintos factores dentro de una
organizacion. Dentro de los factores econdmicos la empresa cuenta con una alta oportunidad de
estabilidad del sector, sin embargo, cuenta con una amenaza la cual es la politica cambiaria, pues debido
a que los productos son importados esto afecta constantemente los precios de estos.

En los factores sociales la principal amenaza es la delincuencia; en los factores tecnoldgicos el
acceso a la tecnologia es de las principales oportunidades con las que cuenta la empresa, ya que de esta
forma se puede promover de forma mas efectiva y rapida la informacion, sin embargo, la resistencia al
cambio tecnoldgico puede llegar a ser perjudicial, ya que informacién importante no podria llegar a
potenciales clientes.

Finalmente, en los factores geograficos destaca la ubicacion del local y el transporte terrestre,
esto debido a que la ubicacion que tendréa sera estratégica por lo que el acceso al local seré sencillo y

reconocible, ademas de facil acceso en el transporte.
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1.3 Analisis EFI

Hace referencia a la evaluacion de factores internos, lo cual es usado para analizar cuestiones que
influyen tanto positivamente como negativamente en el crecimiento de la organizacion dentro del
mercado de forma clara, conociendo los puntos fuertes y por mejorar.

Teniendo en cuenta la importancia de esta matriz se identifico en la tabla 5 los factores mas

relevantes de ProviSupply.

Tabla s

Analisis EFI ProviSupply

EFI
Fortalezas Debilidades
1.Calidad de los productos 1.Reconocimiento dela marca
2. Disposicion de recursos 2 .Falta de experiencia
3.Ubicacion geogrifica 3.Pocainversion en marketing
4.Base de datos
5.Financiamiento
6.Alianzas estrategicas
7 Variedad de productos
Detalle
Descripecidn Justificacion Descripeidn Justificacion
. . . R imiento d
) Utilizacidn de praductos La calidad influye en el ) TECIHCII:IITIIEI‘I ode Much eterci
dealta calidad praducto final & Mmarca: pusses Heha competencia
nueva
Loscolaboradores | Principalmente en el area
La empresa cuenta can ) o
. Siendo una empresainiciante no cuentacon deventasy el
2 CON Varios recursasy 2 . L
sccesns yacuenta con recursos para suficiente canocimiento prafundo
su desarrolla experiencia delos praductas
La
La empresa cuenta can . .Emer_sa na
. Yaque esra ubicado en una realiza realmente
3 una buena ubicacian R X 3 ) -,
. zﬂnatranscurrlday{unnclda inversion en
(estrategica) .
marketing
Base de datos con Registrando todala
4 informacion declientesy | informacion necesaria para
proveedores estrategias empresariales
Para las necesidades dentro
Capacidad de )
5 ) o de la empresa (insumos,
financiamienta )
marketing, etc)
Brindandaole respalda en
& Alianzacon laempresa calidad, reconocimientao,
Provinas intercambio deinformacion,
ete.
7 Ampliavariedad de Variedad de productos para
productos multiplesindustrias

Fuente: Elaboracion Propia.
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Ademas, en la tabla 5 también se describe la razon de cada una de las fortalezas y debilidades

identificadas y su respectiva justificacion.

1.4 Anélisis EFE

La matriz EFE evalGa los factores externos permitiendo comprender o identificar aspectos que

puedan afectar o influir en el crecimiento de la marca u organizacion.

Para la unidad estratégica ProviSupply se identificaron oportunidades y amenazas en distintas

areas, como se puede observar en la tabla 6.

Tabla 6

Anélisis EFE ProviSupply

los clientes

clientes hacia la empresa

EFE
Oportunidades Amenazas
1.Aumentar cartera de proveedores 1.Mejores Canales de venta
2 Identificacion de la marca 2.Inversion de marketing
3.Conocimiento de precios de la competencia 3.Fuerte competencia
4.lealtad del consumidor
Detalle
Fuerza porter |Descripcién Justificacién Fuerza porter Descripcién Justificacion
Poder de ] Hay empresas
. Mantener a los _ Mejores canales de venta, que no .v. P
negociacidn de . . Poder de negociacion de K posicionadas con
1 Variedad de proveedores clientes , crear 1 ; tiene la empresa al apenas
los . los clientes . ) canales mucho mas
reputacion comenzar con su funcionamiento
proveedores modernos, o
Amenaza de . Hay empresas
e Haciendo uso de L La empresa cuenta con poca K .v P
los nuevos | ldentificacion de la marca R Rivalidad entre las K , posicionadas con un
2 ) K . Provinas para la 2 inversion para el area de
competidores para asi posicionarla X empresas ) presupuesto
promocion de la marca marketing )
entrantes establecido solo para el
X e Lo que facilita a la X
o Se tienen conocimiento K Lo Hay una fuerte competencia tanto Por lo queel
Rivalidad entre X hora de negociar los Rivalidad entre las i K X L X
3 de los precios de la 3 a nivel local como a nivel nacional | reconocimiento seria
empresas K productos de empresas L.
competencia K (principalmente SUQUIN) mas lento
Provisupply
. Ya que hay empresas
L Hacen falta estrategias para 9 . ¥ emp
Poder de negociacion de posicionadas con
4 generar lealtad por parte de los

clientes fieles a esa

marca

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la tabla anterior se muestra ademas las fuerzas de Porter identificadas para cada una de las

oportunidades y amenazas planteadas, asi como su respectiva descripcion y justificacion.

1.5 Analisis DOFA

El andlisis es una evaluacion de los procesos, donde se estudia debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas, por lo que para la realizacion de este son necesarias las matrices previamente

realizadas (EFI, EFE)

Tabla 7

Analisis DOFA ProviSupply

DOFA

Fortalezas

F1.Calidad de los productos

F2.Disposicién de recursos

F3.Ubicacidn geografica

D1.Reconocimiento de la marca

F4.Base de datos clientes y proveedores

F5.Capacidad de Financiamiento

D2.Falta de experiencia

F6.Alianzas estrategicas

F7.Variedad de productos

D3.Poca inversion en marketing

‘Oportunidades

01 .Aumentar cartera de proveedores

02.Identificacion de la marca

03.Conocimiento de precios de la competencia

OZ.F6. (E1 la marca Provinas en la publicidad para asi incrementar el reconocimiento
de Provisupply.
03.F4, (E2)Crear un precio mas competitivo, estrategicamente, usando la informacién adquirida

en la investigacion realizada

02.01. (E12) Adaptar los nembres de los productos con nombres personalizades de
provisupply, para asi generar exclusividad con los productos, y fidelizar clientes.
02.D2. (E13)Brindar capacitaciones sobre servicio al cliente a los colaboradores, para
que de esta forma el trato sea amable y adecuado, siempre enfocado al consumidor y
sus necesidades.
02.02. (E14) Iniciar un programa de evaluacion de desem pefio para estimular la
permanencia del perscnal e incrementar la satisfaccion de los clientes

Al.Mejores canales de venta

Al.Inversion de marketing

A3.Fuerte com petencia

A4 Lealtad del consumidor

ALF6.(E3)Estudiar los canales de ventas exitosos de alianzas o competidores para implementar
un modelo similar beneficioso para la empresa
ALZF5.[E4)Invertir en un (varios/departamento) de marketing para aprovechar las eportunidades
que brinda esto y asi aumentar |as ventas.

A4.FA[E5)Usar la base de datos de clientes y proveedores para encontrar un factor diferencial (en
primera instancia el precio) y asi crear lealtad por parte del consumidor.
AZ.A4F1(E6)Demostrar mediante videos, y garantizar la calidad de los productos para gue
sobresalgan, y asi crear aumentar lealtad del consumidor.

AZ.F2.F3.(E7) Organizar el almacen estrategicamente (Peps), ademas de hacerlo llamative para
resaltar dentro de la competencia (colores)

A3FLFZF3F5.F7 [E8) Realizar investigacion de mercados para explorar nuevos destinos
internacionales
ALF5. (E9)Hacer inversién en sistemas tecnologicos para eptimizar los procesos dentro del
almacen
A4.F2.F5(E10). Disefar un programa de servicio al cliente para mantener su lealtad
F2.F5.F7.A3.A4.(E11) Ampliar su gama de productes dependiendo a las necesidades del mercado

A3.D2.[E15)Capacitaciones al personal disponibles para que tengan la capacidad de
desenvolverse en cualguier area relacionada con la nueva marca.
AZD3. [ELB)Realizar un analisis especifico y detallado de |as redes sociales para que la
publicidad este directamente relacionada con el publice objetivo, y de esta forma no se
malgaste el dinero para este fin.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Como se puede observar en la tabla 7 alli se muestran las oportunidades, fortalezas, debilidades y
amenazas previamente identificadas, ademas del planteamiento de varias estrategias para cada uno de
los factores, todo en pro del crecimiento de la organizacion.

Las estrategias que se plantearon son Mencionar la marca Provinas, en la publicidad que se
realice de ProviSupply, por la alianza que mantienen, de esta forma se incrementa el reconocimiento de
la marca debido al reconocimiento que ya posee Provinas. También se planteo crear un precio mas
competitivo haciendo uso de la informacidn recopilada e la investigacion realizada donde se lograron
encontrar los precios de varios de los productos que comercializan empresas competidoras.

Otra de las estrategias es estudiar los canales de ventas exitosos de aliados o competidores para
implementar un modelo similar que pueda beneficiar a la empresa, de esta forma se puede evitar
cometer errores en este ambito implementando un modelo que ya es evidente que es funcional. También
se plantea invertir en un departamento de marketing para asi aprovechar las oportunidades que esto
brinda, como el reconocimiento de la marca, la fidelizacion de los clientes o el aumento de las ventas.

Demostrar mediante videos y garantizar la calidad de los productos es otra de las estrategias
planteadas, de esta forma ProviSupply destacaria y asi se aumentaria su reconocimiento y la lealtad por
parte del consumidor. También esta la organizacion del almacén estratégicamente PEPS (primeros en
entrar, primeros en salir) ademas de hacerlo llamativo con el uso de colores, de esta forma se optimiza el
trabajo dentro del almacén y se vuelve un espacio mas atractivo de compra para los clientes.

También, se plantea realizar una investigacion de mercados mas amplia para de esta forma
explorar nuevos destinos internacionales para de esta forma expandir el alcance de la empresa, gracias a
las fortalezas con las que cuenta tanto la organizacion como los insumos que se comercializan. Otra de
las estrategias es realizar una mayor inversion en los sistemas tecnoldgicos del almacén para asi lograr

optimizar los procesos dentro de este, tanto de almacenamiento como de facturacion y pagos.
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De la misma forma se presenta el disefio de un programa de fidelizacion y servicio al cliente
mediante un sistema de puntos digitalizados, para asi mantener la lealtad de los consumidores. También
esta la ampliacién del portafolio de productos, esto dependiendo a las necesidades que muestre el
mercado, manteniendo su alta calidad, y de esta forma ser capaz de abarcar un area mas amplia del
mercado y por consiguiente ser mas competitivo.

Otra estrategia planteada es adaptar los nombres de los productos, de esta forma se sienten mas
cercanos y exclusivos a ProviSupply, y de esta forma se aumenta la fideliza a los consumidores con la
marca. También esta brindar capacitaciones relacionadas con el servicio al cliente y el conocimiento de
los productos para que tengan la capacidad de demostrar la prioridad de cada uno de los clientes frente a
las necesidades que presenten, y puedan resolver cualquier duda o inconveniente que tengan.

Y finalmente se plantea un programa de evaluacion de desempefio para estimular la permanencia
del personal y de la misma forma motivarlos para que asi su desemperfio sea excepcional y la

satisfaccion de los clientes sea constante.

1.6 Propuesta de Valor
En la tabla 8 se puede observar la forma en que establecio la propuesta de valor, donde se expone
la oferta disponible para los clientes, asi como los beneficios que brinda, la propuesta planteada y su

factor diferencial.



Tabla 8

Propuesta de Valor ProviSupply

QUE SE OFRECE BENEFICIOS/PARA QUE
E Facilidad para conocer la disponibilidad
= Productos de alta calidad de los productos
% Se tienen en cuenta distintas industrias Asesoramiento en los productos que
g necesitan los clientes
5 Se reconoce la calidad de los productos Catalogos establecidos, busqueda rapida,
2 por el reconocimiento de Provinas enfocada a cada industria
5 Se especializan los productos para cada Asesoramiento a los clientes sobre
E industria, brindado un catalogo especifico posibles productos que necesitan de las
E para cada una industrias que se tienen disponible.

S7

Fuente: Elaboracion Propia.

Por lo anterior se redacto la siguiente propuesta de valor: “ProviSupply es una empresa
comprometida con sus clientes ofreciendo siempre productos de la mas alta calidad y el mejor servicio,
aso como varios catalogos enfocados a las distintas industrias para facilitar el proceso de compra de los

consumidores y la asesoria adecuada para hacerlo”.

1.7 Disefio Propuesta Mision

La mision de una empresa representa el compromiso de esta con sus clientes, ademas de determinar
el rumbo de la empresa, de esta forma la marca sera reconocida y asociada correctamente con sus
productos y servicios; por lo anterior se planteo para la empresa ProviSupply una misién que

representara su valor y su compromiso, la cual se puede ver reflejada en la figura 5.



Figura 6

Disefio Propuesta Mision ProviSupply

Misién
Provisupply tiene como misién la distribucién y
comercializacion de insumos quimicos
especicalizados y enfocados en una amplia
variedad de industrias, brindando confianza a sus
clientes y garantizando la alta calidad de sus
productos, personal calificado y tiempos de
entrega.

Fuente: Elaboracion Propia.

1.8 Disefio Propuesta Vision

La vision de una organizacion representa las metas y objetivos permanentes, ademas de ser la
guia donde se invierten los esfuerzos y recursos de la empresa, por lo anterior para ProviSupply se
planteo una visién objetiva y alcanzable para el afio estipulado (2025), asi como los objetivos por los

que se empezara a trabajar.
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Figura 7

Disefio Propuesta Vision ProviSupply

Visién
Provisupply tiene como vision para el afio 2025
posicionarse y ser identificado en el mercado
nacional e internacional de insumos quimicos
como una empresa distribuidoray
comercializadora, reconocida por su compromiso
con sus clientes y colaboradores, brindando
siempre la mas alta calidad en sus productos y el
mejor servicio.

Fuente: Elaboracién Propia

1.9 Estructura organizacional (organigrama)

La estructura organizacional de una empresa es la forma de organizacion interna y administrativa de
una empresa. Estas estructuras sueles basarse en el principio de especializacion y departamentalizacion,
lo que quiere decir que se basa en bloques de trabajo en los que se llevan a cabo labores determinadas,
como pueden ser relaciones publicas, recursos humanos, gerencia administrativa, entre otros.

Existen cuatro tipo de estructuras en las cuales se encuentra la lineal, la cual contempla como
principio organizador la jerarquia, esto hace referencia a la autoridad directa del jefe sobre sus
subordinados, ya que sobre el recae todas las decisiones y responsabilidades; también se encuentra la
estructura funcional, la cual propone la division de las labores de la organizacién en unidades
especializadas con un jefe independiente que coordine su equipo de trabajo; existe también la estructura
de staff, la cual prefiere depositar en contrataciones externas y finalmente la estructura matricial la cual
se basa en equipos de trabajo autbnomos y desconectados entre si.

En la actualidad la empresa Provinas SAS se encuentra organizada con una estructura funcional, sin

embargo, a pesar de estar dividida en distintas especialidades (ramas) es bastante centralizada, ya que las
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decisiones por lo general, especialmente aquellas con un impacto mayor a la empresa, son consultadas y
discutidas directamente con los altos ejecutivos de la organizacion.
Debido a la planeacién de ProviSupply, la nueva unidad de negocio para esta empresa, se debe

adicionar a la estructura las nuevas unidades de trabajo que haran parte de la empresa.

Figura 8

Nuevo Organigrama Empresarial Provinas SAS

Junta de Socios

77777777777
Gerente CEO

‘ Sub-Gerente ‘

Auditor Interno —

Asesoria Juridica }»7

Asistente de Gerencia
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\ gestion Integral Direccién

Departamento

Comercial

Gerente
Comercial

~
Departamento de
Produccion
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Jefe de Despachos

Registrador y
Controlado de Bienes

Secretaria de
Ventas
Consultor
-Servicio al cliente

Aseadora
(Oficios Varios)

Fuente: Empresa Provinas SAS y adicion propia

Departamento de
Contabilidad

Contadora

~ ¥ ¥
| Supervisor de | Director Comercial Director Comercial Ausxiliar Contable
Ventas BIOKLAR Provisupply Awxiliar de -
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Una organizacién adecuada y estratégica garantiza armonia en el funcionamiento de la empresa y

de esta forma alcanzar los objetivos trazados por la organizacion.

Por lo anterior, como se puede observar en el organigrama de la empresa (figura 7), ProviSupply

estara ubicada dentro del departamento comercial, al igual que BIOKLAR, la cual es otra unidad

estratégica que desarrollé Provinas SAS enfocada a brindar soluciones biodegradables para la limpieza
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del hogar, encabezada por el gerente comercial, seguida del directos comercial de la marca y finalmente

el vendedor(es).

2. PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
Un portafolio de productos presenta con claridad de los productos o servicios ofertados por la
empresa, ademas alli también se muestra informacion complementaria, como las garantias o fichas

técnicas de los productos.

ProviSupply tiene cobertura en multiples lineas, dentro de las cuales se encuentra la alimenticia, en
la actualidad para esta linea se tiene disponibles mas de veinte (20) insumos quimicos, de los cuales en

la figura 9 se destacan aquellos que cuentan con mayor demanda en este &mbito.

Figura 9

Principales Productos Linea Alimenticia

= Acido Citrico
= Acido Fosférico
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Fuente: Elaboracion Propia.
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En la linea hospitalaria y Odontoldgica la cantidad de productos ofertados es significativamente
menor, pues enfocados en el area hospitalaria solo hay disponibles cuatro (4) insumos quimicos, y en la

linea odontoldgica solo esta disponible un (1) producto, los cuales estan presentados en la figura 10

Figura 10

Principales Productos Linea Hospitalaria y Odontoldgica
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Fuente: Elaboracion Propia.

Con respecto a la linea de tratamiento de aguas estan disponibles cinco (5) insumos quimicos para la

comercializacion, los cuales se expresan en la figura 11.
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Figura 11

Principales Productos Linea Tratamiento de Aguas

Glutaraldehido

Hexametafosfato de
Sodio

Hipoclorito

Lignosulfonatos de
Sodio

Linea Tratamiento de Aguas

Pirofosfato
Tetrapotasico

Fuente: Elaboracién Propia.

La linea de limpieza cuenta con mas de cien (100) insumos quimicos disponibles para la
comercializacion, de los cuales los mas relevantes, dado a su alto grado de rotacion, son los presentados

en la figura 12.
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Figura 12

Principales Productos Linea de Limpieza
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Fuente: Elaboracion Propia.

Relacionado con la linea cosmética ProviSupply tiene disponibles nueve (9) insumos quimicos para

su comercializacién, los cuales se exponen en la figura 13.



65

Figura 13

Productos Linea Cosmética
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Fuente: Elaboracion Propia.

Para la linea textil ProviSupply tiene disponibles mas de treinta (30) insumos quimicos, de los cuales

en la figura 14 se muestran aquellos que tienen una mayor rotacion en esta area.
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Figura 14

Principales Productos Linea Textil
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Fuente: Elaboracion Propia.

En la figura 15 se muestran los productos disponibles para la linea plastico, para la cual se dispone
seis (6) insumos quimicos, mientras que para la linea de joyeria se dispone de un (1) producto, cuyo uso

es principalmente para la limpieza de las piezas de joyeria.
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Figura 15

Principales Productos Linea Plastico y Joyeria
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Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente, para la linea agroindustrial se presentan los ocho (8) productos disponibles en la figura

16, asi como el Gnico insumo disponible enfocado en la linea de acuicultura.
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Figura 16

Principales Productos Linea Agroindustrial y Acuicultura
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Fuente: Elaboracién Propia.

3. IDENTIFICACION DE COMPETIDORES

La identificacidn de proveedores estudia la situacion de una empresa en su entorno de mercado para
determinar la intensidad de la competencia.

Para la identificacion de competidores se uso la herramienta Compite 360, la cual es una base de
datos que sirve para entender el panorama general de un sector; el sector de comercializacion de
insumos se encuentra bajo la categoria de “comercio al por mayor y en comision o por contrata”, de esta
forma se identifico la cantidad de empresas activas en el area de comercio de insumos quimicos (al por
mayor y al por menor) en la ciudad de Bucaramanga, debido a que es la ciudad donde tendra su principal

actividad de comercio ProviSupply, como se puede observar en la figura 17.
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Figura 17

Cantidad de empresas activas de la categoria comercio al por mayor y en comision o por contrata.
Comerne ADN METRICA USUARIO1 Cerrar Sesidn

EXPLORADOR DE INFORMACION

Departamento Cludad
Santander A Bucaramanga

T Persana juridica T m

Total de empresas Santander Bucaramanga  Comercio al por mayo...  Persona juridica
inscritas

‘ Comercio al por mayor y en comisién o por contrata, excepto ... ~

910.586 104.705 45.837 ‘ 2.045 ‘

Fuente: Compite 360

En la figura 18, se puede observar el porcentaje de empresas clasificadas por su tamafio dentro del
mercado, en donde la mayor cantidad se encuentra en el rea de Micro empresas, y solo el 1% del total

pertenece a empresas grandes en la ciudad de Bucaramanga.

Figura 18

Porcentaje cantidad de empresas diferidas por tamafio

Tamafios

@ MicRo
, (1] PEQUERNA
77,32% [ ]
B MEDIANA
GRANDE

Fuente: Compite 360
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Ademas, en la figura 19 se puede observar el aumento de activos de la categoria donde se
encuentran la comercializacion de insumos quimicos desde el afio 2017 hasta la actualidad (2021), esto
debido al aumento del tamario del sector, como se mostro previamente en el grafico 1, y el crecimiento
en la inscripcion de empresas, principalmente a partir del afio 2011, como se puede observar en el

grafico 2.

Figura 19

Informacion activos de empresas diferido en afios

Edad Empresarial | Tipo Juridico | Tamafio Empresarial | Constitucién de Empresas M| Cancelacién de Empresas

Informacion financiera en cifras por millones de pesos.

Empresas
$3.017.426
2017 13.806
2018 14.841 | 53118134
2019 16.194
$3.458.601
2020 16.494
2021 17.559 [-$3.864.028

Fuente: Compite 360
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Grafico 2

Inscripcion Empresas del Sector

TAT 254

==T145 11200 LU 207 ==

Fuente: Compite 360

En relacion con lo anteriormente mencionado, se analizaron multiples empresas del sector, sin
embargo, el enfoque fue en aquellas proveedoras actuales de insumos quimicos para Provinas SAS,
debido a que su impacto en el mercado, dentro de las cuales se encuentra ColorQuimica, ConQuimica,
Suquin SAS, como se puede evidenciar gracias a las fichas de seguridad provistas por cada una de estas

empresas (Figura 20, 21y 22).



Figura 20

Ficha de Seguridad Acido Oxalico

VERISON: 2

Saor )

SUQUIN SAS

HOJA DE
SEGURIDAD

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
SUQUIN SAS
WWW.SUQUINCOMLD
Bucaramanga/Santander

Calle 31 N° 20-43
Teléfonos: 6335068, 6978212

1. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

PRODUCTO: HOOCCOO0H

NOMERE COMERCIAL:  ACIDO OXALICO

SINOMINO{S): Acido etanodivice, dcido oxalico anhidro
CAS: 144-62-7

UN: NR

Pictogramas de peligro

3

0

| REACTIVIDAD 1
RIESGO ESPECIAL

K.

Palabra de advertencia: PELIGRO

Indicaciones de peligro:

H302: Nocivo en caso de ingestidn.
H312: Nocivo en contacto con la piel.
H318: Provoca lesiones oculares graves.

FECHA DE ACTUALZACION:

Fuente: Provisto por Suquin SAS
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Figura 21

Ficha de Seguridad AQUAFLEX Al

AQUAFLEX A1

Hila de datos de segunidad de materiales
! epin NTC &49%:300

COLORGUIMICA
SECCIOM 1: PRODUCTD E IDENTIFECACION DE LA COMPARIA

11
1.2

1.3

1.4

Identificador del producto:  AOUAFLEX AL

[T duds Sul producto quimics y restrics

Lisos pertinenies: Secuestrante, Lo exclusive ususrio industrial,

Usos desaronsejados: Todo 2quel uso no especificado en este epigrafie ni en el epigrafe 7.3
Datos sobre e provesdor:

Colomuimica SAS.

Calie 77 sur M. 53-51

D558 La Estrells - Colombia

Three: #5704 3021717 -

Fa: +574 2791105

eolorquimicaBonionuimica com.agn

wenra Lo GUISICE om0

Nimero de telifono pars emergenciae:  Cistema: [57) 018000 51 1914 Lures 3 Dominge: 24 horas

SECCION 2: IDENTIFICACION DE PELIGROS

21

CladlBeaciSn di b SUEERCE & 34 1§ "
NFPA:

Salugd: 1

Irflamabiidad: O

Irestabiicdad; &

Espocales: Mo relevante
SGA;

-

La clasificadion de et producta se ha realizbde confome o Sislema Globalmente Armonizadc de clasilicacnn v eliquetada de

producies quinices [3GA),

Agute Tox. 5: Tosicidad squda por ingestisn, Categaria 5, H303

Eye [rit, 2; britaciin soder, calegeria 2, H31%

Miet. Corr. 1: Comosive para bsmls,mguh 1, H280
Elamantos du |a stiquata:

NFPA:

Indicacianes de paligro:

Aoube Taw. 5: HI0A - Puade ser nocivo 2n caso de Ingestidn

Eye Jerit, 2: H319 - Provisca irfitacion coular grave

Mzt Coer. 1: HZS0 - Pusde ser comosiva para los metales
Consujos de prudencia:

P2Z34: Coreerear Gnkcamente en el smbalaje orginal

PRed: Lavanss cuidadoasmante despud de la manipulboan

PZE: Usar guantes/ropa de proteccién/equipe de protecoién para ks oiosfa car

P3E+FISL+FIZE: EN CAS0 DE CONTALCTO CON LOS 0305 0O A cuk duranbe varios minsbos.
Quitar las hnbes: de onlbcle ubndo Eﬁé‘t:mﬁ* el hacerse con faciidad, Proseguir con & lavado
P313: Uamar un CENTRO DE TOKICOLOG & L3 persong se entuenira mal

PIIT+FI13: S la irritackin ocular persishe, consultar 3 un medicn

P Absorber el vertido pam preveni dafos materiales

Pl Amatenar en un redpienle reilents 8 la dormsiinfen un P L= L infterier gk
Sustancizs gue conkribuyen a la clasificacién

Addo nitriotimetlentrinstinicn (A5 419-19-8)

Fuente: Provisto por ColorQuimica
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Figura 22

Ficha de Seguridad ConQuimica

QN

FICHA DE DATOS DE SEGURIDAD

HIPOCLORITO DE CALCIO

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

Mombre comercial: Hipoclorito de caldio Use recomendodo del products y restricciones:
Mombre quimico:  Hipoclorite de caleio Lo dndwstriol. Reolizar evaluscidn de resgos antes de usar.
Informacidn de contacta del proveedor

Distribuider: Conguimica A

Medellin: [Bucaramanga:

Carrers 42 Mo. 53 — 24 |tagid Carrera 16 Ma. 59 — 70 B 7 Via Girdn Barrio La Esmeralda
Teléfons de emergencia: (574) 372 07 33 Teldfono de ermergencia: (ST7) 691 73 80

Bogotd: Cali:

Vereda la punta. Autopista Medellin Km 6+200 Calle 15 No. 32 - 571 Bod. 2 Autopista Cali — Yumbo
Costado Sur y Km 0+950 Teléfono de emergencia: (S72) 664 46 43

Teléfons de emergencia: (571} 588 61 70

IDENTIFICACION DEL PELIGRO O PELIGROS

Clasificacidn de la sustancio o Mercla:

SOLIDOS COMBURENTES. Categorla: 2

TOXICIDAD AGUDA Categoria: 4

CORROSION [ IRRITACION CUTANEAS. Categoria: 18

LESIONES OCULARES GRAVES/IRRITACION OCULAR. Categoria: 1

TOXICIDAD ESPECIFICA EN DETERMINADOS ORGANDS — EXPOSICON UNICA. Categoria: 3
PELIGAD A CORTO PLAZD [AGUDO) PARA EL MEDID AMBIENTE ACUATICO. Categoria: Aguds 1
PELIGAD A LARGO PLAZO {CROMICO) PARA EL MEDID AMBIENTE ACUATICO. Categoria: Crdnico 1

Elementos de la etiqueta

SOL®

Palgbra de Advertencia: PELIGRC

H272 Puede agraver un incendio; comburenta

H302 Mocivo en caso de ingestion.

H314 Prowoca graves quemaduras en la piel y lesiones oculares graves.

HA00+ HA1D Muy tdaico para los erganismos acudticas, can efectos nocivas duraderod.

ABPOG-002 (03/2013) - Rev. 3, 15/01/2019 1

Fuente: Provisto por ConQuimica

A continuacion, se muestra el analisis realizado a cada una de las empresas anteriormente
mencionadas, en la tabla 9 se puede observar el analisis realizado a la Suquin SAS, se encontr6 que esta

empresa cuenta con una variedad de lineas para las cuales tienen disponibles insumos las cuales son
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linea industrial, tratamiento de aguas, alimentos, perfumeria, construccién y limpieza. Su propuesta de
valor se enfoca principalmente en su amplia experiencia en el mercado (mas de 20 afios) y su amplio
portafolio, gracias a esto a logrado mantenerse como una empresa lider. De la misma forma su principal
canal de distribucién es de forma directa, por lo que la empresa vende directamente sus productos sin

intermediarios, de forma fisica o por medio digital, sin embargo, este ultimo no es cominmente usado.

Tabla 9

Analisis Empresa Suquin SAS

Empresa SUGLIN SAS
Matricula merncantil 05-058525-03
Compra venta al mayar y detal de productos quimicos yfo maberiss primes para tratamiento de
Objetiva Apuas y procesos industriales en bos sectones avicolss, tintoneriss Lavanderiss, mineria,
galvanoplas tia, farmaceu tica, pinturas, codmetica, slimentos, seo, construction, ferilizantes &
insdustria en general; envases ¥ empaques; perfumes y ambientadones producidos por la empresa.
Ciudad Bucararmanga
Direccion |principal) Calle 31 M20-4143
[N
Telefono 318 734 5828
318 734 5833
Correa suquinida@hotmaill.oom
Industrial
Tratamienta de aguas
L Airren tos
Perfurmeria
Construccion
Limpieea
Inztagram Suquinoal
Redes socisles Facehaok Suguin 505
Whatsapp 318 734 5828
Ofrecen un portafolio amplo de productos que abarca dEtintas industriss para xi apoyar la
actividad empresanial y praductora de ka region.
Cuentan con mas de 20 afios en & mercado, por o que estan respaldados por ks experiencia, &l
Propuesta de valor )
profesionalEmeo y estan dEpuestos a la mejora continua.
Apuntan a ks generacion de lealtad desus chentes.
A errias e midterisd primas tambien ofrecen envases de vafios tipos para dstintes ndustrias.
La emprésa tiene su propia
Farma Feica | tenda para comencializar
sus praductas
La ampres a wandea La ampresa cuenta can
e directamente sus tres medios de
distribucidn Diracta praductos {gin comunicatidn digital
inberrreed tarias ). {Facebaaok, Instagram y
Medio digitsl ‘Whatsapg] sin embanga
de estas tres &l mas
cormun par dande sa
raglican kos posibles
pedidos e Whatsapp y
LOrres electraniog
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Fuente: Elaboracion Propia.

En la tabla 10 se puede observar el analisis que se le realizo a ColorQuimica, esta empresa cuenta
con sede en la ciudad de Bogota, Cali y Medellin, ademas se identifico las multiples lineas para las que
ofrecen sus insumos las cuales son alimentos, cuidado personal, limpieza, farmacéutica, textil, petrolera,
plasticos y tratamiento de aguas. Esta empresa cuenta con socios comerciales en mas de 20 paises,
ademas cuenta con el servicio de asesoria especializada para cada uno de los sectores industriales. Al
igual que Suquin SAS, esta empresa cuenta con un canal de distribucién directo con sede fisica y de

forma digital.



Analisis Empresa ColorQuimica

[Em presa LOLOR JUINICH,
Matrioula mencantll 2. 0E1TI9E- 1
Comerdalizadon de materias primas, ademas de la oreadon de balor 3 traves de la
Cibjetivo quirnica y & color usmndo u platadorma teondliogica para asl satisficer las necesidades de
diversos secthones iIndustriales
Bogota
Cudacdes donde thene sede Far
Wedellin
Direscchon sede central Ol TT zur §53 - 51
Tﬂd’ﬂm!ﬂtm §1) 323 2747
Tebefono sede Call {3 S08 2350
Tebetano sede Medelin 4] 255 1573
Corren Bogota bogotadidy com oo
\Connen Call alificlg com oo
\Corren Wededlin misdellinddg com oo
Alimentos
Cuidado persoral
LmpleTa
Farmmaoeutica
Lineas
Textil
Petrolera
Plastioos
Tratamiento de aguas
Liriecdim U0 COLORCLARDOS.
Redes socales Twritter digoolorquirmica
Faoeook [ala]
Fetagram dogoalorqamica
CueTtan con socos comerdales en mas de 20 paises coma: Argenting, Mesion,
Guatermala, El Salvador, Costa Rica, Parama, Republica Dominicana, Eouadar, entre otros
Brinda ura asesoria espedalizada para cada uno de los sectones Industriales
pm e Cusnitan con un equind de Investigacion para e desarrolla de nuevos productos
Cueritas un sisterma de gestion integral respaldados por varias certificadiones
Tienen dnco plantas de producdon para brindar febilidad v agilidad en los
mercados actuales
L3 Smpnesd Ouenita Con Ouatrd
N N secdes donde se pueden realizar las
L2 emEresa wende Forma Pl compras directamente: en
e _— dr\eqam::-lm bliexdedlin, Bogota, Call y la estrella
productos kin
[ —— L3 empresa theme CONTecs pard sus
Forma digital respectivas sedes donde e pueden
realizar las cotizadanes y los
o

Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente, en la tabla 11 se observa el analisis realizado a la empresa ConQuimica, la cual
cuenta con sede en la ciudad de Medellin, Bogota, Cali y Bucaramanga, esta organizacion ofrece sus
insumos para la linea de tratamiento de aguas, textil, alimentos, pinturas, metaldrgica, plasticos,

petrolera y farmacéutica. Cuenta con mas de 40 afios de experiencia en el mercado, con un amplio
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portafolio de productos y altos estandares de calidad, su principal canal de distribucion es por medio de

sus sedes fisicas y un correo donde se pueden realizar pedidos, ademas no cuentan con redes sociales.

Tabla 11

Analisis Empresa ConQuimica

LONTLINICS,
Matricula mercntil fo s e ]
Comerdalizadon de materias primas para la industria, generando valor para
' provesdores, disntes, ampleado y aodonistas
Sdecedlin
Drudades donde thene Bogana
sede Call
Sucaramanga
IDresooioin INbedellin Ora 42 ¥52-24 Ragul
|m&‘d: lm & + 300 Costado sur y Em o+ 550, Vereda la punta
|mm Calle 15 §32.571
Dérecion Bucaramanga Ora 16 ¥52-70 Em T Via Gran
WVerias Medellan 4] 403 2557 - 300 510 S0EE
Ventas Bogota 1) 539 0151 - 300 910 2074
Ventas Call 2] 551 5005 - 300 510 S05E
Ventas Butaramanga (7] 891 FAE1 - 300 910 2058
Conren ey ol g DOmul Mg SO
Tratamierio de aguas
Teutil
Alimenitos
Finturas
Lineas
BMetalurgica
Flasticos
Petrolera
Farmaoeutica
Cuenta con mas de 40 afa de experienda on o mercado
£z aliado estrategico de emprems pertensdentes a diverzs indusirias
Tieren un amplla y completa portatolio de produdctos
Propuesta de walor
Cuenian con altos estandanes de alidad
5S¢ Caracterizan por mantener perdurables reladones oo IMportantes provssdores
radorales ¢ intermadorales
L3 empresa: tens: 0Uatra sedes
en Bucaramarga, Cali, Bogota y
Farma fsica
la - Sededlin, donde e realizan
werntas directamente 2 bhos
directamente los
Canales de distribudion i
recto s fsin dientes
Intermediarios) 13 efmpressl OUETTTEl OO WN CONTeD
. digital donde se pusden realizar o
prdidos, este o3 o union medio
dizponible:

Fuente: Elaboracion Propia.
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El modelo de negocios CANVAS describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona

y capta valor.

Figur

a 23

Modelo de Negocio CANVAS, ProviSupply

Modelo de Negocio Canvas

€= ProviSu

s s Insumos Quimicos

pply

Sodos claves

-Empresa Provinas
SAS, dado que Provi-
Supply se presenta
como unidad de ne-
gocio de esta.
-Proveedores de los
Insumos a comerciall-
zar.

-Empresa de Marke-
ting

— ]
! Actividades claves ;'

S

-Comerclallzaclén%é'
Insumos quimicos.
-Brindar capacitacio-
nes sobre el uso y cui-
dado de los Insumos
quimicos.

Recursos claves (_‘J}
-Estableclmlentﬁjf’(

fisico para comer=>

clalizacion de pro-

ductos.

-Bodega para alma-

cenamiento de pro-

ductos.

-Oficinas adminis-

trativas

Propuesta de valor (7

Insumos quimicos de
alta calidad, certifica-
dos con marca Provinas
SAS (reconocimiento
Internacional) con un
precio competitivo en
el mercado y domicilio
sin costo en la compra,
ademas del serviclo de
asesoramiento del uso
y cuidado de los Insu-
mos quimicos.

Relacién con el cliente © ™ |
-5e tendra una relacion pV4
directa mediante los cana-
les de comunicacion pro-
puestos, ademas se esta-
blecera lazos con estos
clientes.

-Se identificara inconve-
nientes que puedan tener
las empresas para poder
brindarles una solucion o
sugerencia adecuada.

Canales -

-Dentro de a pagina de provias
nas sa brindarainformacion da
contacto sobre ProviSupply.
-Con los pedidos que sa le
hagan a Provinas SAS sa entra-
garan Flyers con informacién.
-Se realizaran visitas a empre-
sas para dar informacion de
contacto y cotizaciones

-5e tendra un establecimiento
fisico donde se comercializara
directamente los productos.

Segmento de clientes -:.
-Empresas productora}i_.
de alimentos. ’
-Restaurantes y/o bou-
ffetes

-Piscinas publicas.
-Hoteles

-Personas que necesiten
controlar pequerios as-
pacios en su hogar.

Estructura de coste

-Arriendo de local para la comercializacion de insumos quimicos.
-Impresion de Flyers con informacion y tarjetas de presentacion.

-Salario de trabajadores dentro y fuera del local.

-Pago de impuestos
-Costos Loglsticos
-Compra de insumos

-Markenting (online)

Fuentes de Ingreso
-Comercializacion de Insumos quimicos.

Fuente: Elaboracién Propia.

En la figura 23 se muestra el modelo Canvas realizado para la unidad de negocio ProviSupply, en

primera instancia la propuesta de valor planteada son insumos quimicos de alta calidad certificados, con

un precio competitivo en el mercado, ademas de brindar capacitaciones sobre le uso y cuidados de las

materias primas.



Con respecto al segmento de clientes se plantearon vario clasificados en grupos con

caracteristicas similares, en la figura 24 se observa el analisis realizado para el perfil de clientes de la

80

linea alimenticia, la cual, junto con la linea de limpieza y desinfeccion, tiene un portafolio de productos

bastante amplio,

Figura 24

Perfil Cliente Linea Alimenticia

Cargo *

A Insumos de alimentos
A Recetas novedosas
A Maquinaria para produccién
(alimentos, pasteleria)

A Encargado de suplir fabricas de produccion
de alimentos (departamento de compras)

A Encargado de suplir pastelerias (compras)
A Gerente

A Trabajador de campo (Cocinando) (sabe lo
que necesita)

Herramientas de trabajo

Objetivos

Motivaciones

A Mantener la produccion y evitar
retrasos
A Encontrar insumos a precios bajos

A Mantener suplidas las fabricas
A Encontrar insumos a bajo costo
A Mantener relaciones duraderas con sus
proveedores

A Recursos tecnologicos
(computador, celular, portatil)
A Maquinaria de produccién

(alimentos, pasteleria)

{Qué poedmos aportar como empresa?

A Productos de alta calidad, a precios justos, cumpliendo los

tiempos de entrega

Fuente: Elaboracién Propia.

En la figura 24, el perfil del cliente para la linea alimenticia, alli se muestra los cargos que suelen

ocupar, dentro de los cuales se encuentra la persona encargada de la produccion, el gerente,

departamento de compras o trabajador de campo, el cual conoce lo que se usa para la produccion y

aporta conocimiento. También fue importante identificar las basquedas que suelen realizar estas

personas principalmente en linea, por lo que se identifico insumos de alimentos, recetas novedosas y

maquinaria para la produccion de alimentos.
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En la figura 25 se muestra el perfil de cliente para la linea hospitalaria y odontoldgica, alli se
presenta varios aspectos relevantes para la identificacion de este perfil, dentro de los cuales los mas
relevantes podria ser los cargos que suelen ocupar las personas a cargo como es el area de compras, asi
como el duefio encargado de consultorios odontoldgicos independientes; ademas de esta linea como
busquedas frecuentes lo relacionado con equipos médicos y de limpieza, asi como la forma de optimizar

procedimientos médicos.

Figura 25

Perfil Cliente Linea Hospitalaria y Odontoldgica

Busquedas fr Cargo *

A Encargado de suplir hospitales y
establecimientos de salud (compras)

A Odontologias independientes (duefio,
encargado) Herramientas de trabajo

A Conocimientos y busquedas
relacionadas con equipos medicos y
de limpieza
A Como optimizar procesos

A Mayoristas .
i A Recursos tecnologicos

(computador, celular, portatil)
A Equipos medicos

Objetivos Motivaciones .
e A De almacenamiento
A Adecuado funcionamiento de las A Mantener suplidos los establecimientos
facilidades y la apropiada realizacion cumpliendo con los requerimientos legales y
de los procedimientos, a bajo costo sanitarios
A Reventa A Reventa

4Qué poedmos aportar como empresa?

A Productos de alta calidad, a precios justos, cumpliendo los
tiempos de entrega

Fuente: Elaboracion Propia.

En la figura 26 se muestra el perfil planteado para la linea de tratamiento de aguas y limpieza, se
identificaron los cargos que suelen ocupar los encargados de la adquisicion dentro de los que se
encuentra los gerentes de parques de agua (piscinas), encargados de compras en plantas de tratamientos
de aguas, supervisores de piscinas publicas, encargado en plantas de produccion de articulos de limpieza
y desinfeccion; ademas dentro de las busquedas que realizan se encuentra proveedores de insumos

quimicos y procesos y herramientas para el tratamientos de aguas.
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Figura 26

Perfil Cliente Linea Tratamiento de Aguas y Limpieza

Cargo *
A Encargado de suplir piscinas
publicas, parques de agua (gerente),
plantas de tratamiento de agua

A proveedores de insumos, precios
bajos

A Procesos de tratamientos de aguas A Prod d cul |
A Herramientas de tratamientos de . P.m uctores de alrtu:u D_s parafa ., .
aguas limpieza del hogar, industrial y Herramientas de trabajo
tibacterial . .
A |Insumos antibacteriales A Recursos tecnologicos (computador, celular, portatil)
A Maquinas para la produccion de articulos de limpieza
— — del hogar, industrial y antibacterial
Objetivos Motivaciones . .
A Herramientas para la recoleccion de muestras de agua

A Mantener suplidas las empresas
de ingenieria ambiental enfocadas al
tratamiento de aguas, asi como a las
empresas de produccion de articulos

de limpieza

A Mantener el funcionaiento de las
empresas, sin interrupciones
A encontrar insumos de alta calidad
a precios bajos

£Qué poedmos aportar como empresa?

A Productos de alta calidad, a precios justos, cumpliendo los
tiempos de entrega

Fuente: Elaboracion Propia.

La figura 27 muestra el perfil de cliente para la linea cosmética y textil donde se identifico los
cargos comUnmente ocupados dentro de los que se encuentra los gerentes o departamento de compras de
empresas productoras de cosméticos y textiles, encargado de area de produccion, ademas se encontrd
que las basquedas frecuentes en esta linea son telas, tendencias de moda, nuevos procesos textiles y

procesos para la produccién de cosméticos.
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Figura 27

Perfil Cliente Linea Cosmética y Textil

Busquedas fr Cargo*
A Procesos para la produccién de.. A Encargado de suplir las empresas
(distintas lineas cosmeticas) de produccion de articulos cosmeticos y
A Nuevas tendencias de moda textiles (gerentes) - -
; 3 Herramientas de trabajo
A Nuevos procesos textiles A Trabajador de campo (contacto - -
. . A Fabricas de produccion
A Telas directo con la produccién) ) N
A Equipos tecnologicos (coputador,
celular, portatil)
Objetivos Motivaciones A Equipos de proteccion

A Mantener la produccién y el

funcionamiento de las empresas sin A Mantener suplidas las empresas
interrupciones A Encontrar insumos a bajo costo
A Encontrar insumos a precios bajos y A Mantener una alta rentabilidad

de alta calidad

&Qué poedmaos aportar como empresa?

A Productos de alta calidad, a precios justos, cumpliendo los
tiempos de entrega

Fuente: Elaboracién Propia.

En la figura 28 se presenta el perfil de cliente planteado para la linea plasticos y joyeria donde se
identifico que los cargos comdnmente usados son gerentes de empresas productoras de plasticos y
joyerias, ademas de trabajadores de campo, pues al ser quienes estan relacionados directamente con la
produccidn conocen las necesidades de la fabrica, ademas las busquedas frecuentes son

comercializacion de joyas y procesos para la elaboracion de plasticos.



Figura 28

.
q fr

A Procesos de elaboracion de
plasticos
A Plasticos
A Joyas
A Comercializacion de joyas

Objetivos

A Mantener una preduccion

Perfil Cliente Linea Plasticos y Joyeria

Cargo *

A Encargado de suplir las empresas
(gerente)

A Trabajador de campo (relacionado
directamente con la produccion de
plasticos y la creacion y finalizacion de
joyas)

Herramientas de trabajo

Motivaciones

4 Encontrar insumos a bajo costo

A Herramientas de proteccion
A Magquinaria de produccion
(plasticos, joyas)

4 Equipos tecnologicos (portatil,
computador, celular)

constante
A Mantener la copetitividad
consiguiendo insumos a precios bajos

A Posicionar la empresa

£Qué poedmos aportar como empresa?

A Productos de alta calidad, a precios justos, cumpliendo los
tiempos de entrega

Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente, en la figura 29 se muestra el perfil de cliente para la linea agroindustrial y
acuicultura, donde se identifica como cargos comunes el gerente o duefio de la empresa, ademas de

busquedas frecuentes los tiempos de cosechas, abonos y pesticidas, tipos de peces y tratamientos para

enfermedades u bacterias en peces.
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Figura 29

Perfil Cliente Linea Agroindustrial y Acuicultura

R e &

Cargo *

A Cosechas (tiempos)
A Abonos y pesticidas
A Tipos de peces
4 Tratamiento de enfermedades
(peces) A Herramientas de proteccion
A Herramientas de mantenimiento
tanto de los cultivos de peces como los
agricolas

A Encargado de suplir la empresa
(gerente o unico duefio) Herramientas de trabajo

Objetivos Motivaciones

A Mantener el funcionamiento sin L
A Posicionar la empresa (marca)

interrupciones o
P A Aumentar los rendimientos

A Enontrar insumos a bajo costo

£Qué poedmos aportar como empresa?

A Productos de alta calidad, a precios justos, cumpliendo los
tiempos de entrega

Fuente: Elaboracion Propia.

Con respecto a la relacion con los clientes se plantea como necesario identificar constantemente
los posibles inconvenientes que puedan presentar las empresas para de esta forma tener la habilidad de
brindar posibles soluciones o sugerencias adecuadas, ademas de la misma forma se plantea usar distintos
canales de comunicacion como la pagina de Provinas SAS donde se podra redirigir a los potenciales
clientes hacia la unidad de negocio, ademas se comunicara informacion de contacto a potenciales
clientes mediante flyers enviados junto con las compras que hayan realizado directamente a la empresa
Provinas SAS, también se realizaran visitas a las empresas con informacion relevante para estas sobre la
oferta de la unidad de negocio asi como informacién de contacto y finalmente mediante el
establecimiento fisico, donde se plantea como la principal forma de comercio de los insumos quimicos,
por lo que de la misma forma sera su primordial fuente de ingreso.

En las actividades clave que desarrollara la empresa su enfoque se centrara en la
comercializacion de insumos quimicos, asi como brindar capacitaciones sobre el uso y cuidado sobre los

productos ofertados; relacionado con sus socios claves se presenta como principal a la empresa Provinas
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SAS, dado que a través de ella se realizara la adquisicion de los insumos para su comercio, asi como la
administracion del area financiera.

Con respecto a los socios claves, se establece como principal a Provinas SAS ya que a traves de
ella se realizaran los procesos principalmente financieros de la unidad de negocio, ademas de que de la
misma forma a través de ella se realizaran las primeras compras de insumos quimicos para la venta.

Como estructura de coste se encuentra el arriendo del local donde se realizara la principal forma
de comercio, asi como la impresion de la informacidn que se dara (Flyers, tarjetas de presentacion) y el

salario de los trabajadores que se encargaran de las ventas, tanto dentro como fuera del local.
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Conclusion

El anélisis y evaluacion del posible desempefio realizado para la unidad de negocio ProviSupply
permitio ampliar el conocimiento de multiples conceptos y matrices, ayudando a crear estrategias tanto a
medio como a largo plazo.

Se logro la identificacion de la estructura organizacional de la unidad de negocio, lo que permitio
conocer el estado de la empresa tanto interna como externamente, asi como la direccion y organizacion
de esta, profundizando y entendiendo cada uno de los aspectos que conlleva brindando lineamientos y
estrategias efectivas para un sistema gerencial positivo para la organizacion.

De la misma forma durante el desarrollo del proyecto se definié el portafolio comercial, donde se
exponen los productos (insumos quimicos) con mayor rotacién clasificandolos por lineas (alimenticia,
hospitalaria, odontoldgica, tratamiento de aguas, limpieza, cosméticos, textil, plasticos, joyeria,
agroindustrial y acuicultura).

Para la identificacion de los competidores directos de la unidad de negocio ProviSupply se
enfoco en el area de Bucaramanga, Santander, entendiendo los aspectos que las hacen competitivos y asi
entender la forma de conllevar la unidad para que se desarrolle competitivamente en el mercado.

Finalmente, se planteo un modelo CANVAS con el se identifica el modelo de negocio con el que
trabajara la unidad de negocio de forma grafica y concreta, donde se analizan multiples aspectos
importantes para la organizacion como lo es el segmento de mercado, la propuesta de valor, los canales
de distribucion, relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave,
asociaciones clave y la estructura de costes.

A nivel personal, ademas de lo anteriormente mencionado, también es importante promover el

marketing de la organizacién para que de esta forma haya una difusion de informacion mas clara.
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Es satisfactorio ver plasmada la dedicacién en el presente trabajo de investigacion, resaltando el
aporte que se espera brindar a la compafiia, y que le permita continuar con el proposito de mejorar

continuamente y siga aportando al mercado y al medio ambiente.
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