REESTRUCTURACION DEL MODELO DE NEGOCIO DE LA

EMPRESA GROUPE FOURMIS S.A.S

PARA OBTENER TIiTULO DE:

ADMINISTRADO DE EMPRESAS

AUTOR:

JOSE LEONARDO ROJAS TORRES

DIRECTOR TRABAJO DE GRADO:

BENJAMIN BETANCOURT GUERRERO

UNIVERSIDAD DEL VALLE
FACULTAD CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
SANTIAGO DE CALI

2021



CONTENIDO

0. INTRODUGCCION ....cooiiiiicte ettt e ettt et eaeete e eae e aneaneanens 8
1. ASPECTOS METODOLOGICOS .....coecuiieeeeceecte ettt ave e 9
1.1 Planteamiento del problema...........coooeeiiiiiiiiiiie e e 9
1.2 JUSHIFICACION ..ttt e e e e e e es 11
1.3 ODJELIVOS ..o 12
1.3.1 ODJEtIVO GENETAI ......uuiiiiiiiiiii e 12
1.3.2 Objetivos €SPECIfICOS....uuuiii i 12

1.4 Marco tedrico Y CONCEPLUAL ........uueiiieeeiiiece et e e e e e eaeees 13
1.5 TIPO de €STUAIO ..ccooeiiiiiiiieeieeee e 20
RS/ 1= (o T o TR PP 20
1.7 Proceso de asesoriay consultoria...........ccoeeeeiiieiiiiiiiiie e 21

2. PRESENTACION DE GROUPE FOURMIS SAS ......ooviieieeeeeee e 26
P o 11 (o] - PP PP P PP PPPPPPPPPPPPPP 26
2.2 CarACLEIZACION ....utviieieee e e ettt e e e st e e e e e e e e ettt e e e e e e e e e nsbraeeraeaaeeaaanns 27
2.3 SIHUACION ACTUAL .....eeeiiiee et e e e e e st raaaaeeaaana 31
2.3.1 Amenazas y oportunidades del entorno.............cccoeeeiiiiiiieiiiiiiice e 31
2.3.2 Modelo de Negocio actual............ooiiiiiiiiiiiie e 33

B RESULTADOS . ..ttt et e e et e e e et e e e e e e reans 56
K R O 1T 0 (=T ST PP P PP PP PP PPPPPPPPPPPTPP 56
3.2 Productos y servicios, propuesta de valor.............cooiiiieiiiiiiiiiiiee e 61



3.3 Calidad y productividad €n Mi NEQOCIO........ccceviiiuiiiiiiie e e 77

3.5 Tecnologia y Marketing digital €n mi NegOCI0..........c..uvveveiiieiiiiiiiiiieeceeeeee 84
3.6 Motivacion Y iderazgo..........cceiieeeii i 101
3.7 MipUNLO A VENLA ... e e e e e e aaaa s 114
3.8 Finanzas: ingresos, COSIOS Y JASLOS........uuuuuuuuuuniiiiiniiiiniiiiinninnnnnnnnnennnnnnnnnnnes 122
3.9 Las compras y los inventarios €n Mi NEQOCIO ........uiviieeeriveeiiiiiiiseeeeeeeeeeiinnnnns 138
3.10 Seguridad y salud €N Mi NEJOCIO ........ceiiieeiiiiiiiiiiiee e 142
3.11 Aliados, SOCIOS Y grupos de iNEIES ......cccoieeiiiiiiiicee e 149
3.12 Proceso administrativo y habilidades gerenciales ...............cccccuvviiiiiininnnns 155
4. NUEVO MOdEI0 08 NEJOCIO.......cceviiiiiiiiiiiiiiiiiiieee ettt 163
5. Plan de accion para consolidar nuevo modelo de negocCio..........ccccceeeeeeeeeeeeennns 167
5.1 Actividades de mejoramiento ............ouuuieiiieeiiiiiiiiice e 168
5.2 Cronograma de aCtiVIOAUES ...........uuuuuuuuummiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeinieebieeeeeeeeeeeeeeeeee 170
6. Conclusiones y ReCOMENACIONES..........ccooviiiiiiiiieeeeeeee e 172
A =1 o] oo | -1 1 1= PP USRPPPPRTRIR 179



INDICE DE ILUSTRACIONES

llustracion 1 Proceso ESratégiCO ........cuuuuuuiiiiiieiiieeiiiei et 17
llustracion 2 Proceso asesoria y CONSUIOIA. .........euiiiieiiiiiiiiiiiieeeee e 21
ustracion 3 MOUEI0 CANVAS .........uuuuuumuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb eeseeeanennnee 26
llustracion 4 Organigrama Empresarial GFOUrMIS ............ccoovviiiiiiiii e, 31
1 OISy = Vo o] TS TN = Yo 0t R 36
1 WISy = Vo o] T G I = o R 37
1 OISy = Vo o] WA = Yo 1 S 37
llustracion 8 Servicios que se pueden adquirir en ECOMMErCe.........cccevvvvvvvvneeeennn.. 39
llustracion 9 Ejemplo de publicaciones en Instagram GFOUrMIS.............c.ccccvvevnnnnnnns 40
llustracion 10 Canvas DIiagNOStICO. .......cuiieiiiiiiiiiiieiee ettt 55
llustracion 11 Canvas VEISION L...........uuuuuuuuuuuuniiiniieinniininennnnnnnnnrnnneennnnennearernnennnenne 60
llustracion 12 Logo Groupe FOUMMIIS. .......couiiiiiiiiiiiiiiae ettt a e e 68
llustracion 13 Frente Tarjeta GFOUMMIS ......coiieiiiiiiiiicec e 69
llustracion 14 Reverso Tarjeta GFOUIMMIS ..........uuiiiiiieeiiiiiiiiieeeee e e e 70
llustracion 15 ServiCioS GFOUIMMIS ..........uuuuuuuuuiiiieiiiiaiiisiniiieaeaeeeaeneeneenaereaeeaaeennnaanes 70
[uStracion 16 Canvas VEISION 2..........uuuuuuuuuuuuiiiinniunnnnnnnnnnnnnnnnnnnssnnnennnnnnssnnnssnnnnnnnnne 76
llustracion 17 Canvas VEISION 3..........uuuuuuuuuuuiiiiiieiienneeininennennnsesennanennennrrasn.s 83
llustracion 18 Pagina Web GFOUIMIS ........coiiiiiiiiiiiiicen e 88
llustracion 19 Posicionamiento de busqueda SEM ............ccccvveiiieiiiiiiiiiiiiiicee e 90
llustracion 20 Publicaciones GFOUIMIS...........uuuuuuuueiiiiiiiiiiiiiiiiinraaaasnsanannnannanaaaeaa... 90
llustracion 21 FAcebOOK GFOUIMIS .........uuuuuuuriiiiiiiiiiiiiieiiiiieieiinnennnennneenenneeennnnnnnnnnnes 92
llustracion 22 INStagram GFOUIMIS .........iueiiiiiiiiiiieiea e et e e e e e e sireeeeee e e e e e anns 93
llustracion 23 WhatsSApPp BUSINESS GFOUIMMIS ........uuuuuuuenieiiiiiniiieninnennnnnnnnnnnnnnnnnnnnnne 94
[lustracion 24 TWItter GFOUIMIS ........uuuuiueerueuuriiiiieiieaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaanannanesssnanannnne 95
llustracion 25 LINKedin GFOUIMIIS ..........uuuuuuiuiiiiiiiiiiiniiinieeinnnnnnenennnnennnnnnsennesnnnnnnnnnne 96
llustracion 26 YOUTUDE GFOUIMMIS .........uuuuuuueiiiiiiniiiiiiiiiieiiiennnnnnennnnennnnnnnennnsnnnnnnnnnne 97


file:///C:/Users/Leonardo%20Rojas.LAPTOP-RFVCB8ET/Documents/Cartillas%20Si.empre/TG%20versiones/Evaluador/FINAL%20FINAL%20YUJUUU/1.%20Trabajo%20de%20grado_Rojas%20Torres_BIBLIOTECA.docx%23_Toc81157456

HUSEracion 27 CanVas VEISION 4.......oueieeeiee ettt e e e e e e e e e e e e e e e eaaas 100

llustracion 28 Acontecimientos significativos GFOUIMIS.............coooiiiiiiiiiiieeeeennne 114
llustracion 29 Fragmento portafolio de ServiCioS........cccoeeevviveeiiiiiii e, 116
llustracion 30 CromAatiCa GFOUIMIS ........ccouiiiiiiiiiiiiee et 117
llustracion 31 Fuente principal GFOUIMMIS ...........uviiiiiiiiiiiiiieee e 118
[lustracion 32 CanVas VEISION 5.........ouiiiiiiiiiiiiiiiii et 121
llustracion 33 Estado de la situacion financiera 2020 de GFourmis.............cccee.... 127
llustracion 34 Estado de resultados integral GFOUrMIS..........ccccceevieeeriiiiiiiiieeeeeenn, 128
[ustracion 35 CanVas VEISION B..........cuiiieiiiiiiiiiiiiiae e e e ettt e e e e e e s ee e e e e e e 137
USEracion 36 CanVAS VEISION 7 ........uueiiiieeiiiiiiiieiieee e e e sttt ee e e e e s s s sibaeneeeaae e e e e 141
[ustracion 37 CanVas VEISION 8..........cuiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e et e e s a e e e 154
llustracion 38 Canvas Version FiNal ... 166
llustracion 39 Nueva version organigrama GFourmis ...........ccccceeeeieeeriviiiiieeee e, 177



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Costos de servicios que presta GFOUIMIS ..........uuiiiiieeeerieiiiiiiee e 43
Tabla 2 Margen bruto GFOUIMIS ........oooiiiiii e 130
Tabla 3 Indicadores de liquidez GFOUIMIS .......cooieeeiiiiiiiciii e 130
Tabla 4 Indicadores de rotacion GFOUIMIIS..........cccuviiiiiiieeiiiiieiee e 131
Tabla 5 Indicadores de rentabilidad GFOUMMIS ... 132
Tabla 6 Indicadores de endeudamiento GFOUIMMIS ............covvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee 134
Tabla 7 Estandares minimos obligatorios.........cccoooviiviiiiiiiiii e, 143
Tabla 8 Tipos de riesgos de trabajo ...........couvviiiiiiieiiiecee e 143
Tabla 9 Estandares minimos para el emprendimiento para trabajos de oficina...... 144
Tabla 10 Cronograma de actividades plan de acCion ............ccccvvveeiiieeiiiiiiinieennn. 170



RESUMEN

El objetivo del presente trabajo de grado es reestructurar el Modelo de
Negocio de la empresa GROUPE FOURMIS S.A.S, la cual presta servicios de
Desarrollo de software, marketing digital, Consultorias tecnoldgicas, entre

otros, la cual se encuentra ubicada en la ciudad de Santiago de Cali,

La reestructuracion se lleva a cabo de acuerdo a la insatisfaccion
obtenida por los bajos resultados de la organizacién en el afio inmediatamente
anterior, es por esto, que se recibe la asesoria mediante el programa de
fortalecimiento empresarial SIEMPRE, con el fin de reformular el modelo de
negocio, mediante la metodologia CANVAS, abarcando aspectos como la
propuesta de valor, canales de distribucion, relacion con el cliente, ingresos,
recursos clave, actividades clave, aliados clave, costos, entre otras
dimensiones que permiten que la empresa pueda contar con un modelo de
negocio claro, bien elaborado y adecuado para cada uno de sus objetivos

empresariales.

Palabras claves: Consultoria empresarial, planeacion estratégica
modelo de negocios Canvas, propuesta de valor, reestructuracion, marketing

digital, desarrollo de software, GFourmis.



0. INTRODUCCION

Las medidas restrictivas empleadas para mitigar la propagacion del
COVID 19 generaron movimientos sin precedentes a nivel econdmico,
principalmente afectaciones a microempresas dedicadas a la venta de
productos y prestacion de servicios presenciales, por esta razon la Alcaldia de
Santiago de Cali en conjunto con la Universidad del Valle firmaron el acuerdo
SIEMPRE, con el objetivo de realizar un fortalecimiento empresarial dirigido a
las microempresas de las comunas y corregimientos de Cali, mediante
capacitacion y asesoria personalizada realizada por profesores, estudiantes y
egresados de la universidad, enfocados en generar una reactivacion

econdmica de la ciudad.

Gracias a esta iniciativa la empresa GROUPE FOURMIS SAS fue
beneficiada para ser participe del programa SIEMPRE, a pesar de ser una
empresa de tecnologia y no recibir una afectacién notable por la pandemia,
decidi6 participar porque la dinamica del mercado le permitié observar que no
contaba con acciones concretas para lograr sus objetivos empresariales,
iniciando por la falta de formulacion de su modelo de negocio, por ello mediante
el programa se realiz0 una consultoria para reestructurarlo por medio del
modelo CANVAS que principalmente estudia dimensiones de la propuesta de

valor, sus clientes, relaciones, ingresos, costos, entre otros.

Los resultados obtenidos en la consultoria son formulados y

respaldados de acuerdo al contenido y material didactico recibido en doce



talleres ejecutados durante el programa, estos abordan diferentes aspectos de
la organizacion, generando en cada uno diagnosticos que permiten tener un
punto de partida y un escenario ideal de acuerdo a las conclusiones vy
recomendaciones para lograr un crecimiento sostenible y rentable mediante la
eficiencia y eficacia de la organizacion y la preparacion para afrontar la

situacién actual y posibles retos del mercado.

1. ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1 Planteamiento del problema

Antecedentes

Mediante una entrevista realizada al sefior José Felipe Rojas Torres
CEO de la Empresa Groupe Fourmis, se logré observar el dia a dia operacional

de la compafiia, de la cual se pueden resaltar:

Los factores positivos con que cuenta la empresa a nivel tecnolégico, su
metodologia de trabajo, la aplicacion de software y marketing para mejorar los
procesos realizados, su impacto y alcance propuesto en el mercado, la forma
de manejo del personal de trabajo y las técnicas de venta de los servicios

ofrecidos para llegar a tener unos ingresos relevantes.

Por otra parte estan los factores negativos dados por algunas falencias

en su desarrollo tales como: no existe estrategia corporativa definida, no existe
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plan estratégico, la linea de negocio de consultorias no cuenta con procesos u
organizacion, no se cuenta con modelo de sostenibilidad en el tiempo, no se
cuenta con modelo de escalabilidad, no se cuenta con una estrategia de
expansion, no existe un departamento comercial establecido, no se cuenta con
personal comercial dedicado, no existe presidente ni junta directiva, no hay
flujo constante de prospectos, existen prospectos sin capacidad de pago, hay
una falla en seguimiento comercial a las cotizaciones, asi como también se
presentan anomalias en el personal de trabajo, ingresos, ventas y procesos,
finalmente, el sefior Felipe expresé cuales eran sus problematicas en este
momento y las oportunidades que él encontraba en el mercado pero que aun

no abordado.

A pesar que la compafiia se encuentra hace mas de 7 afios en el
mercado no cuenta con un direccionamiento estratégico claro y medible, con
objetivos a corto, mediano y largo plazo, motivo por el cual no han logrado
aumentar satisfactoriamente sus utilidades y por el contrario sus costos han
logrado aumentos, al mismo nivel o mayor de sus ingresos, razén que los lleva
a tener un plan de accion para mitigar lo sucedido y establecer acciones que
les permita a estar en una situacion favorable a nivel financiero y

organizacional.

Adicionalmente cuenta con circunstancias operaciones y de mercadeo,
las cuales deben ser analizadas para poder mejorarlas y trabajar en sinergia
con toda la compafia en busca de un bien comun y cumplimiento de

estrategias a sugerir y desarrollar.
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¢, Cual deberia ser el modelo de negocio a implementar en la empresa
GROUPE FOURMIS para garantizar el cumplimiento de sus objetivos

de crecimiento y rentabilidad?

1.2 Justificacion

La economia mundial se vio afectada con la llegada el Covid-19, el cual
generé inestabilidad a nivel general en muchas empresas, desde la forma en
llegar al mercado hasta en su cantidad de ventas, se rompieron muchos
estandares en la manera de trabajar, lo cual llevé a que estas decidieran
implementar tecnologias y herramientas que facilitaran su estabilidad y
participacion en el mercado, ademas, el entorno empresarial esta en constante
cambio lo que requiere que las empresas implementen un dinamismo para que
adquieran un nivel de competitividad adecuado y se mantengan en constante

crecimiento.

En cuanto a la problematica planteada anteriormente, la empresa
Groupe Fourmis tuvo un crecimiento significativo en su desarrollo tecnolégico
y demanda de servicios, sin embargo, el crecimiento en su utilidad neta no fue
el esperado en relacién con sus ingresos y en comparacion con las demas
empresas del sector, es decir esta empresa tuvo unas utilidades bajas, es por
esto, que se requiere recibir la asesoria mediante el programa de
fortalecimiento empresarial SIEMPRE, con el fin de reformular el modelo de

negocio con que se desarrolla la empresa abarcando aspectos como la

11



propuesta de valor, los canales de distribucion del producto que ofrece la
misma, la relacién con el cliente, ingresos, recursos clave, actividades clave,
aliados clave, costos, entre otros, lo cual llevara a que la empresa pueda contar
con un modelo de negocio claro, bien elaborado y adecuado para cada una de
las necesidades que la empresa presenta, para de esta manera, se obtenga
una recuperacion significativa en el aspecto financiero y competitivo de la

misma.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Reestructurar el Modelo de Negocio de la empresa GROUPE FOURMIS

S.A.S para obtener un crecimiento sostenible y rentable.

1.3.2 Objetivos especificos

Describir y diagnosticar el actual modelo de negocio de la organizacion bajo la
metodologia CANVAS.

Identificar los segmentos de clientes actuales y potenciales de la organizacion.
Identificar y describir los elementos establecidos en la propuesta de valor.
Analizar los diferentes recursos y capacidades con los que cuenta la empresa
para su participacion en el mercado: Personal, finanzas, tecnologia y logisticos.
Identificar los principales ingresos, costos y gastos requeridos por la

organizacion en su operacion.
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Proponer iniciativas que ayuden a la empresa a mejorar sus desempeifio y
gestion de sus diferentes areas.

Determinar la red de socios y aliados que requiere la organizacion para dar
correcto cumplimiento al modelo de negocio establecido.

Presentar el nuevo Modelo de Negocio de la organizacion.

Formular recomendaciones que conduzcan al logro de los objetivos y metas

globales de la organizacion.

1.4 Marco tedrico y conceptual

Consultoria empresarial

Consiste en proporcionar asistencia de acuerdo con el contenido,
estructura o proceso de una serie de actividades sin ser el consultor
responsable de llevar la actividad a cabo, con la finalidad de cambiar o mejorar
la actividad sin tener un control directo de la misma, asi mismo, detectar
problemas o falencias y plantear soluciones a estos, siendo este un servicio
profesional especial de asesoria que se lleva a cabo de manera objetiva e

independiente.

Los consultores pueden ayudar a las empresas desde los siguientes
puntos:
e Aportando conocimiento y capacidades especiales.
e Prestando ayuda intensiva en forma transitoria.

e Proporcionando un punto de vista imparcial.

13



e Aportando argumentos y elementos de juicio para la toma de

decisiones.

Este es un servicio independiente, libre de conflictos de interés, un
servicio consultivo, que presenta diferentes modelos: de compra de
informacion o de experiencia, médico-paciente, consultoria de procesos, asi
como también ciertos tipos de consultores de acuerdo con su experiencia 'y a

resultado esperado. (Rafael R-2012)

Planeacion estratégica

La elaboracion, desarrollo y puesta en marcha de diferentes planes
operativos de empresas u organizaciones para estar preparados para
situaciones futuras es una herramienta llamada planeacion estratégica, esto
con el fin de alcanzar los objetivos y metas establecidas dentro de su plan de
accion, abarcando todos los campos funcionales. Para determinar la
planeacion estratégica es necesario conocer la situacion actual, estrategia y
de esta manera instaurar las posibles rutas de accion y estar preparados para
situaciones futuras, algunos autores definen esta herramienta teniendo en

cuenta diversos factores, los mas relevantes son:

Segun (Garrido S-2003), la planeacion estratégica consiste en la

formulacién de la estrategia siendo esta una actividad de coordinacion, que

corresponde a la alta direccion y actividad global.
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Para (Steiner-1980), consiste en el proceso de determinar objetivos de
una organizacion, las politicas y estrategias dispuestos para alcanzar los

objetivos establecidos por la misma.

Perez, M. (1990), plantea que la planeacion estratégica tiene como
principio fundamental la formulacion que orienta el quehacer de la organizacion

a corto, mediano y largo plazo.

Rodriguez, H. (2011), define que es un conjunto de planes inclusivos

que seran base fundamental del futuro de la organizacion.

Teniendo en cuenta las definiciones mencionadas anteriormente es
importante dar a conocer los beneficios que se presentan en una organizacion
al dar aplicaciébn a la planeacion estratégica, segun (David, F-2008),
presentan beneficios de carécter financiero y no financiero, dentro de los
financieros se encuentra la mejora y mayor rentabilidad de la organizacion,
mayor rendimiento a largo plazo, preparacion para alteraciones a nivel externo

e interno, no se presentan subestimaciones frente a la competencia.

Por otra parte, frente a los beneficios no financieros plantea un mejor
planteamiento y control de actividades, permite asignar responsabilidades
individuales puesto que se tiene una base, se da un punto de vista objetivo, se
genera un mayor aprovechamiento de los espacios, tiempos y recursos ya que

se cuenta con objetivos bien establecidos.
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Sin embargo, segun el autor la planeacion estratégica no permite una
determinacién establecida para alcanzar el éxito, muchas veces debido a que
se presentan algunos errores tales como la desinformacion a los trabajadores
gue se esta ejecutando el plan, la falta de apoyo por parte del gerente de la
organizacion en el proceso que se esta ejecutando, falta de ejecucion de la
planeacion estratégica hecha, llevar a cabo dicho proceso solo por lograr

acreditacion, controversia entre las decisiones intuitivas y el plan formal.

Modelo de negocio CANVAS

Segun Osterwalder y Pigneur el modelo de negocio describe los
fundamentos sobre los que una organizacion crea, proporciona y capta valor,
para esto lo dividen en nueve moddulos bésicos, cubren las cuatro areas
principales de un negocio clientes, oferta, viabilidad econdémica e
infraestructura, esto con el fin de generar ingresos significativos a la misma, a
partir de lo nombrado anteriormente el modelo de negocio CANVAS se
convierte en una herramienta que permite un soporte visual y conceptual que
da a conocer la complejidad del negocio; las dimensiones de los médulos de
los que se tratd anteriormente son: la relaciobn con el cliente, ingresos,
propuesta de valor, recursos clave, aliados clave, actividades clave, clientes,
canales y comunicacion y costos.

Proceso estratégico para una organizacion de Benjamin

Betancourt

16



Segun Betancourt, B uno de los principales propdsitos de la planeacion

estratégica es facilitar “un mejor modo de establecer, alcanzar y revisar los

proyectos de futuro”, las acciones y decisiones deben estar incluidas en un

marco coherente para de esta manera planear y dominar la evolucion de la

organizacion; en la siguiente grafica se da a conocer el plan estratégico para

una organizacién planteado por Betancourt.

llustracion 1 Proceso Estratégico

|i'

PROCESOESTRATEGICO
F Caracterizacion e Historia de la Organizacion
JT JT 2]
Analisis Inferno ‘ Analisis Externo |
E Funciones [ Procesos Sectordela
Macroambiente | Educacion
) A Superior 1B |
M l 6 P \_/"
v ) 7 \
Fortalezas v Debilidades |: DOFA | Oporiunidades v Amenazas “T
\ ! .
\,H__ -
JT
| Direccionamien to Estratégico
L Vigion, Mision, Objetivos
Retroalimentacion ) S ) Retroalimentacion
A [g Formulacion Lineamientos A
J Estratégicos

' W .
[ o Implementacidn dela Estrategia,
Planes de Accion por unidades

28
10 Seguimiento v Control
. _ e Indicadores

Fuente: Betancourt, B (18 de 05 de 2020)

Diez escuelas sobre pensamiento estratégico

Mintzberg, H. (2013), en su libro Safari a la estrategia plantea diez

escuelas de pensamiento, agrupandolas de acuerdo con su naturaleza en

prescriptivas, descriptivas y de la configuraciéon de las cuales se daran a

conocer cada una de sus caracteristicas a continuacion.
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e Escuelade disefo

Esta escuela busca lograr una coherencia entre las capacidades
internas y las posibilidades externas, para lograr dar aplicacion de la estrategia,
siendo esta una de las escuelas con mayor influencia en los procesos
formativos, realiza la evaluacion externa de (OA), amenazas y oportunidades,
y la interna de las virtudes y flaquezas (VF), basando la evaluacion interna en
competencias caracteristicas para la creacion de la estrategia y la externa en
factores claves del éxito, la eleccion de las estrategias a aplicar deben ser

establecidas a la medida para cada organizacion. (p. 40-67)

e Escuela de planificacion

La creacidn estratégica segun esta escuela es considerada como un
proceso formal siendo esta una responsabilidad correspondiente al directivo
de rango superior, el proceso de creacion que se plantea parte de la etapa de
verificacion externa y luego la interna, de los cuales se tiene el resultado de las
variables de VFOA, se procede con la etapa de evolucién de la estrategia,
posterior a esto se pone en marcha la operacion para fijar los tiempos de
implementacion del proceso y hacer la clasificacion por jerarquias. Existen 3
procesos conocidos como premisas, planificacion y aplicar y revisar, se
plantean metas, definir objetivos, politicas y estrategias para aplicar a largo
plazo ademéas de la mision de la organizacién, a mediano alcance la

programaciéon donde se definen subobijetivos, subpoliticas y las subestrategia;

18



mientras que a corto alcance se definen las metas, objetivos, procedimientos,
planes tacticos y planes programados. Para asegurar el buen proceso en la
realizacion de este procedimiento es necesario realizar pruebas de factibilidad,

planificacion, revision y evaluacion de los planes. (p. 69-108)

Escuela de posicionamiento

Segun esta escuela deben seleccionarse algunas estrategias clave,
teniendo muy en cuenta la posicion dentro del mercado econémico para
generar competencia, generando estrategias adecuadas de acuerdo con las
condiciones establecidas. esta escuela es conocida como management
estratégico que usa el andlisis estadistico para determinar las mejores
estrategias teniendo en cuenta todos los aspectos. El autor habla de diferentes
oleadas, pero da mayor relevancia a la tercera y a los aportes de Michael
Porter, con el modelo de las cinco fuerzas competitivas: nuevos participantes,
compradores, sustitutos y proveedores.

Con esta escuela se cierra el grupo de las prescriptivas y se da paso a

las descriptivas. (109-161)

Escuela empresarial

Esta escuela relaciona la formacion de la estrategia con un anico lider,
el cual debe ver la estrategia como una perspectiva para establecer una vision

gue le sirve de inspiracion, debe tener criterio, talento, capacidad, percepcion
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e intuicion, la visién que se formule debe permitir al lider su manejo con libertad
para que de esta manera se logra posicionar la organizacion protegida de la

experiencia directa. (p. 163-192).

1.5 Tipo de estudio

Un estudio exploratorio se da cuando el objetivo es analizar un
problema o tema que no tenga un estudio muy profundo o sea poco, por otro
lado el estudio descriptivo busca especificar los acontecimientos importantes
de determinado fenbmeno que es analizado; el proyecto que se lleva a cabo
es un tipo de estudio exploratorio descriptivo, exploratorio puesto que examina
y diagnostica el estado de la empresa GFourmis desde un enfoque general y
descriptivo ya que buscar identificar y reconocer las caracteristicas
detalladamente de la misma para posterior a esto reestructurar su modelo de

negocio y de esta manera generar un crecimiento significativo en el mercado.

1.6 Método

El método deductivo consiste en llevar a cabo una serie de estudios
generales a partir de diferentes herramientas que dan aplicacion a la solucion
de problematicas particulares, por otra parte, el método analitico es un proceso
cognoscitivo, este trabaja de manera muy detallada e individual cada uno de
los aspectos de una problemética; el método de estudio que aplica a este

proyecto es el deductivo analitico puesto que su desarrollo se enfoca en dar
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soluciones especificas desde cada uno de los &mbitos que involucran el buen

funcionamiento de la empresa partiendo desde teorias, estudios y

herramientas dispuestas de manera general.

1.7 Proceso de asesoriay consultoria

Para llevar a cabo una consultoria se establecen 5 fases, dentro de cada

una se tratan diversos aspectos y se deben realizar una serie de pasos que

permitan garantizar su correcta aplicacion, a continuacion, se presenta un

esquema que representa su estructura:

llustracion 2 Proceso asesoria y consultoria

1L

TIniciacion
Diagnostico
Planificacion
de medidas

Aplicacion

Terminacion

Fuente: Elaboracion propia

Para realizar un proceso de consultoria exitoso es necesario partir del

hecho que el cliente cuenta con una problematica o necesidad y esta dispuesto
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a realizar las acciones sugeridas para obtener este cambio. la transicion de sus

fases son las siguientes:

1. Iniciacion / Andlisis: Se realiza el primer acercamiento con el cliente
(Groupe Fourmis SAS) para de esta manera poder hacer un diagnéstico
preliminar, establecer el objetivo al que se quiere llegar con dicho
proceso. Conociendo estos 2 factores formular una serie de tareas y

finalmente suscribir el contrato.

2. Diagnostico: Se describen los hechos de una manera muy detallada
para generar un analisis y una recopilacion de datos y continuar con un

examen mas detallado del caso.

3. Planificacion de medidas: esta fase consiste en la planificacion de
diversas soluciones como opciones para presentar al cliente, asi como

también el planteamiento de la aplicacién de estas.

4. Aplicacién: ejecucion de la propuesta presentada al cliente con los

respectivos ajustes y plan de accidén que se deba llevar a cabo.

5. Terminacion: evaluacion del servicio prestado con el fin de establecer
el beneficio que la misma proporcion6 generando un informe final, se
generan compromisos de respaldo frente al plan sugerido con un

seguimiento acompafado.
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La finalidad del proceso de asesoria y consultoria corresponde a la
entrega de toda la informaciéon y recomendaciones necesarias al cliente,
facilitando de esta manera su toma de decisiones, asi como los requerimientos

necesarios para su implementacion.

Es muy importante la creatividad dentro del proceso ya que sera
necesario entre otras cosas: planear nuevos procedimientos, disefiar nuevas
estructuras, contribuir a la fluidez de las operaciones, disefiar métodos de

control, disefar y establecer normas de ejecucion y evaluacion, entre otras.

Para el desarrollo de la asesoria se toma el modelo Canvas en sus 9

fases, de acuerdo con las fases se aplica, cada paso a paso del Canvas:

Relacion con el cliente: este es el eje central del modelo de negocio,
puesto que de este depende su éxito, relaciona la manera de captarlos, la

estimulacion de ventas y fidelizacion.

Fuentes de ingresos: este modelo debe ser rentable por lo que las
organizaciones deben contemplar los factores que responden a las siguientes
preguntas: ¢qué valor esta dispuesto a pagar el cliente?, ;como paga
actualmente?, ¢por qué producto paga actualmente?, ¢como le gustaria
pagar?, entre otras, las respuestas que la organizacion de a este cuestionario
seran claves para establecer las fuentes de ingreso en cada posibilidad de

mercado.
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Propuesta de valor: describe el nivel competitivo del producto en el
mercado, la innovacion en todos los aspectos es un criterio de gran importancia

en cuanto a generar mayor impacto y por lo tanto acogida.

Recursos clave: estos pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o
humanos, es indispensable identificar a cuéles se les debe dar mayor
relevancia para dar funcionalidad al negocio, llegar de manera significativa al

mercado y generar un impacto positivo en el cliente.

Aliados clave: es importante tener un modelo de negocio éptimo, para
lo cual muchas veces es necesario crear alianzas, asi como también reducir o
adquirir recursos, se pueden hacer alianzas, asociaciones estratégicas con
empresas competidoras, empresas conjuntas, relaciones cliente proveedor

con el fin de garantizar la fiabilidad de suministro.

Actividades clave: existe una serie de actividades indispensables para
crear, ofrecer una propuesta de valor, impactar de manera positiva en los
mercados, generar competencia y crear una relacion con el cliente, estas
actividades son creadas a partir de dar respuesta a los siguientes
interrogantes, ¢ cudles son las actividades claves que son necesarias para la
propuesta de valor, los medios de distribucion relacion con el cliente e

ingresos?

Clientes: estos son el foco mas indispensable de la organizacion puesto

gue de ellos depende el éxito de la empresa, para obtenerlo es necesario hacer
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un correcto estudio de mercado, un modelo de negocio adecuado teniendo en

cuenta todos los agentes externos que lo involucren.

Canales y comunicacion: esta dimensién es muy importante puesto
gue es el medio que permite que la organizacion tenga relacion con el cliente
y atraiga la atencion de este, comunicando o haciendo conocer su propuesta
de valor, representan un papel muy importante en la experiencia del cliente en

cuanto al servicio o producto proporcionado.

Costos: se calculan a partir de la creaciéon de las actividades clave,
asociaciones clave y la definicion de los recursos clave, para lo cual se
plantean las siguientes preguntas: ¢ cuales son los costos mas importantes en
el modelo de negocio?, ¢ cuales recursos clave son los mas costosos?, ¢ cuales
son las actividades clave con mayor valor econémico? A continuacion, se

plantea una ilustracion del modelo CANVAS con sus respectivas dimensiones:
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llustracion 3 Modelo Canvas

Socios clavese

Modelo de Negocio Cam.'as|

£ Quién te puede

ayudar?

Estructura de coste @

Actividades claves 2
¢ Qué harias para

cumplir la PV7?

Recursos claves &

) competencia?
¢ Qué recursos

necesitas para la

Pv?

Propuesta de valor 0

LQué haces

diferente de la

Relacién con el cliente ©
£ Como interactias

con los clientes?

Canales L
£Como llegas a los

clientes?

Segmento de clientes &

A4 quién ayudaras?

i Cuanto te costara?

Fuentes de Ingreso

¢ Cuantos ingresos tendras?

Fuente: Osterwalder Alexander & Pigneur Yves. (2011). Generacion de Modelos de Negocio.

Espafia: Deusto

2. PRESENTACION DE GROUPE FOURMIS SAS

2.1 Historia

GROUPE FOURMI S.A.S. es una compaiiia especializada en creacion

de software a la medida y gestién de campafias de marketing digital.

En el afio 2013 el ingeniero José Felipe Rojas Torres mediante una

ardua gestion logré ser beneficiario de la convocatoria de emprendimiento

Fondo Emprender del SENA, permitiendo asi la constitucion de la empresa en

la ciudad de Cali.
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El motivo principal que derivd la presentacién a la convocatoria y
posterior constitucion de la empresa fue aprovechar una oportunidad de
mercado en la cual se disefidé un aplicativo movil llamado “ConcretaMe” que
buscaba satisfacer necesidades especificas de informacion de entretenimiento
nocturno en la ciudad de Cali; diferentes factores en el modelo de negocio del
aplicativo no permitieron su éxito y continuidad, por lo cual la compafiia tomo
la decisién de no continuarlo e incorpor6 el desarrollo de software a la medida

como su principal servicio a ofrecer.

El pasar del tiempo les permiti6 establecer y mejorar su modelo de
negocio, siendo este rentable y con altos estandares de calidad para su area
de Desarrollo de Software. En el 2018 decidieron incorporar fuertemente una
nueva linea de negocio, la Gestién de Marketing digital, en la cual se presta el

manejo de diferentes redes sociales y pauta por diferentes medios digitales.

Actualmente la compafila cuenta con mas de 10 colaboradores,
productos propios, alianzas importantes y nuevas lineas de negocio, acciones

gue le facilitaron cerrar el 2020 con ingresos superiores a 350 MM.

2.2 Caracterizacion

Ubicaciéon: Carrera 8a N° 56 - 56 piso 2, Cali, Valle del Cauca,

Colombia
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Tipo de organizacion: De acuerdo con los criterios de clasificacion de
empresas en Colombia Groupe Fourmis SAS cuenta con las siguientes
caracteristicas:

Microempresa: Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias
anuales sean inferiores o iguales a treinta y dos mil novecientos ochenta y ocho

de Valor Tributario (32.988 UVT). (Decreto 957-5 de junio del 2019)

Sociedad Por Acciones Simplificada S.A.S: Tipo de sociedad mediante

la cual fue constituida.

Sector servicios: De acuerdo con la actividad econémica que desarrolla

Privada: Capital proveniente de terceros diferentes al estado.

Clasificacion Tributaria: Régimen Comun

Actividad econ6dmica

% Actividad principal: Actividades de desarrollo de sistemas informaticos

(planificacion, analisis, disefio, programacion, pruebas). Codigo 6201 DIAN

% Actividad secundaria: Publicidad. Codigo 7310 DIAN

< Otras actividades:
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> Actividades de consultoria informatica y actividades de administracion
de instalaciones informéticas. (Codigo 6202 DIAN, Resolucién 00139-

2012)

> Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades

relacionadas. (Codigo 6311 DIAN, Resolucion 00139-2012)

Pagina web: www.gfourmis.com

Misién (2018)

Crear productos y servicios digitales que mejoren la competitividad de

nuestros clientes mediante el acompafiamiento continuo de un equipo de

trabajo agil, apasionado por los retos profesionales y en la busqueda constante

de evolucion.

Vision (2018)

Ser un referente internacional en la industria de las TIC 's, reconocidos

por la calidad de sus servicios, confianza, amabilidad, respaldo e inspiracion

de sus colaboradores para entregar las mejores soluciones tecnolégicas.

Valores corporativos (2018)
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Trabajamos bajo principios basados en el compromiso, honestidad,
respeto, trabajo en equipo, proactividad y responsabilidad. Amamos lo que
hacemos, es por esto por lo que estamos comprometidos con cada servicio

gue ofrecemos.

Propuesta de valor (2018)

Escuchamos tus ideas para materializarlas en soluciones TI
vanguardistas, generando valor, oportunidades reales y competitividad a tu

empresa, comprometidos con un servicio agil y personalizado.

Servicios (2020)

Consultoria en Tecnologia Informética
Marketing Digital

Desarrollo de Software

Aplicaciones Moviles

Mesa de Ayuda y Soporte Técnico

Soluciones Empresariales

Soluciones:

Agile Teams

Periplia (Fourmis, G-2018)
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Organigrama (2017)

llustracion 4 Organigrama Empresarial GFourmis

Asociados

Gerente General

Contador Plblico

Departamento Departamento
Cperativo Comercial
Gerente Proyectos Gerente Proyectos Gerente Mercadeo y
Software Marketing Ventas

Disefiadores y
Publicistas

Desarrolladores Ejecutivas de Cuenta

Soporte IT Consultores IT

Fuente: Fourmis, G. (2018)

2.3 Situacién actual

2.3.1 Amenazas y oportunidades del entorno

Luego de mas de una afio de pandemia el desempefio de las empresas
ha sido muy variable, observando notables diferencias incluso en el mismo
sector o pais, de acuerdo a informacion recopilada por el Banco Mundial, se
observo que en una cuarta parte de las empresas las ventas cayeron un 50%
y en promedio general estas se redujeron un 27%, evidenciando afectaciones
fuertes a nivel econdmico, generando que el 11% de las empresas realizaran
despido de personal y el 65% de estas se vieran obligadas a realizar ajustes
en ndmina, reduciendo los horarios, sueldos o asignando licencias para evitar

despidos masivos.
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Durante el mes de enero del 2021 la tasa de desempleo en Colombia,
segun el Dane fue del 17.3% y para el mes de febrero se registré6 un 15.9%
porcentaje que en el afio 2020 habia sido del 12,2% obteniendo un incremento

del 3,7%

A nivel de desempleo también existe una brecha laboral de género.
Segun el reporte del Dane, las personas desempleadas de un afio a otro, estan
en 702.000 mujeres y 487.0000, hombres. Demostrando que, por cada 2

hombres desempleados, aproximadamente 3 mujeres perdieron su trabajo.

A estas cifras se les debe sumar las fuertes afectaciones a nivel
econémico, en las cuales se registran el cierre de hasta 509.370
micronegocios, generando una caida en la economia del 6,8% y mas de 4.1

Millones de desempleados.

Esta emergencia también es sufrida principalmente por sus indices de
mortalidad, en los cuales el Covid ha generado cerca de 113.000 muertes en

el pais.

A pesar de las circunstancias el sector tecnolégico ha sido uno de los
mas beneficiados durante la pandemia, como es el caso de Zoom, Amazon,
Netflix, Paypal, entre otras grandes compafiias que su valor en el mercado ha

aumentado por la necedad en todo el mundo de utilizarlas.
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A nivel nacional las empresas tecnoldgicas como BlackSip, PayU y
Rappi, fueron fortalecidas gracias a su alta demanda, especialmente Rappi que
paso de obtener 10.000 descargas mensuales antes de la pandemia a 600.000

mensuales al inicio de esta

Ilgualmente, empresas tecnologicas de menor envergadura han tenido
un buen desempefio dada la necesidad de las demas empresas de realizar una
transformacion digital por las exigencias del mercado, en las cuales las
restricciones de movilidad y el temor de salir a la calle dificultaba en gran

medida sus ventas y operatividad.

El sector tecnoldgico en el pais promete ser la clave de la recuperacion,
como parte del Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022, se anuncio la inversion

de 6.500 millones de dolares en Ciencia, Tecnologia e Innovacion.

2.3.2 Modelo de negocio actual

Iniciando la aplicacion de la metodologia CANVAS, se analizaran cada

una de las dimensiones establecidas en el MODELO DE NEGOCIO de la

empresa Groupe Fourmis.

Clientes

Al ofrecer un servicio empresarial es necesario resaltar su calidad,

compromiso y valor agregado, por lo cual contar con una segmentacion de
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clientes establecida para cada una de las lineas de negocios es fundamental

para la buena prestacion del servicio

El mercado objetivo para la linea de Desarrollo de Software, Mesa de
ayuda, Soporte Técnico y Consultorias en Tecnologia Informética se encuentra
ubicado en empresas con mas de 10 colaboradores que deseen crear y
comercializar software as a service a la medida, iniciar un proceso de
transformacion digital o si por el contrario ya cuentan con procesos TI
establecidos, que estén dispuestos a potencializarlos mediante la

estructuracién, puesta en marcha, estabilizacion y soporte de estos.

Respecto a la linea de negocio de Marketing Digital la segmentacién de
sus clientes se encuentra principalmente en empresas prestadoras de
servicios especializados que deseen pautar por los diferentes canales de
comunicacion digital para aumentar la consecucion de prospectos y ventas en

general.

Adicionalmente también se encuentran los emprendimientos que
cuentan con ideas de negocio de base tecnoldgica que se permitan llevar a

cabo mediante modelos de negocios escalables y automatizables.

Gran cantidad de la consecucion de los clientes se realiza gracias a los

referidos que la empresa recibe constantemente por la buena prestacion de su

servicio.
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e Propuestade valor

GFourmis se encarga de trabajar fuertemente en su propuesta de valor,
garantizando un servicio especializado y diferenciado de la competencia que
permite satisfacer la necesidad de un mercado especifico y por tal motivo

aumentar su competitividad.

La prestacion del servicio ademas de contar con altos estandares de
aseguramiento de calidad se enfoca principalmente en un contacto cercano
con sus clientes, en el cual se escuchan todas las necesidades y se priorizan
de acuerdo a los requerimientos establecidos o demanda de mercado, estas
soluciones e iteraciones con el cliente permiten reflejarse en una prestacion del
servicio mucho mas especializada y cercana aumentando su valor agregado y

obteniendo factores diferenciales de su competencia.

En este proceso de acercamiento y trabajo de la mano del cliente se
abren nuevas oportunidades de negocios y confianza de ambas partes,
abordando asi una relacién que permite ser mas profunda que la planteada
inicialmente, el cliente inicia a ver a GFourmis como un aliado clave mas que
como un proveedor, por lo cual le concede facultades que le permiten intervenir
a mayor nivel en el proyecto, no solo desde el area técnica, también desde la
perspectiva de negocio; en muchas de estas ocasiones se ha llegado a un nivel

de confiabilidad que ha inicio a sociedades en productos y empresas.
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Las metodologias de trabajo agiles empleadas también enmarcan un
punto de partida importante respecto a la organizacién de la compainia,
estando a la vanguardia han logrado los resultados esperados en un menor

tiempo posible sin perder la calidad de su servicio.

GFourmis estd comprometido en que la prestacién de su servicio les
permita a sus clientes generar valor, oportunidades reales de negocio y
aumento de su competitividad.

Caso de éxito 1

llustracion 5 Caso 1

Antecedentes

Villa Lucia es una hospederia ubicada en el municipio de Villa de Leyva, considerado como uno de los pueblos
mas bellos de Boyaca y patrimonio histérico de Colombia. Desde el afio 2014 hace parte del registro nacional de
turismo. Comprometidos en ofrecer la mejor experiencia, manteniendo la tradicién y tranquilidad de este lugar.

Reto

El principal reto era poder llegar a mas clientes con un presupuesto limitado, ya que pautar en paginas en las que
se promocionan servicios de hospedaje, suele ser de alto costo debido a los porcentajes de comisién gue estos
cobran. Para solucionar este inconveniente y hacer més eficientes las inversiones en publicidad, decidieron
adquirir nuestros servicios de marketing digital y a través de ellos poder llegar directamente a los clientes y
ahorrarse los gastos de intermediacién.

Solucién

Hospederia Villa Lucia escogio a GFourmis como el proveedor de marketing digital que guiaria la empresa al
siguiente nivel y asi lograr la consecucién de nuevas opertunidades de negocio.

Para esto fue necesario algunas sesiones, en las que se conocid el modelo de negocio y el segmento al cual esta
dirigida, realizar cambios en la pagina web en cuanto a rendimiento y usabilidad.

Es asi como en |a actualidad se realiza una optimizacion constante, empleado tecnologias innovadoras para
realizar seguimiento, con el fin de analizar los resultados y tomar decisiones que lleven al éxito las campaiias de
marketing digital, aumentando las solicitudes de reservas en Hospederia Villa Lucia.

Para este proyecto se implementan servicios que van desde la gestién de campafas de marketing en
plataformas como Google Ads, hasta el desarrollo de software para la administracién de las reservas, midiendo
siempre el nivel de satisfaccion del huésped.

Fuente: Fourmis, G. (2018)
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Caso de éxito 2

llustracion 6 Caso 2

Antecedentes

PROYECTO ITACA es una empresa colombiana gestora y promotora de plataformas empresariales, destacando
entre estas PERIPLIA. Comprometida con los clientes al brindar acompafnamiento a sus iniciativas, desplegando
estrategias con resultados acertados, medibles y reales.

Reto

La empresa necesitaba actualizar su plataforma virtual PERIPLIA, para lograr hacer frente a los competidores de
la industria y las nuevas necesidades del mercado. Debido a las limitantes en tecnologias usadas por la
plataforma, se contaba con un producto poco escalable pero con un gran potencial.

Se requeria de una empresa con suficiente experiencia y proactividad para orientar este producto de software a
una versién estable, escalable y competitiva, sin afectar ni alterar la labor de los usuarios existentes.

Entre los principales retos se super¢ el entendimiento de la légica de negocio en recursos humanos, la curva de
aprendizaje en las tecnologias bases del producto, el seguimiento y la comunicacion efectiva con los

stakeholders que se encuentran distribuidos geograficamente.

Solucién

Se realizé la re-estructuracion de la plataforma, mediante la migracion a tecnologias e infraestructura moderna
la implementacion de nuevos maédulos y funcionalidades.

El éxito de la solucidén se logré a través de un modelo de trabajo &gil con colaboracion del cliente al hacer parte
del proceso, teniendo una interaccién permanente entre los diferentes actores.

La solucién software de recursos humanos obtiene informacién de los colaboradores a través de diferentes
herramientas para el diagnoéstico y gestion del talento humano en las compaiiias, permitiendo mejoras en el
direccionamiento, conocimiento de los colaboradores a la vez que se generan recomendaciones para optimizar

la operatividad de la empresa.

Fuente: Fourmis, G. (2018)
Caso de éxito 3

llustracion 7 Caso 3

Antecedentes

La Organizacion para la Excelencia de la Salud (OES) es una entidad sin animo de lucro que fomenta la
transformacion de la gestion y calidad de la atencion en salud.

Fundamentada en 25 afios de experiencia impactando sobre el pensamiento, las prioridades y las acciones
alrededor de la calidad en salud; por medio del desarrollo de foros internacionales, eventos regionales y

nacionales, cursos, diplomados en salud y libros digitales.

Reto

La OES necesitaba un proveedor con experiencia y reconocimiento en el campo de la tecnologia, para realizar la
administracién de sus plataformas tecnolégicas genéricas y personalizadas, en un tiempo prudente y a costos
razonables. Ademas, requeria brindar soporte oportuno a sus usuarios, garantizando el correcto funciocnamiento
de sus sistemas.

Solucién

Como empresa durante los ultimos afos, hemos conformado un equipo de trabajo idéneo y capacitado para la
gestion de soporte técnico y atencién adecuada a usuarios finales. Por esto, la OES decidié escogernos como

proveedor para:

« Eldisefio e implementacién del sitio web institucional y tienda virtual con pasarela de pagos.

« Eldisefo de la arquitectura tecnologica sobre Amazon Web Services (AWS).

e La migracion de las plataformas a la nube de AWS.

e La organizacion y adaptacion de los procesos tecnolégicos.

e Lacreacion y apropiacion de politicas de seguridad, planes de recuperacién, contingencia y continuidad.

« La estabilizacién de sus servicios y plataformas digitales.
Ademas de contar con nuestro respaldo en la prestacion de sus servicios digitales, brindamos asesoria técnica y
funcional con la cual se logré una actualizacién completa de |a infraestructura, disminuyendo la cantidad de

solicitudes de soporte y garantizando el 99.9% de disponibilidad.

En la actualidad continuamos brindando el servicio de soporte técnico y mesa de ayuda a mas de 5 plataformas
web, gue diariamente reciben trafico desde diferentes partes del mundeo.

Fuente: Fourmis, G. (2018)
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e Canales de distribucion y comunicacion

Los canales de distribucion cumplen un papel fundamental al tratarse
de la comercializacion de productos, ya que estos facilitan su adquisicion y
agregan valor a las empresas, en el caso de la prestacion de un servicio su
nivel de distribucion se vuelve mas complejo, ya que muchas veces no es
percibido significativamente como el caso de un producto, por lo tanto una
comunicacion efectiva se convierte en el mejor aliado para mantener informado
al cliente de la prestacion del servicio y no se genere una sensacion de

incumplimiento.

El principal canal de distribucion-comunicacion se realiza por medio de
los correos electronicos corporativos de las empresas, por los cuales se
mantiene una comunicacion fluida, enviando reportes de la prestacion del
servicio, ya que en la mayoria de casos que se realiza gestion no es muy
comun obtener un entregable hasta el final de los periodos en los que se
demuestran informes de resultados, para el desarrollo de software los canales
de distribucién se efectian con una base tecnolégica, en la cual en las
creaciones son depositadas directamente en los servidores y repositorios del
cliente permitiéndole visualizar, de manera no gréafica, sino codificada el
avance del proyecto -Backend-, el cual al final de las etapas se realiza una
puesta en marcha de produccion para que pueda ser visualizado de una
manera grafica de acuerdo a los requerimientos funcionales y estéticos del

cliente -Frontend-
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Un medio de comunicacion que se ha incorporado recientemente es el
WhatsApp Business por el cual se atienden todas las solicitudes y son
direccionadas al &rea encargada, ya sea comercial o de soporte técnico;
también cuentan con presencia en redes sociales como Facebook, YouTube,
Instagram, Linkedin, las cuales les ha permitido tener visibilidad a nivel mundial
gracias al contenido gratuito que se genera, siendo este, enlace para el

Ecommerce y generacion de ventas.

llustracion 8 Servicios que se pueden adquirir en Ecommerce

¥EQ) GFourmis

® Encontrar

aaaaa

® Categorias

® Recientemente

Fuente: Fourmis, G. (2018)
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llustracion 9 Ejemplo de publicaciones en Instagram GFourmis

. gfourmis Siguiendo

gfourmis Se deben elegir las
tendencias tecnoldgicas que mejoren
la experiencia de tus clientes o
usuarios finales.

Es importante que la tendencia
satisfaga los intereses de tu audiencia
y esté alineada con los objetivos
empresariales.

Lcomo puedo 4 G 4 Recuerda que las personas buscan y

& necesitan practicidad, rapidez e

im pu ISa r Ias . inmediatez. Analiza muy bien los casos
H g de uso y cémo las tendencias

tendenCIas 4 : tecnolégicas mejoran el potencial de

tecnoldgicas dentro % toempresa.

de mi empresa?

(MR felipe.magyco & &7 ©

QY N

Les gusta a felipe.magyco y otras personas

©

Fuente: Fourmis, G. (2018)

El principal canal utilizado al ser un servicio especializado recae sobre
las recomendaciones que realizan nuestros clientes empresariales con las
demas empresas, aumentando el valor gracias a este “voz a voz”, el cual es

aprovechado por el éarea comercial para el aumento de las ventas.

Relaciéon con el cliente

La relacion con los clientes para cualquier tipo de compafia es clave
ya que es un garante de su éxito y crecimiento, porque se debe tener en cuenta
gue ademas de realizar esta primera interaccion con el area comercial, se debe
continuar y mejorar estas relaciones, dado que facilitaran la prestacion del

servicio o adquisicion del producto.
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Un cliente al cual se le ha brindado unos acuerdos claros y se encuentra
satisfecho, continuar4 adquiriendo sus servicios o productos con dicha
organizacion, generando fidelizacion, retencion y siendo un posible

comunicador para realizar recomendaciones de la marca.

Por tal motivo GFourmis cuenta con una relacion personalizada y
directa, ya que la prestacion del servicio lo exige, porque cada cliente tiene
necesidades especificas y manejo diferente, abordando constantemente
reuniones, en su mayoria virtuales que le garanticen al cliente que el proceso
se esta llevando de la mejor manera, igualmente dados los procesos
establecidos se realiza el uso de correo electrénico, chat, llamadas telefonicas
medios por los cuales se canalizan las necesidades y dependiendo la prioridad

son igualmente atendidas por el area encargada

Estos medios de comunicacion se convierten en primordiales en la
prestacion del servicio de Soporte el cual requiere solucion de fallas
rapidamente, la gestion de campafias de Marketing y el Desarrollo de software,
aunque la trazabilidad de informacion es constante, en la mayoria de los casos

no requiere de mayor urgencia.

Es importante mencionar que sus procesos de legalizacion de contratos
se encuentran muy bien estructurados porque al trabajar sobre servicios a la
medida estdn muy procesos a incurrir en sobrecostos por lo cual desde un

inicio delimita claramente el alcance de cada proyecto o servicio.
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A pesar de contar con procesos establecidos, en todos los casos la
relacion con el cliente no resulta satisfactoria, ya que se pueden ir generando
fricciones que la debilitan o fallas en la prestacion del servicio que son
fuertemente recalcadas y van generando insatisfaccion, como en los casos en
los cuales por un alto volumen de solicitudes o actividades por realizar no se

cumplen todos los requerimientos del cliente.

Ingresos

Dependiendo la empresa se pueden se pueden obtener diferentes
fuentes de ingresos, estos pueden provenir de la comercializacion de
productos o la prestacién de servicios de acuerdo con la actividad econémica
ejercida, e igualmente recibir otros ingresos no operacionales derivados de las

rentabilidades bancarias por cuentas CDT, fiducias, y rendimientos entre otros

En GFourmis sus precios se encuentran establecidos de acuerdo con el
servicio que se va a prestar, la tecnologia empleada, la cantidad adquirida,
disponibilidad y requerimientos del cliente, sin embargo, estos pueden variar
de acuerdo con las necesidades de cada proyecto teniendo en cuenta que no
son siempre las mismas e igualmente estan abiertos siempre a la negociaciéon

con el cliente.

En su mayoria estan asociados a venta de paquete de horas, el valor

de las horas se encuentra establecido de acuerdo con la complejidad del
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servicio o producto que se requiera, de acuerdo a la necesidad y solicitudes de
los clientes estas horas se van consumiendo en actividades especificas,
también se manejan suscripciones y venta a valor fijo por requerimientos

solicitados.

Los precios de algunos de sus servicios son los siguientes:

Tabla 1 Costos de servicios que presta GFourmis

Linea Servicio Valor hora
Soporte web $58,000
Soporte
Soporte movil $68,000
Desarrollo web $52,000
Software
Desarrollo movil $62,000
Marketing Marketing digital Google Ads $48,000

Marketing digital Facebook Ads $42,000
Pagina web $48,000

Consultoria en Comunicacion

Visual $65,000

Consultoria en Comercio

Electrénico $75,000
Consultoria
Consultoria en Tecnologia

Informéatica $85,000

Consultoria en  Marketing

Digital $75,000
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Consultoria en Amazon Web

Services $95,000

Fuente: Elaboracion propia

Estos precios corresponden al aumento de tarifas realizado para el

20201*

Se procura realizar contratos con una duracion minima de 6 meses que
permita asegurar un ingreso recurrente, asi como también un resultado
esperado por el cliente, porque en algunos proyectos es necesario tener una
etapa de adaptabilidad o curva de aprendizaje, puesto que cada servicio
requiere de un adecuado proceso y cierta cantidad de trabajado por parte del

o los profesionales encargados.

En GFourmis realizan la facturacién de todos los servicios para los
clientes recurrentes- la primera semana de cada mes, para que el pago se
realice hasta el uUltimo dia habil de este, sin embargo algunas empresas
cuentan con politicas para el pago de sus proveedores y es necesario
acomodarse a estas como por ejemplo el pago a 60 dias, en el cual la empresa
debe contar con un flujo de caja necesario para soportar esta deuda por parte
de su cliente; también se manejan descuentos por pagos de contratos por
anticipados y pagos que son cancelados inmediatamente se termina la

prestacion del servicio.
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Actualmente estos ingresos han permitido cumplir con todas sus
obligaciones, operacionales como financieras, siendo asi superiores a sus
costos y gastos, pero no en gran medida, su utilidad es minima de acuerdo con
lo esperado por la alta gerencia, ya que sus costos han ido creciendo de
manera proporcional a sus ingresos, generando preocupaciones a nivel

financiero.

Recursos claves

Identificar los recursos clave se convierte en una actividad de gran
importancia para todas las organizaciones, porque estos corresponden a los
activos de mayor necesidad que permiten desarrollar un correcto
funcionamiento para cumplir con su propuesta de valor, satisfaciendo las

necesidades de los clientes y cumpliendo internamente.

Estos recursos claves pueden ser tangibles, intangibles, financieros,
humanos, maquinaria, etc., la organizacion puede ser directamente la

propietaria de estos o pertenecer a terceros.

Cada organizacién cuenta con recursos claves necesarios para su
correcto funcionamiento, en el caso de GFourmis al prestar servicios sus
recursos claves son principalmente intangibles como lo es el recurso
humano, el cual es necesario que sea profesional y especializado ya que
precisamente es lo que garantiza en su oferta de valor. Todos sus

colaboradores se encuentran en constante capacitacion dependiendo las
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necesidades de los clientes, mercado y actualizaciones necesarias en

tecnologia, especialmente en el area de software que constantemente tienen

novedades las cuales en cuestion de meses pueden convertir un servicio en

obsoleto o anticuado.

Actualmente el equipo de colaboradores se encuentra conformado por:
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Felipe Rojas: CEO. Emprendedor y entusiasta, usa
la tecnologia en pro de una Colombia mas
participativa, un lider innato.

Fenimore Baena: Lider Desarrollo de Software.
Hombre emprendedor intuitivo y analitico, siempre
esta dispuesto a colaborar y trabajar en equipo.
Angela Mufioz: Analista de Calidad. Creativa y
responsable; en blsqueda de nuevos retos y
conocimientos.

Nicolas Murillo: Ingeniero de Soporte. Entusiasta
frente a las nuevas tecnologias, enfocado al logro y
en busqueda de nuevos retos.

Néstor Gonzalez: Desarrollador Web. Gusta de la
programacion y esta dispuesto a afrontar nuevos
retos que se presenten en la vida.

Diana Tovar: Lider Equipo de Marketing.
Profesional dedicada y proactiva. Capaz de brindar

la mejor asesoria y excelente servicio al cliente.



e Natalia Prieto: Creadora de Contenidos. Sofiadora,
apasionada por la escritura. Responsable vy
comprometida con sus metas.

e Robert Reyes: Gestor Comercial. Amante de la
tecnologia, especialista en crear soluciones que
mejoran los procesos organizacionales.

e Leonardo Rojas: Coordinador Administrativos.
Persona comprometida con sus metas personales y
laborales, busca lograr un liderazgo creativo.

e Vanessa Ruiz: Auxiliar Administrativa. Joven
sofladora y persistente, con la mejor disposicion de

aprender cada dia y enfrentar retos.

Actualmente el equipo de trabajo se encuentra conformado por diez
colaboradores, dos contadoras y dos abogados en modalidad outsourcing y
dependiente la demanda de proyectos se puede llegar a aumentar a 15

colaboradores.

Su organigrama aunque esta diseflado con una estructura vertical se
encuentra muy alejado de la realidad, ya que al no ser una empresa muy
grande en cantidad de colaboradores, areas y puestos de trabajo, su
funcionamiento es netamente de una estructura horizontal, porque entre
equipos fluye constantemente la informacion, los cargos ocupados no son
limitantes ni crean niveles jerarquicos complejos, por el contrario, toda la

organizacion se encuentra muy abierta al dialogo, a escuchar todos los
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colaboradores y hacerlos participes de las decisiones a nivel de proyecto y en

algunas ocasiones, de las decisiones gerenciales.

Dentro de sus recursos claves es fundamental contar con una
infraestructura tecnoldgica adecuada para soportar su operacion, teniendo en
cuenta que toda esta informacion, actividades y procesos se alojan en la nube
y no cuentan con servidores fisicos por sus altos costos, baja seguridad, poca
funcionalidad, riesgos y por la responsabilidad que requiere tener centralizada

y dependiente toda la informacién y operacién en un solo lugar.

Su infraestructura tecnoldgica primordialmente cuenta con equipos de
coémputo que son alrededor de 15 computadores de escritorio y portatiles, cada
uno de estos con sus correspondientes licencias de uso de los softwares
empleados y caracteristicas especiales de acuerdo a la prestacion del servicio,
también con todos sus widgets necesarios como lo son camaras, teclados,

mouses, microfonos, diademas, etc.

Su infraestructura fisica se encuentra basicamente repartida en
escritorios, sillas, tableros, impresoras, entre otros necesarios para contar con
una distribucién operacional de las 3 oficinas designadas para un maximo de

15 colaboradores.

Adicionalmente cuenta con espacios para el bienestar de los
colaboradores, conformados por una sala de estar y dotaciéon completa de la

cocina de la empresa.
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Sin embargo, no cuentan con inmuebles ya que actualmente la oficina
se aloja en un espacio en alquiler, el cual se esta evaluando porque desde
inicios de la pandemia y posterior inicio de trabajo en caso se dejo de utilizar
al méximo este espacio, y la mayoria de los recursos fueron instalados en las

casas de cada uno de los colaboradores.

Respecto a sus recursos econémicos GFourmis tiene cuentas en PayU
para la recepcion de pagos realizados por su Ecommerce, Paypal para la
recepcion de pagos de clientes fuera del pais, Banco de Bogota en el cual
tienen cuenta de ahorros, corriente, tarjeta de crédito con cupo $18.000.0000
y un crédito solicitado en el 2020 por $30.000.000, sus principales cuentas se
encuentran en Bancolombia con una cuenta de ahorros, una corriente, dos
fiducuentas creadas especialmente para provisiones de impuestos y némina,
también tarjeta de crédito de $6.000.000 y un crédito solicitado en el 2021 por
$39.000.000; por cualquier medio de pago se realiza la recepcién del dinero,
esto con el fin de brindar diferentes opciones a los clientes. Pensando en una
expansion y la salida al mercado de nuevos productos las inversiones de

terceros también juegan un papel fundamental.

Actividades clave

Es necesario realizar una serie de actividades claves las cuales tiene

como objetivo cumplir con lo propuesto en su oferta de valor, tener un correcto
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y eficiente funcionamiento de la organizacion que permita cumplir con sus
obligaciones contractuales y de servicio. Estas actividades para cada
organizacion pueden variar de acuerdo a su modelo de negocio y estructura

de operacion.

Siguiendo los lineamientos de un servicio &gil y personalizado, para
GFourmis es necesario contar con direccién y liderazgo definido que permita
realizar acciones de planificacion y control para el cumplimiento de los

objetivos y entregables establecidos.

A nivel operativo se deben llevar a cabo reuniones internas y con los
clientes ya que la comunicacion efectiva es la clave para llevar a cabo las
metodologias &giles que faciliten el desarrollo de las actividades, seguido de
estas reuniones se deben analizar estos datos para convertirlos en informacion
clara y detallada para la puesta en marcha, estas actividades operacionales
como lo son el desarrollo de software y la creacién y seguimiento de campafias
de marketing luego de su entrega es necesario realizar pruebas de calidad para
la verificacion de la entrega del servicio esperado y especializado, el cual

cumpla con los requerimientos y necesidades de los clientes.

Dentro de las actividades claves es de fundamental importancia realizar
un registro, control y seguimiento de los proyectos, dado que en la mayoria de
los proyectos el cobro se realiza por horas e intenta al maximo no desfasar

esta planificacion para no incurrir en sobre costos.
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Igualmente, las actividades administrativas y contables cuentan con un
papel importante, ya que, a pesar de ser una organizacion pequefia, por su
formalidad se genera gran demanda de solicitudes gerenciales, de

proveedores, clientes y actualizacion de informacion contable.

También cuentan con una planificacion mensual en la cual se detallan
actividades principales como lo son: facturacion total la primera semana de
cada mes, descarga de movimientos financieros y actualizacion de soportes
en contabilidad todos los viernes, pagos de impuestos segun el calendario
tributario, pagos de némina y proveedores la Ultima semana de cada mes,
reunion mensual de andlisis de estados financieros, actualizacion de

indicadores de gestion y financieros, entre otras actividades esporadicas.

En las actividades de marketing y publicidad se encuentran
principalmente las publicaciones por redes sociales, creacion de propuestas y
seguimiento. Esta area es una de las mas débiles y menos estructurada en la

organizacion.

Aliados clave

La red de aliados claves pueden ser personas naturales o juridicas,
internas o externas, que gracias a ellas es posible ofrecer un servicio de
acuerdo con la propuesta de valor, tener relaciones satisfactorias tanto internas
como externas, que faciliten el aumento de clientes e ingresos, brinden apoyo

y soluciones financieras como de ideacién, permitiendo reducir los riesgos.
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Principalmente se cuentan con aliados claves como lo son, la familia,
socios, empleados, proveedores, gobierno, entidades sin animo de lucro, entre

otros, dependiendo de cada organizacion.

La familia ha sido un principal aliado interno de GFourmis, ya que, en su
momento de constitucion, era simplemente una idea de negocio y gracias a

este apoyo recibido su fundador ha continuado sin importar los contratiempos.

Por otro lado, los colaboradores son el principal aliado de la
organizacion, ya que la empresa se debe a ellos, su funcionamiento depende
totalmente de la mano de obra, por lo cual siempre se intenta mejorar el

bienestar y conformidad de ellos.

Dentro de los aliados, socios y grupos de interés se encuentran
principalmente los proveedores de nuestro servicio, tales como Google,
Amazon, Facebook, Instagram, entre otros, son los encargados que por medio

de sus plataformas se pueda realizar la prestacion del servicio

Los clientes se convierten en un aliado clave, teniendo en cuenta que
muchas veces se plantean modelos de negocio en los cuales GFourmis
ingresa como un socio aporte del emprendimiento o empresa, con el fin de ser
mas que un proveedor y crear una alianza estratégica, de igual manera al ser

un servicio especializado, las referencias y opiniones de nuestros clientes, con
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sus conocidos empresariales se vuelven fundamentales porque se va creando

una difusion y respaldo de la compafiia

El sector bancario también es un aliado clave por el financiamiento que
se puede obtener, en el momento de inicio de la organizacibn Fondo
emprender fue el principal aliado, gracias a un capital semilla que potencializa

la idea de negocio.

Las entidades de apoyo gubernamentales y privadas enfocadas en el
fortalecimiento empresarial pertenecen a aliados claves, como lo es el Sena,
camara de comercio, Alcaldia de Cali, Universidades, plataformas de
aprendizaje, con los cuales se desea estar en una constante capacitacion y

comunicacién para aprovechar los programas ofrecidos.

Costos

Es estrictamente necesario contar con una estructura de costos clara,
definida y detallada, ya que de acuerdo a estos se deben llevar el control para
una correcta administracion, reconocerlos y proyectarlos en su totalidad es
fundamental para mitigar riesgos, y prevenir problemas de flujo de caja, porque
se debe tener el dinero disponibles para soportar estos cotos y que no se vea
afectada la operacion y por ende un incumplimiento en la propuesta de valor,

estos costos pueden ser fijos o variables.
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Para GFourmis Los costos de produccién son lo més altos de la
organizacion, estos estan representados en los salarios de los empleados y el
pago de contratistas, que de acuerdo con la actividad econémica y prestacion
del servicio estan asignados a la elaboracién y produccion. De acuerdo a la
contabilidad se tienen establecidos un promedio de costos mensuales de
$18.000.000, estos en algunos meses puede disminuir o aumentar de acuerdo
con los costos variables cuando hay un incremento de proyectos o es

necesario realizar entregas en un tiempo menor.

Aunque los ingresos estan en la capacidad de cubrir los costos de la
organizacion, estos igualmente son considerables, porque al ser la prestacion
de un servicio de profesionales, los costos crecen proporcionalmente a los
ingresos, los gastos transversales como lo son los administrativos también

tienen un porcentaje de gran importancia.

Ilgualmente la organizacion se encuentra en un estado rentable ya que
logra cumplir todas las obligaciones de sus costos, gastos y financiacionesy a
nivel contable reporta una utilidad bruta aproximada de  $10.000.000
mensuales y una utilidad neta aproximada de $2.500.000 mensuales, valor que
el gerente y propietario Felipe Rojas estima que es muy por debajo de lo
esperado, dada la calidad del servicio, y el mercado en el que transcurre la
operacion, por lo cual uno de sus grandes retos es poder aumentar esta cifra

por lo menos en un 100%.
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llustracion 10 Canvas Diagnostico
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3. RESULTADOS

3.1 Clientes

De acuerdo con el levantamiento de informacién realizado por medio de
las reuniones con el Gerente de GFourmis y los datos compartidos por su area
administrativas, se logré determinar que la consecucion de nuevos clientes es

una actividad la cual les cuesta mucho llevar a cabo.

En el 2020 tuvieron un total de 29 clientes, un promedio de menos de 3
clientes por mes, una cifra increiblemente baja para una estructura operativa
disefiada para soportar una carga de trabajo mayor, igualmente por sus costos
y gastos los cuales provienen principalmente de la mano de obra y variacion

es minima.

De la totalidad de sus clientes la mayoria no fueron recurrentes durante
el 2020, algunos por servicios de Unica prestacion o proyectos muy cortos,
estos clientes equivalen al 70%. El 30% restante equivale a los clientes que se
encuentran dentro de su mercado objetivo y modelo de negocio ya que se
obtuvo una facturacién recurrente, con un promedio de 10 meses de

continuidad.

La cantidad de clientes, aunque cumple un factor relevante igualmente
es importante tener en cuenta el porcentaje de facturacion de este sobre el

total de las ventas, ya que en la revision de cifras un solo cliente en un mes
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llego a representar el 67% del total de la facturacion y obtuvo meses con mas

del 40% del total de su facturacion.

Teniendo en cuenta la informacion suministrada se logré determinar que
se estad cumpliendo en mayor medida con su segmentacion de clientes, estos
no estan aportando a su modelo de facturacion recurrente, por lo cual se
recomienda establecer formalmente un area comercial, encargada de realizar
una revision detallada de su mercado objetivo y segmentacion de clientes, con
el fin de evitar un desgaste innecesario en la consecucion de clientes que a
largo plazo no podran soportar una carga mensual recurrente y que igualmente
se les debe realizar todo el proceso establecido para una 6ptima prestacion del

servicio, proceso disefiado para una relacion de larga duracién.

En esta consecucién de clientes se debe procurar que se encuentre un
balance en el porcentaje de representacién de cada uno sobre el total de las
ventas, evitando asi que haya una acumulacion sobre un solo cliente, lo cual
puede ser riesgoso para la organizacion, representando dependencia de este

para el cumplimiento de sus obligaciones.

Esta situacion se ha presentado en la cual por algun retraso del pago se
ha incumplido a sus colaboradores y proveedores, generando graves
afectaciones a su flujo de caja, también las decisiones que el cliente tome
generan un gran impacto sobre la organizacion, como lo sucedido unos meses

después del inicio de la pandemia momento en el cual el cliente se vio obligado
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a reducir en un 50% la cantidad de horas contratadas inicialmente, accion que

no se esperaba y desencadend acciones urgentes para mitigar este hecho.

Para el 2021 la empresa GFourmis realizara el lanzamiento de su nuevo
servicio de consultorias en Amazon Web Services, Tecnologia Informética y
Comercio electrénico, se recomiendo realizar una segmentacion de su
mercado objetivo y realizar estudios de mercado para determinar su viabilidad,

la cual facilite la venta de sus consultorias.

Se observo que todos los servicios prestados giran en un entorno
tecnoldgico, pero no obstante es necesario realizar una especializacion y
concentracion de esfuerzos en uno de estos que les permita encaminar sus

acciones comerciales a la promocién de este.

Considerando las recomendaciones anteriormente dadas se sugiere
para este segmento de clientes corporativos estos cuenten con un periodo de
constitucién superior a 5 afios y con ingresos superiores a $250.000.000
anuales, con el fin de garantizar relaciones comerciales duraderas y estabilidad
financiera que les permita llevar a cabo la implementacion de procesos

tecnologicos.

Los clientes categorizados como emprendedores deben ser revisados
si cumplen con los requisitos minimos de la compaiiia para prestarles sus

servicios o establecer parametros de aceptacion diferentes, teniendo en cuenta
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la posibilidad de crecimiento, escalabilidad del negocio y si por medio de
participacion en convocatorias o inversionistas ya cuentan con un rubro

definido para costos de tecnologia.

La linea de Marketing Digital debe contar con un sector en el cual se
puedan especializar e incluir en su oferta de valor como expertos de este,
teniendo en cuenta los clientes actuales se recomienda enfocarse en el sector

salud.

Con motivo de realizar una segmentacion ain mas detallada se
recomienda realizar un “Buyer Persona” Que le permita al area comercial y
ejecutivos de cuenta saber claramente a qué persona de la organizacién se
debe abordar para realizar la venta, centrando asi todos sus esfuerzos en la
persona encargada de tomar la decisién o al que incentiva a realizar la compra

para mejorar su eficiencia y efectividad.
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llustracion 11 Canvas version 1
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3.2 Productos y servicios, propuesta de valor

GFourmis realiza la prestacion de servicios en los cuales se busca la
satisfaccion del cliente teniendo en cuenta que estos no son percibidos
directamente como algo material, lo que supone como un producto intangible,
en vista que estos no cumplen con caracteristicas fisicas, en algunos casos su
valor y trabajo no es apreciado directamente, lo cual puede requerir un
desgaste mayor al momento de la entrega a satisfaccion de estos y tienen que

ser demostrados por los beneficios obtenidos.

Se debe agregar que en los servicios de Desarrollo de software web y
movil su valor percibido es mucho mayor, ya que al finalizar cada etapa de
desarrollo u entregable se podria decir que se obtiene un “producto”, como lo
es un software a la medida, una aplicacion mévil o pagina web, aunque no
cumple con caracteristicas fisicas, este cumplird con caracteristicas técnicas,
funcionales y visuales, porque el cliente tendra la posibilidad de observar lo
gue se realizo, aplicar pruebas de satisfaccion y realizar ajustes visuales, caso
contrario a la prestacion de servicios de consultorias, asesorias, gestion de
camparfas de marketing y entre otros, no se pueden percibir facilmente el valor

del entregable.

GFourmis ofrece sus servicios por su pagina de la siguiente manera:
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e Consultoria en Tecnologia Informética: Impulsamos tu negocio en el mundo
digital. Direccionamos nuestra experticia en Tecnologias de la Informacién y

Big Data a todas las areas de tu negocio.

Realizamos el diagnostico, plan de adopcion, uso y aprovechamiento de

los recursos informaéticos.

e Marketing Digital: Atraemos clientes potenciales para tu negocio.
Construimos, disefiamos y ejecutamos estrategias alineadas a tus objetivos

comerciales.

Integramos herramientas tecnologicas que permitan optimizar tu
presupuesto en:
o Google
o Facebook
o Instagram

o YouTube

e Desarrollo de Software: Desarrollamos software a la medida. Las piezas

clave de tu negocio en Internet, pueden ser la sinfonia perfecta.

Creamos productos software web a la medida, con altos estandares de

calidad basados en tecnologias ligeras que permiten a los usuarios tener una

agradable experiencia:
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o Tiendas virtuales

o Sitios web profesionales
o Portales corporativos

o Sistemas de informacion

o Plataformas E-Learning

e Aplicaciones Moéviles: Hacemos de tus ideas, magicas aplicaciones maviles.
Transformamos tus necesidades y las de tus clientes en soluciones de
tecnologia que permitan llevar tu negocio a otro nivel, siendo visible en

cualquier lugar, momento y dispositivo.

e Mesa de Ayuda y Soporte Técnico: Brindamos atenciéon y soporte a tus
usuarios. Proveemos recursos técnicos y humanos que monitorean y
garantizan la disponibilidad de tus plataformas tecnoldgicas. Trabajamos con
practicas estrictas de seguridad de la informacion, protegiendo tus datos de

ataques informéticos y filtraciones.

Contamos con mecanismos de contingencia para asegurar que tus

servicios continuen operando sin interrupcion.

e Soluciones Empresariales: Implementamos herramientas escalables que te

permitiran contar con tecnologia de punta invirtiendo solo en los recursos que

demanda el negocio.
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Empieza hoy mismo a usar tecnologia en la nube ajustada a las

necesidades de tu empresa. (Fourmis, G-2018)

Adicionalmente cuenta con dos soluciones tecnoldgicas, clasificadas
como Software como servicios (Software as a Service, SaaS), estas soluciones
van dirigidas al usuario final, con la finalidad de obtener un producto software

dirigido encargado de satisfacer una necesidad especifica:

Agile Teams: Solucién tecnoldgica que elimina las falencias presentes en la
gestiobn de un proyecto, a través del control de los procesos y actividades

inmersas en la ejecucion de este.

En relacion con su servicio de Consultoria Informética en el afio 2021
se esta validando el mercado para la apertura de consultorias en: Amazon Web
Services, Comercio Electronico, Marketing Digital, Comunicacién Visual y

Analitica de Datos; con el fin de dedicar un area a solo servicios de consultoria.

Los servicios de GFourmis se pueden catalogar como productos de
comparacion, dado que cumplen con las caracteristicas de ser comprados con
menor frecuencia, comparados directamente por su calidad, precio y servicio,
por lo cual los consumidores dedican mayor cantidad de tiempo y esfuerzo para

informarse y realizar la compra.

En los productos no buscados se encuentran las consultorias, porque

normalmente el consumidor no piensa en comprarlas, es por este motivo que
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muchas veces se implementa una estrategia comercial en la cual se realiza
una breve sesion en la para escuchar al cliente y se entregan recomendaciones
genéricas, con el fin de evidenciar problemas actuales y necesidades a

satisfacer con la adquisicion del servicio.

Para GFourmis es de gran importancia dar a conocer los atributos y
beneficios de sus servicios, porque a pesar de contar con estos si no son
comunicados correctamente al cliente, por el tipo de servicios pueden ser

desapercibidos facilmente.

La calidad del servicio es un pilar fundamental para GFourmis, ya que
gracias a su buen trabajo le ha permitido contar con esta trayectoria de mas de
8 afos, en los cuales se ha caracterizado por obtener su crecimiento gracias
al voz a voz y recomendaciones realizadas por sus clientes, por ello es que se
aseguran realizando contratacion de personal capacitado, aplicacion de
pruebas de aseguramiento de calidad y seguimiento constante e interaccién

con el cliente.

Dentro de sus -caracteristicas de diferenciacion se resalta el
cumplimiento en sus obligaciones, en fechas y entregables, porque muchos de
los clientes han llegado a contratar los servicios luego de tener una mala
experiencia con empresas o freelances que no cumplieron con lo pactado
inicial o simplemente no les volvieron a responder y los proyectos quedaron

inconclusos.
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Con relacion a sus principales caracteristicas se debe destacar la
agilidad, especializacion y la honestidad al realizar recomendaciones a los
clientes, dado que muchos desconocen de aspectos tecnoldgicos y siempre se
procura que obtengan un servicio que realmente les va a funcionar a un costo
razonables y no ofrecer cosas adicionales que, aunque generarian un mayor

ingreso no seria de utilidad a las necesidades del cliente.

Se debe agregar que durante la intervencion de esta consultoria se
identific6 que GFourmis ademas de cumplir con los requerimientos
tecnoldgicos brinda un acompafiamiento en temas de ideacién y beneficio
general para la empresa del cliente ya que no se encarga de cumplir solo con
sus obligaciones sino que ademas pone a disposicion su equipo de expertos
para validar y cuestionar la viabilidad de las propuestas e ideas con las que los
clientes llegan a buscarlos, participando como un ente externo para la

construccion de los productos y servicios ofrecidos por los clientes.

En cierta medida existe una inseparabilidad por la interaccion
proveedor-cliente dado que un colaborador es el encargado de prestar el
servicio 0 de estar a cargo de clientes especificos y ser la cara visible del
equipo de trabajo, de esta manera formando parte del servicio, por lo cual se
le recomienda a GFourmis capacitar a sus colaboradores en atencién al cliente,
comunicacion asertiva, manejo de reuniones, levantamiento de informacion,
toma de decisiones, entre otros que le permitiran a los colaboradores tener un
mejor desempefio al momento de tener contacto directo con el cliente y tener

la capacidad de tomar accion sin depender del lider, en este caso el Sr Felipe
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Rojas, porque en realidad la mayoria de las decisiones tienen que ser
aprobadas por el, hecho que ha le generado una sobrecarga de trabajo y

limitantes de accién a sus colaboradores.

La identidad de marca de “Groupe Fourmis” proviene de la palabra
“Fourmis” es la palabra en francés para Hormigas: seres que trabajan

continuamente en equipo para lograr grandes cosas.

Se realizé la eleccién a través de este nombre/concepto, porque
condensa caracteristicas claves de la empresa: el trabajo en equipo, la
comunicacién constante entre los miembros, la definicion de los roles en cada
proyecto segun las fortalezas de cada uno, la adaptabilidad, el compromiso, el

bien comun y la pertenencia.

El trabajo en equipo articulado, apasionado y colaborativo nos permite
afrontar nuevos retos de manera ordenada y organica. De ahi: Groupe Fourmis

= GFourmis.

Por ello es importante tener en cuenta los siguientes rasgos identitarios

al momento de comunicar:

Pasion por nuestro trabajo

Inmediatez

Flexibilidad

Respaldo
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e Innovacién

e Tecnologia de vanguardia

e Creatividad

e Trabajo en equipo de la mano del cliente

e Servicio agil y personalizado

Si bien el nombre tiene su origen en el francés, su uso como marca o

naming corresponde a un neologismo y no debe pronunciarse en esa lengua.

La pronunciacion correcta es con la fonética del inglés americano.

Las letras G y F siempre deben escribirse en mayusculas: GFourmis.

Asimismo, la letra G no debe separarse de la letra F, tampoco debe

escribirse grupo, Groupe o group antes de la palabra Fourmis, y, por ultimo, el

nombre no debe abreviarse.

El eslogan de la empresa, presente en su logo principal y variantes, es

Strategic & digital solutions.

llustracion 12 Logo Groupe Fourmis

GFourmis

Strategic & digital solutions

Fuente: Fourmis, G. (2018)
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El simbolo surge de la abstraccion de la forma de las hormigas, sumado
a una estructura organica de curvas y gradaciones. La intencidn es comunicar

modernidad, flexibilidad, dinamismo y uso amigable.

A su vez, las antenas de la hormiga, representadas por dos circulos,
representan conceptos de comunicacion, conexion e informacién,
funciones relacionadas a las antenas de las hormigas reales y el rubro de la

empresa.

Su fuente principal es la tipografia Montserrat es un tipo de estilo
geomeétrico que tiene ajustes opticos sutiles. El resultado es esta familia sans
serif con mdaltiples versiones y posibilidades, tanto en el mundo editorial como

en el corporativo.

llustracion 13 Frente Tarjeta GFourmis

GFourmis

Strategic & digital

Fuente: Fourmis, G. (2018)
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llustracion 14 Reverso Tarjeta GFourmis

Felipe Rojas

Director Ejecutivo

=« frojas@gfourmis.com
G (+57) 2 370 7528 / (+57) 313 472 9099
o Cra 8A # 56-56 Piso 2, Cali - Colombia

Fuente: Fourmis, G. (2018)

Para cada uno de sus servicios también se cuenta con una
representacion gréfica, que es la observada en su pagina web y con la que

facilmente sus clientes pueden asociarlos.

llustracién 15 Servicios GFourmis

Configuracién en WordPress Consultoria en Comunicacion

Visual

Analisis de la

identidad de marca:

Atributos y valores.
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Consultoria en  Marketing

Digital

Consultoria en Comercio Electrénico

Consultoria en

Tecnologia Informéatica

Consultoria en Amazon

Web Services

Fuente: Fourmis, G. (2021)

Para cumplir las necesidades de la direccion de GFourmis se debe

iniciar en laideacién y construccion de un producto bajo modalidad de Software

como servicio (SaaS) el cual se encargue de suplir una necesidad comun entre

empresas de un mismo sector o vertical de negocio, que sea de facil

comercializaciéon y con un valor asequible, convirtiéndose en el core business
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de GFourmis por tener caracteristicas de escalabilidad a bajos costos y modelo

de pago en suscripcion.

Se debe resaltar que GFourmis ® inicié en el 2020 formalmente su
proceso de registro de marcar el cual fue otorgado exitosamente en el 2021 se
recomienda que dicho reconocimiento sea actualizado en sus logotipos, redes
sociales, pagina web, papeleria, indumentaria, etc., esta verificacion servira
para dar un mayor peso a la empresa e incidir positivamente al momento de

tomar la decision de adquirir sus servicios.

Es claro que GFourmis cuenta con Mision, Vision y propuesta de valor,
ahora bien, por medio de esta consultoria se sugieren las siguientes
modificaciones de acuerdo con lo que la empresa realiza y quiere reflejar frente

a sus clientes:

Propuesta de Mision:

“Ser el aliado estratégico de las empresas mediante el acompafamiento

y creacion de productos y servicios digitales de calidad que mejoren su

competitividad, garantizando un equipo de trabajo agil, apasionado por los

retos profesionales y la innovacion.”
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Propuesta de Vision:

“Ser un referente nacional en la industria de las TIC's que soluciona y
satisface las necesidades de las empresas gracias a la calidad de los servicios,
confianza, amabilidad, respaldo e inspiracién de sus colaboradores para
entregar las mejores soluciones tecnolégicas, generando bases sélidas para

ingresar a competir al mercado internacional”

Propuesta de valor:

La estrategia de diferenciacion del servicio de GFourmis frente a la
competencia se basa en la construccion de una relacion de confianza que
garantiza el cumplimiento y satisfaccion de las necesidades de sus clientes,
adicionalmente estos son cautivados por el valor agregado entregado por
GFourmis, que les da la posibilidad de contar con un aliado tecnolégico que de
una manera acertada podra hacer realidad de sus ideas de innovacion y de

generacion de competitividad en el mercado.

Dentro de estos factores diferenciales se debe enfatizar Ila
personalizacion del servicio, entregar un acompafiamiento contindo por todo el
equipo de trabajo, comunicar que el equipo esta conformado Unicamente por

profesionales expertos en las necesidades particulares de los clientes.
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Para llevar a cabo dicha personalizacién es necesario establecer los
canales de comunicacion para esto y tiempos 6ptimos de respuesta para cada

nivel de servicio.

La experiencia se debe resaltar de acuerdo a sus mas de 8 afios de
servicio, las capacidades y habilidades adquiridas para temas en especifico, el
cliente debe tener la seguridad que sus probleméticas se solucionaran de
acuerdo a vivencias pasadas del equipo, por lo que serd mas rapido y acertado

adquirir sus servicios.

GFourmis para todos sus servicios debe iniciar con una fase exploratoria
y diagnostica en la cual se identifican las necesidades actuales del cliente y se
prever futuras problematicas, seguidamente se plantean estas soluciones y su
respectivo plan de trabajo con entregables y fechas, garantizando asi el

cumplimiento y seriedad de lo ofrecido.

Esencia de GFourmis: Somos tu aliado tecnoldgico

Solucionamos tus necesidades materializandolas en soluciones TI
vanguardistas, que generan valor, oportunidades reales y competitividad a tu
empresa, comprometidos siempre con un servicio de calidad, agil y

personalizado.

Para garantizar una correcta propuesta de valor por parte de la

organizacion es necesario tener claras estrategias de analisis de mercado,
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enfocada en la competencia para determinar el valor agregado que esta

ofreciendo el sector, y como es posible igualarlo o mejorarlo.

Internamente también se debe realizar encuestas con sus clientes para

conocer diferentes puntos de vista que garanticen que se esta cumpliendo con

la propuesta de valor ofrecida y aceptar sugerencias de como mejorar esta.
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llustracion 16 Canvas version 2
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3.3 Calidad y productividad en mi negocio

Establecer y cumplir estdndares minimos de calidad y productividad es
fundamental para GFourmis, al prestar un servicio especializado se convierten
en un factor primordial porque sus clientes siempre desean el mejor servicio y
estan dispuestos a pagar un mayor precio, en comparacion con independientes
u otras empresas, por el respaldo ofrecido por el GFourmis en el cumplimiento

de sus entregables y requerimientos establecidos.

Dentro de las principales caracteristicas y actividades claves se
encuentra la mejora continua realizada por medio de la implementacion del
ciclo PHVA el cual aungue no se encuentra descrito y realizado segun la teoria,
GFourmis lo realiza de manera constante, por las metodologias &giles
implementadas para el desarrollo del software, en las cuales siempre antes de
la prestacion del servicio se realiza una fase de andlisis, encargada de delimitar
el alcance del sistema para asi poder planificar las actividades a realizar,
seguidamente se continta con el desarrollo del sistema que corresponde al
hacer, se hacen las pruebas funcionales correspondientes a la verificacion y
por ultimo de acuerdo a estos resultados se actia para encaminar la nueva

planificacion.

Esta metodologia de planificacion continua se ha llevado a cabo en
todas las areas y proyectos de la organizacion, logrando ser tan detallada y

precisa, que se ha cuantificado en horas hombre, lo que le da una mayor
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certeza a GFourmis sobre sus costos y el cliente conocera especificamente

qgué se va a realizar y el valor real sin esperar desfases de sus necesidades.

Llegar a este punto de precision requiere de tiempo que es traducido en
dinero, por lo cual gracias a esta intervencion se evidencié que muchas veces
las propuestas o cotizaciones realizadas por GFourmis contaban con dos
fallas, la primera su tiempo de entrega no es éptimo, teniendo en cuenta la
participacion del equipo de desarrollo para realizar la fase de analisis y
segundo que estas propuestas no son tomadas la mayoria de las ocasiones
por los prospecto dadas diferentes circunstancias, desencadenando pérdidas
por la inversion de este tiempo y hasta generar demoras en otras actividades
asignadas, es por ello que se sugiere evaluar un modelo en el cual sea posible
cobrar por esta primera fase de levantamiento de informacion y analisis,
realizar cotizaciones con un valor base para determinadas caracteristicas y
después del inicio si realizar este costeo detallado y por Gltimo para evitar que
el &rea de produccién esté implicada directamente en actividades comerciales,
se deberia tener un ingeniero de preventa o analistas de sistemas dedicados

exclusivamente a esta actividad comercial.

Invertir recursos para generar estandarizacion resultara muy eficiente
partiendo del hecho de que se tienen un segmento de clientes muy amplio,
igualmente de sus servicios ofrecidos, lo que genera que para cada proyecto
su forma de abordarse cambie mucho lo cual los obliga a modificar su
metodologia de trabajo dependiendo el proyecto, si la metodologia mas sus

actividades se logra estandarizar disminuiran los tiempos de entrega de
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proyectos, lo que resulta beneficioso para la organizacion, ya que se cobraria
lo mismo por una inversion de tiempo menor, generando disponibilidad para

otros proyectos.

La estandarizacion la deben enfocar en reducir la variabilidad de los
procesos, por medio de documentacion y capacitacion de los colaboradores
para abordar cada uno de estos cumpliendo con las exigencias del mercado

respecto a la calidad, seguridad entrega y costos.

La construccion de la estandarizacion debe partir de los principios de
ser guias especificas y utiles con cierto grado de flexibilidad, los colaboradores
participaran de la mejora del estandar para garantizar su efectividad,
simplicidad de los procedimientos, ayudar a las personas, eliminar la
variabilidad de los procesos y reducir los desperdicios creando una vision y

ritmo de trabajo.

Se evidencia que la calidad del servicio si responde a las necesidades
de los clientes que conocen en profundidad lo que se esta ofreciendo y la
complejidad que esto conlleva, lo respalda relaciones comerciales que tienen

mas de 5 afos de continuidad.

Los costos del servicio si infieren directamente en la calidad del servicio

porque es necesario contar con colaboradores especializados, que estén en la

capacidad de satisfacer las necesidades de los clientes, muchas veces es
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necesario acceder a personal que se encuentre mucho mas capacitado cuando

el cliente requiere tecnologias o asesorias especiales.

A nivel de competitividad se debe evaluar constantemente el desarrollo
de las ventas y rentabilidad de la organizacion, se establecen y analizan los
procesos para simplificarlos y aumentar la productividad, igualmente se debe
ser continuo y estructurado con las mediciones de competencias Yy

capacidades del equipo de trabajo.

Para mejorar su productividad deben realizar una revision vy
planteamiento de la estrategia que permita ajustarse, teniendo en cuenta las

tendencias respecto al entorno de la compafia y su competencia.

El nimero de clientes en el transcurso del afio se ha mantenido estable
teniendo en cuenta, que muchos de estos solo estan por el periodo del
proyecto y no son recurrentes, por lo cual es importante estar en una constante
consecucion de prospectos, de acuerdo a la segmentacion del mercado,
proceso que algunas veces se dificultan, por ser un servicio especializado los
procesos de cotizaciones en algunos casos pueden ser complejos porque es

necesaria la intervencion de los ingenieros.

Constantemente no se reciben quejas o reclamos de los clientes porque

la comunicacion es muy buena, por ello cuando se presenta algun

inconveniente se procura solucionar en el menor tiempo posible.
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Se cuenta actualmente con un organigrama establecido, dado que no

es una organizacion muy grande, este es muy sencillo y practico.

Dentro de las actividades claves es necesario que se realicen o
actualicen segmentaciones del mercado y de los clientes potenciales por cada

uno de los servicios ofrecidos.

Teniendo en cuenta que la unidad de medicién son las horas, se procura
optimizar al maximo los recursos, de tal manera que se pueda aumentar la
productividad para abarcar de manera mas eficiente los requerimientos y asi

poder tener mayor tiempo disponible para temas de bienestar y capacitacion.

La productividad igualmente es cuantificada gracias al registro de
actividades y tiempos, porque se maximizan los beneficios teniendo un mayor
control, respecto a los limites que se deben tener con cada cliente, porque en
el sector es muy comun observar desfases en los proyectos porque no se

cuenta con un seguimiento y control oportuno.

Para mejorar la productividad de la organizacion se pueden aplicar
estrategias que permitan automatizar ain mas algunos procesos, continuar
con los procesos de capacitacion para tener personal mas especializado que

agregue valor a la compaiiia y ofrezca competitividad en el sector.

El manejo del personal por parte de la organizacion es muy bueno

porque se basa en una relacion de confianza y opiniéon, en la cual todos son
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escuchados y tenidos en cuenta en el momento de tomar decisiones,
convirtiendose en una estructura horizontal, aboliendo los jefes vy

reemplazandolos por lideres.

Continuando con el proceso de mejora continua y la implementacion de
la productividad GFourmis debe iniciar con la definicion de sus objetivos para
diseflar un plan de gestion estratégico enfocado en lograr las metas

propuestas.

Segquir con el buen manejo de la comunicacion que se lleva a cabo e
intentar mejorarlo teniendo en cuenta que el trabajo en modalidad remota o
virtual consiste en la sinergia del equipo de trabajo, donde todos aporten ideas

y lo mas importante un trabajo colaborativo.

Dedicar esfuerzos en el clima laboral con definicién de trabajo equitativo

gue fomente la motivacion y mejora de la productividad.

Establecer un presupuesto general y de este asignar un rubro a
investigacion y desarrollo para continuar innovando sus productos y procesos,
emplear las nuevas tecnologias y mejorar herramientas para competir en el

mercado que es dindmico y sus exigencias van en aumento.

Se debe considerar la productividad en marketing que sirva para
implementar estrategias para fidelizar clientes y llegar a nuevos mercados,

saber llegarles a sus clientes y aumentar la base de cliente.
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llustracion 17 Canvas version 3
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3.5 Tecnologiay Marketing digital en mi negocio

La llegada del COVID afect6 el desarrollo de muchas empresas a nivel
mundial, tuvo consecuencias en cuanto a su manera de llegar a los clientes, la
manera de ofrecer sus servicios y hasta en su forma de operar; GFourmis es
una empresa especializada en brindar servicios tecnoldgicos que no se vio
afectada por este suceso puesto que esta siempre ha tenido inmersa la
tecnologia, cuenta con medios que permiten llegar y atraer la atencion de sus

clientes.

La prestacion del servicio de GFourmis no se vio afectada por la
contingencia del COVID 19 ya que desde hace varios afios venia
implementando y aplicando metodologias de teletrabajo y trabajo en casa, toda
su infraestructura y proveedores son tecnolégicos, por ello solo basta contar
con un computador y conexion a internet para desarrollar las actividades
diarias de la compafiia, por lo cual mudé toda a modalidad virtual la prestacion

todos sus servicios sin ningun inconveniente.

Dentro de las principales herramientas que GFourmis utiliza para llevar

a cabo su operacion se encuentran:

e Agile Teams: Gestion de proyectos y seguimiento de actividades
e Trello: Software de Administracion de proyectos

e Adobe Sing: Firma electronica de documentos
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e Softpymes: Software de contabilidad

e Periplia: Software de recursos humanos

e Google Workspace: herramientas de colaboracion, Gmail, Calendario, Meet,
Chat, Drive, Documentos, Hojas de calculo, Presentaciones, Formularios, Sites
y muchas otras mas

Estas herramientas son las principalmente utilizadas de manera

transversal en el dia a dia de la organizacion, adicionalmente se cuentan con
un sin fin de herramientas mas especificas para cada una de las areas de la
organizacion, todas tienen como fin desarrollar las actividades de manera

colaborativa y eficiente.

Para todas las herramientas se cuentan con requisitos minimos de
seguridad evitando la pérdida y robo de informacion, como lo es la verificacion
de dos pasos, cuentas de correo de recuperacion, copias de seguridad, etc.,
también es obligatorio realizar todas las actividades de manera virtual y no

alojar informacioén en los computadores.

Las herramientas tecnologicas utilizadas por la gerencia como lo son el
software de contabilidad, recursos humanos y gestion de proyectos, les han
permitido tener una vision general de la compafiia a la hora de tomar
decisiones, permitiéndoles obtener informacion en tiempo real, mejorando la
productividad, facilitando el manejo de la informacién y eliminando operaciones

innecesarias para agilizar los procesos.
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La dltima herramienta y no menos importante, hace referencia a la
pagina web, ya que alli se encuentra alojado el blog y el Ecommerce,
permitiendo acercarse al cliente ofreciendo contenido gratuito que lleva a
realizar compras, conocer sus caracteristicas, condiciones y recibir informacion

personalizada.

Respecto al area comercial de GFourmis se debe precisar que el
Marketing Digital es el conjunto de actividades que se realizan por medios
tecnoldgicos, publicitarios y digitales como el internet, los dispositivos méviles
o las redes sociales, que le permiten desarrollar estrategias que dan visibilidad

y promocionan un negocio o marca a traves de diferentes plataformas.

En la actualidad el mundo tecnoldgico es el principal medio de
comunicacion ya sea para estar actualizado, recibir informacion o ser inducido
a la compra de bienes y servicios, por lo tanto, es muy valioso introducir la
empresa en este mundo para dar visibilidad y promocionar el servicio en los

distintos medios que este ofrece.

GFourmis tiene una excelente relacion con el marketing digital dado que
cuenta con medios tecnoldgicos de acercamiento al cliente, publicidad de sus
productos y servicios, atencion personalizada a través de los medios
tecnologicos, todo esto con el fin de mantenerse a la vanguardia, aumentar las
posibilidades de alcance a los clientes, generar facilidades de comunicacion y
ser una empresa competitiva a nivel mundial esta relacion ha venido en

aumento en los ultimos afos, aunque curiosamente presta el servicio de
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gestion de campafias de marketing a sus clientes, este no es puesto en practica
constantemente a nivel interno, el objetivo de cuando se ha puesto en marcha
se ha basado en generar contenido para obtener y contar con presencia en
las redes sociales y ultimamente generando campafias en Google ADS para la

venta especifica de una consultoria.

Dentro de sus principales canales digitales se encuentran: pagina web,

Fanpage de Facebook, canal de YouTube, Instagram, Linkedin y Twitter.

Se han implementado tacticas que permitan conocer la satisfaccion de
los clientes en la utilizacién de estos medios para asi ir mejorando los servicios
prestados, algunas de estas tacticas han sido encuestas de satisfaccion,
tickets de soporte, suscripcion a boletines, actualizacion de bases de datos,
con lo anterior cabe mencionar que el modelo de negocio empresarial
GFourmis esta basado completamente en el medio tecnoldgico por lo tanto

permite la aplicacién del marketing digital en todos sus aspectos.

Es importante dar a conocer cada uno de los medios digitales con los
gue la empresa cuenta, principalmente su pagina web, https://gfourmis.co/ la
cual se destaca por ser muy completa, contar con portafolio, carrito de compras
para adquirir algunos servicios, publicaciones de temas relevantes, boton para
contactar por WhatsApp, dar a conocer su propuesta de valor, informacion de
contacto, casos de éxito de sus clientes, sus redes sociales, reconocimiento,

socios, entre otros, igualmente se tienen versiones en inglés y espafiol.
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llustracion 18 Pagina Web GFourmis

“ Qv O o go#nward:

GFourmis Casos de Exito Publicaciones  Contactanos

Haz realidad tus
ideas de negocio

Acompanamos a nuestros clientes en la identificacion de nuevas
oportunidades.

|
CONOCE MAS SOLICITA UNA COTIZACION

Fuente: Fourmis, G. (2021)

A pesar de tener en su formulario de contacto el nUmero de WhatsApp
y el botdn, se recomienda se sea agregado un correo electronico, para los

prospectos que prefieren tener un canal de comunicacién mas formal.

Respecto al email marketing es una estrategia de comunicacién
personalizada, a través del envio de informacion por correo electronico a bases
de datos y contactos de clientes prospectos; actualmente no se esta
aprovechando esta herramienta al maximo por parte de GFourmis ya que no
se tienen establecidos cronogramas de envio de los mails, ni tematicas

definidas.

Se recomienda que sea utilizada para informar con noticias, ofertas y
novedades del servicio, hacer presencia de marca, de tal manera que el cliente

sienta presencia y acompafiamiento por parte de GFourmis, igualmente se
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puede interactuar para realizar seguimiento a las necesidades del cliente,

entregar contenido de valor a sus prospectos e incentivar a nuevas ventas.

Para evitar blogqueo de las cuentas de correo se deben obtener bases
de datos las cuales hayan accedido voluntariamente a recibir informacion sobre
la compafia, también evitar saturar al receptor con mucha informacion para

que no elimine la suscripcion.

Deben establecer un plan de email marketing en donde se defina el
mensaje y la frecuencia del envio de los correos. La informacion debe ser clara
y precisa, utilizando imagenes, asuntos llamativos y material publicitario que

dirija a realizar una accion.

Respecto al posicionamiento en internet con estrategias de
Optimizacion en Motores de Busqueda o Search Engine Optimization (SEO) y
Mercadeo en Motores de Busqueda o Search Engine Marketing (SEM).
GFourmis ha implementado Estrategias SEO, por medio de su contenido de
valor, publicado en: https://gfourmis.co/publicaciones/ en la cual se busca
ofrecer informacion de interés que permita realizar un posicionamiento gratuito

en los motores de busqueda, ejemplo:
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llustracion 19 Posicionamiento de busqueda SEM

Google
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llustracion 20 Publicaciones GFourmis
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Para complementar esta estrategia se recomienda en las publicaciones
gue los internautas tengan la posibilidad de suscribirse al boletin para recibir
mas informacion, formularios de contacto, crear seccion de dudas y tener

contenido que sea necesario obtener algunos datos para poder ser visualizado.

Adicionalmente se tienen campafas publicitarias en Google de Display
gue tiene como objetivo la generacion de trafico y en YouTube con el objetivo
de generacion de clientes potenciales, se sugiere también incluir campafa de
(SEM) de busqueda, teniendo en cuenta que su segmentacion de clientes
puede llegar a Google a buscar servicios especificos, con una necesidad
existente, lo cual facilitard la adquisicion del servicio, aumentando sus
conversiones, estas pueden ser direccionadas a landing pages o paginas de
aterrizaje, que permitan cuantificar mejor la efectividad de las campafas y que
le permitan al usuario llegar a una seccion especifica que resuelva sus
necesidades, como es el caso de los nuevos servicios de consultoria que

GFourmis iniciara a implementar.

Redes Sociales GFourmis:

Facebook: www.facebook.com/gfourmis

Cuenta con 128 seguidores, su ultima interaccion en esta red social
sucedio el 9 de enero de 2021 y se encuentran visibles todos sus canales de

comunicacion.
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llustracion 21 Facebook GFourmis

GFourmis
© WhatsApp

Grupos Ver mas v © Enviar mensaje Q
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llevar su negocio al éxito.

A 124 personas le(s) gusta esto, indluido(s)
40 de tus amigos

DATDEE &

128 personas siguen esto

314 4550008

Instagram: www.instagram.com/gfourmis/
Cuenta con 237 seguidores, 48 publicaciones, su Ultima interaccion en

esta red social sucedio el 4 de marzo de 2021 y esta en su descripcién el enlace

a la pagina web.
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llustracion 22 Instagram GFourmis
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GFourmis

En GFourmis entendemos las necesidades de nuestros clientes y las convertimos en
soluciones de tecnologfa que permiten llevar su negocio al éxito.
gfourmis.co
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comunicacién y ﬂfﬁﬂﬂf

cémo usarlos en A Tipografias
A\
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personalidad
de tu marca

tiempos dificiles

Fuente: Fourmis, G. (2018)

WhatsApp Business:
GFourmis tiene diferentes lineas de WhatsApp, dependiendo el fin con
el que se comunicaran a la empresa, Area Comercial: +57 314 4550008, Area

de Marketing Digital: +57 314 249396, Area de Soporte: +57 319 3352486.
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llustracion 23 WhatsApp Business GFourmis

& Catalogo W

GFourmis
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de software web y movil

Business - GFourmis
Consultoria en Amazon Web Ser...
Cuenta de empresa @

Consultoria en Marketing Digital

Servicio profesional
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eamos mundos visuales que conect

domingo Cerrado

business@gfourmis.com
Consultoria en Tecnologia Infor...

Consultorfa en Comercio Electro...

Fuente: Fourmis, G. (2018)

Twitter: twitter.com/gfourmis

Cuenta con 54 seguidores, 59 tweets, su Ultima interaccion en esta red
social sucedio el 30 de diciembre de 2020 y esta en su descripcion el enlace a

la pagina web.
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llustracion 24 Twitter GFourmis

§Fourmis

59 Tweets

L

Str ic & digital solutions

— AR\

-
GFourmis
@gfourmis

soluciones de tecnologia que permiten llegar al éxito.
e-business & innovation.

© Cali, Colombia (& gfourmis.co Se unié en marzo de 2012

112 Siguiendo 53 Seguidores

lag&Co sigue a este usuario

Ealina M
* Felipe NV

Tweets Tweets y respuestas Fotos y videos

>~ GFourmis

Strateyic & digital

En GFourmis entendemos las necesidades de nuestros clientes y las convertimos en

Me gusta

GFourmis @gfourmis - 30 dic. 2020
A la hora de escribir mensajes, ya sea por correo electronico, WhatsApp o

cualquier red, hay que hacerlo observando las reglas idiomaticas, pues
muchos creen erroneamente que la ortografia no tiene relevancia en estos

medios 0 que se admiten excepciones l

Linkedin: www.linkedin.com/company/gfourmis/

Fuente: Fourmis, G. (2018)

Cuenta con 202 seguidores, su ultima interaccion en esta red social

sucedio en enero del 2021 y en su descripcion tiene boton que redirecciona a

Su pagina de servicios.

95


https://www.linkedin.com/company/gfourmis/

llustracion 25 Linkedin GFourmis

Strateqic & digital solutions

\

GFourmis
Entendemos las necesidades de nuestros clientes y las convertimos en soluciones de tecnologia.

| persona que estudio en la misma institucion educativa que ti trabaja aqui - 4 empleados

i s vs N 1
v Siguiendo b Mas informacion @/l ( Mas )

Inicio  Acerca de Publicaciones  Empleos Personas

Todo Imagenes Documentos Videos Ordenar Populares v

Anuncios

GFourmis GFourmis v Siguiendo
202 seguidores 202 seguidores
3 meses+ ®

El burnout no es sélo tener un mal dia o sentir estrés por un proyecto dificil. Es no

sentir interés por nada, sentir desprecio, desesperanza y fatiga extrema con
respecto de tu vida laboral. ar mas

Fuente: Fourmis, G. (2018)

YouTube: www.youtube.com/channel/UCKrW40rgkwUVPudyAdHzmig

Cuenta con 18 suscriptores, su ultima interaccion en esta red social

sucedié en marzo del 2021, en su canal no se encuentra informacion de

contacto de la empresa.
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llustracién 26 YouTube GFourmis

Strategic & digital solutions

GFOUrmiS SUSCRITO
18 suscriptores

INICIO ViDEOS LISTAS DE REPRODUCCION CANALES COMENTARIOS MAS INFORMACION Q

Subidas REPRODUCIR TODO = ORDENAR POR

Definicion de la linea Optimizacién de presupuesto Desarrollo de plataforma web Venta de productos por Disminucioén de fallas y
comunicativa | Consultoria... | Consultoria Marketing... y movil | Consultoria... internet | C Itoria... bilizacion de aplicacié

962 visualizaciones * 210 visualizaciones * 17 visualizaciones * hace 1 mes 20 visualizaciones - hace 1 mes 9 visualizaciones * hace 1 mes
hace 1 mes hace 1 mes

Fuente: Fourmis, G. (2018)

Como aspectos claves del manejo de las redes sociales se deben tener
en cuenta:
Definicion del puablico objetivo.
Incluir en los perfiles la descripcion clara del negocio y enlaces a otros sitios
web (blogs, paginas y otras redes sociales). Asi como los botones de llamar y
correo.
Interaccion constantemente con el publico.
Elegir imagenes y videos con valor, atractivas para los usuarios y que tengan
relacion directa con GFourmis.
horarios regulares de publicacion.
Realizar preguntas a los seguidores.
No dejar comentarios sin respuesta.
Utilizar hashtags. (#Tecnologia, #Innovacion, #Marketing...)
Mostrar la experiencia de los clientes y tener presente siempre los comentarios

de los seguidores.
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Configurar los mensajes automaticos de forma clara, sencilla y de acuerdo con
el publico objetivo.

Compartir estados con la informacion del negocio, en horarios adecuados en
donde se muestren descuentos, novedades y concursos

Subir estados precisos y llamativos, evitando saturar a las personas cargando
muchas iméagenes en un mismo dia.

Utilizar un lenguaje personal y profesional que le permita al cliente sentirse
especial y bien atendido.

Utilizar efectivamente el marketing de contenidos para generar mayor

interaccion con tus seguidores.

Adicionalmente se cuenta con un correo electrénico

latam@gfourmis.com que es el principal, el cual se utiliza en todas los

documentos que se emiten, en este se recibe todo tipo de informacién y luego
se redirecciona a cada una de las areas encargadas, en cada uno de los
medios con que cuenta la empresa se crean contenidos relevantes, llamativos
y completos que permiten al community manager crear interés por el negocio,
adicional a estas se usan también plataformas de medicién como lo son Google
Ads, Facebook Ads, de las cuales se puede observar de manera detalla el
rendimiento de las camparfas efectuadas por las redes sociales y motores de

busqueda.

Para sacar el maximo provecho de las redes sociales GFourmis debe
elaborar un plan de marketing el cual es un documento escrito que define la

situacion actual en la que se encuentran los servicios ofrecidos, los problemas
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y oportunidades a los que se enfrenta, se establecen los objetivos, se definen
las estrategias y los programas necesarios para alcanzar esos objetivos y se

establece quiénes tienen la responsabilidad de cumplirlos.

En la elaboracion del plan de marketing, es fundamental contener un
plan de accion que detalla el cronograma en el que se deberan especificar las
diferentes campanas y actividades que llevaremos a cabo junto con su fecha
de inicio y finalizacion, finalmente en el proceso de ejecucién se debe

continuamente monitorear y medir los resultados de las estrategias
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llustracion 27 Canvas version 4
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3.6 Motivacion y liderazgo

GFourmis y en especial sus lideres deben conocer que la motivaciéon es
un estado interno para lograr un objetivo especifico. La motivacion puede ser
diferente para cada persona porque nace de los anhelos y deseos propios,
igualmente esta también se crea de acuerdo con partir de su entorno

encaminado por una recompensa.

En GFourmis, la fuerza que impulsa a sus colaboradores es que todos
son un equipo y existe un ambiente laboral muy bueno, enfocado a prestar sus
servicios con la mejor energia, disposicion, calidad, enfocados en innovar,
hacer cosas disruptivas para ayudarle al cliente a cumplir todas sus

expectativas y mucho mas.

El deseo y ganas de superacion personal motiva bastante a los
colaboradores porque GFourmis se esfuerza, realiza y asigna tiempo y
recursos para la capacitacion, al ser un sector en constante cambio, sus
colaboradores deben mantenerse a la vanguardia de las tecnologias del
momento para no perder su valor en el mercado y lo mas importante, por no

sentir que se estan quedando atrasados.

A nivel organizacional se evidencia que su motivacion se genera por el

deseo de llegar a ser reconocidos a nivel nacional e internacional como una
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empresa referente en temas de tecnologia, enfocados en un constante
crecimiento y ofreciendo mejorar la calidad de vida de sus colaboradores. A
nivel de sus clientes su motivacion es prestar un servicio con valor agregado,

valorado por ellos, siendo la mano de derecha de estos en temas tecnoldgicos.

Evidentemente la motivacion siempre esta enlazada con los resultados,
cuando se llevan a cabo proyectos que son exitosos tanto a nivel operativo
como financiero, impulsa al equipo, a buscar mas resultados y continuar de
esta manera, caso contrario cuando suceden factores que no permiten el éxito
de estos y es necesaria la intervencion de los lideres para no permitir que esta

motivacion decaiga.

Su principal lider y propietario Felipe Rojas GFourmis lo motiva y le da
sentido a su vida, dado que primero, esta ejerciendo lo que estudio y
colocandolo en practica y ademas que el obtuvo experiencia en otras empresas
y al ver como era tratado y la forma de realizar las cosas lo motivé a emprender
y 8 afios después sigue en pie con su empresa gracias al apoyo y compromiso

de sus colaboradores y familiares.

Las emociones son reacciones psicofisiologicas que representan modos
de adaptacion de cada individuo ante ciertos estimulos cuando percibe un
lugar, objeto, otra persona o un recuerdo. No requieren un estimulo externo
para sentirlas, estas se generan constantemente mediante el pensamiento de

cada persona.
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Existen emociones positivas 0 negativas, de acuerdo con su
catalogacion, cuando son positivas pueden ayudan a incrementar la
productividad, compromiso y creatividad, por su relaciébn directa con el
aumento de la motivacioén, por el contrario, las emociones negativas nublan el
pensamiento y reduce el margen de accion porque se estarq concentrado en
el problema y no en la solucién, haciendo que la mente pierda el foco en la

ejecucion de las acciones.

Dentro de las emociones positivas se encuentran: alegria, gratitud,
adaptacion, interés, felicidad, etc., una persona positiva siempre se sentira en
un estado de bienestar, ademas de que pensar en positivo genera paz
agradecimiento, por el contrario, dentro de las emociones negativas estan:
tristeza, pesimismo, confusion, inferioridad, frustracion, desanimo, inseguridad.
Una persona negativa nunca esta conforme, siempre sufre por lo le hace falta
sin valorar lo que tiene, ademas pensar en negativo genera malestar e

incertidumbre.

Existen habitos que destruyen la motivacion a largo plazo, por lo cual
GFourmis debe evitarlos al maximo y darles manejo para evitar una baja en su

productividad:

Dejar las cosas para después. Hay que marcar prioridades y no
aplazar las actividades e identificar qué es lo que origina la falta de
organizacion del tiempo. Se recomienda distinguir las obligaciones esenciales

de las menos importantes.
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En GFourmis se caracterizan por realizar planes de trabajo, registro y
seguimiento de actividades, reportes de tiempo y planificacion de metas, se
recomienda que se continle con estas metodologias, pero que se enfatice en
aumentar su tiempo de respuesta y evitar la burocracia por el crecimiento que
esta teniendo la empresa, que las acciones sean ejecutadas rdpidamente sin

generar dependencias innecesarias.

Recordemos que dejar para después lo que se puede hacer hoy es uno

de los hébitos que mas afecta la motivacion.

No fijarse objetivos reales. Los objetivos deben ser alcanzables
porgue son los encargados de encaminar la direccion y ejecucion de acciones

de las compafiias.

Los objetivos anuales en GFourmis por lo general no son cumplidos con
éxito, por lo cual es necesario que estos sean planteados de acuerdo con la
realidad para ser logrables, realizar seguimiento porque por estar en el dia a
dia de la operacion estos se pueden olvidar, realizar revisiones periddicas e
identificar aspectos claves de su estrategia para igualmente realizar su
definicion.

Tener presente que la racha de pequefios logros crea la confianza

necesaria para seguir avanzando. Ser realista, no significa no ser ambicioso.
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Dispersarse en las tareas que se deben cumplir. Siempre es mejor
hacer una sola cosa a la vez, por eso los esfuerzos se deben enfocar al
cumplimiento de una sola tarea y no dejar varias abiertas en ejecucion. Es
preciso la creacion de nuevos cargos y delegacion de responsabilidades en los

casos que sea necesario.

Por las metodologias que aplica GFourmis se le asigna una prioridad a

cada actividad dependiendo su nivel de urgencia e importancia.

Compararse con los demas. Por naturaleza siempre se desea ser el
mejor y superar a los demas. Lo importante es identificar qué hace al otro

mejor, para aprender de ello y perfeccionarlo.

GFourmis es una empresa que se ha enfocado en el excelente
rendimiento de trabajo interno, descuidando en algunas ocasiones su ambiente
externo, lo que puede ser perjudicial para mantener su competitividad en el
mercado. Se recomienda realizar andlisis externos peridédicamente respecto al

mercado, competidores y demas factores que lo pueden afectar.

Imaginarse lo peor. Enfocarse en las cosas negativas da paso a que
se dafie la confianza en si mismos, asi como también se destruya la motivacion
puesto que el pesimismo es un circulo vicioso; visualizarse positivamente
permite que se creen puntos claros del proyecto logrando reconocer las

debilidades y por supuesto las fortalezas y oportunidades.
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En este aspecto la empresa ha creado en cada uno de sus trabajadores
actitudes de positivismo y seguridad que permiten a cada uno de ellos
proyectarse objetivamente y desarrollar sus actividades con total confianza, asi
mismo, actitudes de aprendizaje frente a cada una de las actividades que se

realizaron y no tuvieron los resultados deseados.

Pensar demasiado en vez de actuar. El tiempo juega un papel muy
importante en el sector empresarial, porque se dedica a pensar en lo que
podria ser y no en lo que es implica pérdidas relevantes en el rendimiento de
la empresa. Lo recomendable es fijar plazos para hacer las tareas, fijar

objetivamente las metas para asi evitar sobre pensar las cosas.

Los procesos de GFourmis nacieron a través de ensayo Yy error, a lo
largo de su historial, la empresa se ha enfrentado a diferentes panoramas que
han permitido que se creen estrategias en las cuales la toma de decisiones,
planes de accion se hagan de manera inmediata, donde se cumpla con las
expectativas del cliente y los plazos establecidos, dentro de estas estrategias
estan la planificacion diaria de actividades para cada uno de sus
colaboradores, control del cumplimiento de las mismas por parte del lider
determinado para cada equipo de trabajo de la empresa, lo cual ha permitido
gue GFourmis ejecute de manera adecuada los procesos en la entrega de sus
servicios y productos, generando competitividad en el mercado en el que se

posiciona.
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Revivir el fracaso. El fracaso es una situacion que el ser humano
experimenta en muchas de las situaciones de su diario vivir y en el sector
empresarial este no es una excepcion, por lo que se debe evitar la frustracién
ante el fracaso, si bien es algo dificil, debe entenderse que el fracaso es algo
transitorio, que se tiene superar y del cual se debe ver como una oportunidad

para aprender y no incurrir en el mismo error.

Felipe Rojas vio el fracaso como una oportunidad para mejorar las
falencias en su empresa, creando estrategias de mejora en los procesos,
motivando a sus colaboradores a aumentar conocimientos a través de
conferencias apoyadas por la empresa, implementando controles en cada uno
de sus proyectos y sacando situaciones positivas de cada uno de los fracasos

para no perder la motivacién y mejorar el rendimiento de GFourmis.

Anteriormente se daban a conocer algunos habitos que interrumpen la
motivacion también es importante resaltar el liderazgo como una habilidad que
llevan a que la misma persista a nivel general de la empresa pese a las
diferentes situaciones dificiles a las que la misma se vea expuesta, este
consiste en un conjunto de habilidades directivas o gerenciales que tiene una
persona para influir en los demas en su forma de actuar, motivandolos a que

trabajen para lograr los objetivos.

La cabeza de la organizacion es Felipe Rojas, quien es el lider visible
de la familia GFourmis, él es persistente, siempre busca el bien de todos y de

cada uno de sus colaboradores, busca una motivacién permanente recalcando
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la razdn por la cual estan trabajando. Para continuar con un buen liderazgo y

mejorarlo se debe enfatizar en las siguientes caracteristicas:

Proactividad. Un lider es capaz de aportar ideas y realizar tareas por
Su cuenta, es autonomo en sus decisiones y acciones, Felipe Rojas es una
persona que esta abierta a escuchar opiniones, recibir consejos y acatar
sugerencias por su equipo de trabajo y sus clientes, sin embargo, €l toma
decisiones sin depender de los demas, pero siempre teniendo en cuenta cada

uno de sus aportes en pro de mejorar las condiciones de la empresa siempre.

Comunicar Claramente. Un lider posee una excelente comunicacion,
es lo méas directa posible, se hace entender muy facilmente de los demas.
Felipe Rojas tiene una excelente comunicacion, él mismo se encarga de
transmitir la informacién necesaria a los lideres que estimé para cada sector
de la empresa, asi mismo, él ha determinado diferentes canales de
comunicacién rapida como el Discord, que permitan soluciones inmediatas en

tiempos de teletrabajo.

Adaptacion al Cambio. Asimilar positivamente y desenvolverse
facilmente frente a situaciones que requieren de la toma de decisiones
inmediatas. En los momentos de crisis, GFourmis ha podido adaptarse rapido
al cambio, crear nuevas estrategias para llegar al mercado, innovar productos
y servicios de tal manera que el nivel de competitividad en el mercado se

mantenga o mejore.
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Motivacion. Es un criterio muy importante en la vida empresarial pues,
es el que da el impulso a las personas para seguir adelante y hacer de sus
proyectos los mejores, cuando un lider no tiene motivacion la empresa decae
en su nivel de rendimiento y calidad. Como ya se describié previamente en
este documento; en GFourmis se busca generar una motivacion general de
todos sus colaboradores incluyendo su lider, para de esta manera crear un

entorno de trabajo de calidad y entrega.

Identificacion de carencias. Es indispensable conocer las falencias
gue tiene una empresa con el fin de dar solucién o mejora a cada una de estas
para lograr con excelencia cada uno de los objetivos propuestos, el lider debe

ser capaz de identificar carencias facilmente, para asi poder dirigir al equipo.

Felipe Rojas ha demostrado que tiene esta caracteristica porque ha
identificado carencias que afectan la operacion y desarrollo de los bienes y
servicios prestados por la empresa. Gracias a esto se han podido implementar
estrategias de mejora en los servicios de la empresa de tal manera que se ha

sostenido su nivel de competitividad en el mercado.

Creatividad. Este es un aspecto muy importante en el mercado actual,
la innovacion que esta apoyada por la imaginacion, este aspecto permite la
creacion de nuevos productos, los cuales despiertan interés y furor en el
mercado, asi como también la capacidad de solucionar problemas de manera
inmediata, un lider debe tener imaginacion, la capacidad de idear soluciones a

los problemas que van surgiendo.
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Felipe Rojas ha demostrado creatividad, puesto que esta en constante
creacion de nuevos productos que se ajustan a las necesidades del mercado,
herramientas tecnoldgicas nuevas que facilitan diferentes panoramas a sus
clientes, en cuanto a la pandemia este lider tuvo la capacidad de implementar
estrategias que permitieron a su empresa funcionar con total normalidad desde
la virtualidad, sin tener efectos negativos en la calidad de sus productos y

servicios.

Inteligencia Emocional. Es indispensable saber manejar las
emociones, diferenciar situaciones, reconocer las emociones propias y de los
demas, también saber administrar las emociones para adaptarse a un nuevo
cambio para poder guiar correctamente a sus seguidores. Felipe Rojas, es una
persona que sabe diferenciar cada espacio y entorno, el familiar, el laboral y el
profesional, lo que lleva a que las emociones que presenta en cada entorno no
se vean involucradas en todos; él empez6 desde un proyecto muy pequenio,
por lo que sabe todo lo que se vive durante un proceso de creacion de
empresa, supo manejar todas las dificultades presentadas sin mezclar sus

emocionesy llegar a tener lo que hoy en dia es su empresa llamada GFourmis.

Asumir Riesgos. Un lider debe ser osado, tener confianza para tomar
decisiones sin flaguear. Felipe Rojas asumio riesgos, cuando recién empezo,
tuvo que tomar recursos prestados por entidades de apoyo, sin embargo,

confid en sus capacidades y se proyect6 a obtener resultados significativos que
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luego cubrian sus deudas, hoy en dia tiene una empresa que genera gran

competitividad en el mercado y tiene un aporte econémico aceptable.

Mejorar. La capacidad de ver un fracaso como una oportunidad de
mejora es esencial de un lider, actuar y ver las situaciones con positivismo es
punto clave. A lo largo de su vida, Felipe Rojas ha tenido grandes fracasos
como todas las personas, pero esto nunca ha sido impedimento para seguir
proyectandose y creciendo como un empresario, a lo largo de los afios siempre
ha buscado crear una mejora en la calidad de sus productos y servicios, un
perfil de innovacion y ajuste a los panoramas que presenta el mundo laboral,
Felipe vio la actual pandemia como una oportunidad para aumentar clientes a
SuU empresa pues cuenta con herramientas que permiten un manejo laboral y

de mercado de manera virtual.

Responsabilidad. Un lider debe asumir responsabilidades, para poder
guiar correctamente a sus seguidores, dar ejemplo de cumplimiento y entrega,
pues este es un valor de gran relevancia en el mundo empresarial, dar imagen

a una empresa puede cerrar 0 abrir puertas a la misma.

Felipe Rojas siempre ha respondido a cada una de las actividades que
tiene a su cargo de la mejor manera, aunque ha pasado momentos dificiles
nunca se ha dado por vencido, siempre persevera, una caracteristica que
siempre implementa en sus colaboradores es este valor, dado que es

indispensable para llevar a cabo un excelente trabajo, generar una buena
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imagen y satisfaccion a sus clientes, entrega lo mejor de si por el bienestar de

Su empresa.

Vision. El lider debe tener una visién, un norte para saber qué quiere
lograr, para poder ejecutar las tareas buscando lograr la perfeccion, sin dejar
de lado la eficiencia y competitividad de sus proyectos, posicionado
significativamente su empresa, la capacidad de proyecciéon es clave en el

desarrollo de un lider.

La empresa GFourmis surge a partir de la necesidad de ofrecer un
servicio que permita a sus clientes crecer a nivel tecnolégico en todos sus
productos, el principal objeto de motivacion para crecer en el negocio es la
generacion de competitividad de las empresas en Colombia y la posibilidad de
ofrecer empleo y bienestar a sus colaboradores, ademas, el hecho de lograr el
alcance que tiene la empresa en estos momentos, buscando siempre una
mejora en todos sus servicios y un crecimiento significativo constante; es muy
importante para que esta surja que se tenga en cuenta la motivacion abarcando
cada uno de los participantes de la sociedad desde sus trabajadores hasta sus
mismos clientes, para este caso algunos elementos que también hacen parte
de este factor son el sector en el cual se encuentra la empresa por el
aprendizaje y retos que se puedan adquirir por el tema de estar a la vanguardia
y mas no por una obligacion, la superacion personal , el ambiente de trabajo
gue motiva a todo el equipo, también es muy importante generar espacios de

voz en la toma de decisiones, es decir, la inclusion, busqueda del bien comun.
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Existen diversas emociones que afectan de manera positiva 0 negativa
todo tipo de motivacion que se tenga, desde el tipo de pensamientos que se
tienen, hasta la manera en que otras personas influencian los mismos, es muy
importante tener un pensamiento y una actitud positiva a la hora de realizar
cada una de las actividades que requiere la empresa, tener en cuenta el
entorno que rodea cada factor de desarrollo de la misma buscando ofrecer una
calidad de servicio, tener en cuenta cada una de la experiencias que se ha
tenido también es relevante en la toma de decisiones puesto que de estas se
aprende, el actualizar el negocio o ajustarlo a las necesidades y herramientas

del mundo genera impactos positivos en la propuesta que ofrece.

En los momentos en los cuales esta motivacion disminuye y los
pensamientos negativos invaden el dia a dia, es bueno recordar cuél es el
motivo por el cual se estan haciendo las cosas y que cada dia est4 un paso
mas cerca de lograr estos objetivos, igualmente realizar una retrospectiva de
todo lo que se ha realizado y los grandes esfuerzos, como lo es la siguiente

linea del tiempo con fechas importantes de la creacion de GFourmis:
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Linea del tiempo

llustracion 28 Acontecimientos significativos GFourmis

2013 — 2015 E— 2017 — 2020

Constitucion  de  la Fracaso de la idea inicial Situacion financiera Contingencia por el
empresa  GFourmis e de negocio que se critica por lo que se Covid-19,
ingresos  por fondo planted, lo cual provocd replanteo la manera afortunadamente  la
Emprender, las la pérdida total de de ejecucion de la empresa ya contaba
cualidades que se tuvo inversion de la misma, empresa, desde con recursos
fueron la proactividad, sin embargo, nunca se maodificar sus tecnologicos por lo
motivacion, creatividad, desfallecio6 en la gastos, hasta la que se fortalecio
asumir riegos, bisqueda del objetivo se manera de ejecutar marcos de trabajo en
responsabilidad puesto tuvo aceptacion por la sus proyectos, a metodologias  agiles
que en este afio fue el situacion que se pesar de esto no se que permitieron
inicio de este gran atraveso, adaptacion al desistié y se siguid continuar prestando un
proyecto. cambio, identificacion con ¢l proyecto servicio con  altos

de carencias, mejora, estandares de calidad.

con lo cual se logro

superar esta crisis y

plantear una nueva

forma de emprender con

la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

3.7 Mi punto de venta

GFourmis no cuenta con un punto de venta fisico por dos motivos,
primero porque no ofrece productos fisicos, Unicamente servicios y segundo
porque estos servicios son ofrecidos especialmente a mercados B2B en los
cuales comunmente la mayoria de las comunicaciones y aun mas por la
contingencia se realizan por medios digitales, como lo es el correo electronico

y reuniones virtuales.

En caso de ser necesarias reuniones con los clientes se cuenta con una
oficina ubicada en la Carrera 8a 56 - 56 P2, la cual se encuentra adecuada

para el desarrollo normal de la operacion y una sala de reuniones. En la oficina
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no se cuenta con colores llamativos o alusivos a la marca o servicios, sus

tonalidades son totalmente blancas.

Otro espacio destinado para estos eventos en la ciudad de Cali y en las
demas ciudades donde sea necesario coordinar reuniones con clientes o
prospectos son las oficinas en modalidad de Coworking las cuales realizan

alquiler de sus oficinas por horas.

El Unico punto de venta especifico corresponde al Ecommerce de la

pagina web, en el cual se pueden adquirir algunos servicios de manera rapida.

Principalmente la exhibicion de los servicios se realiza por medio del

portafolio de servicios que es presentado en las reuniones con los prospectos.
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Fragmentos del portafolio de servicios:

llustracion 29 Fragmento portafolio de servicios

3. Aplicaciones

Lo app Imprescindible

Fuente: Fourmis, G. (2018)

Para la creacion de las piezas graficas de la organizacion siempre se

debe utilizar lo designado en su manual de marca:
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llustracion 30 Cromatica GFourmis

Gradacion de color principal

Es la gradacion usada en el simbolo del logo principal. A la
derecha se precisan los dos colores con los que se genera, y
un tercero promedio en el medio, que sirve para el desplie-

gue del naranja pleno, por ejemplo, en la palabra “solutions”

del eslogan, o la version color pleno del logo.

En fondos o elementos complementarios, se debe usar la
gradacion en sentido vertical, desde el naranja mas oscuro
en la parte baja hasta el mas claro arriba

Negro fondo

#00000b
R:0 G:0 B:I
C:30 M:0 Y:0 k:100

#FF6EOCO
R:255 G:110 B:O
C:0 M:70 Y:100 K:0

#EB4DO6
R:235 G:77 B:6
C:0 M:87 Y:100 K:0

#E23D09
R:266 C:61 B:9
C:0 M:93 Y:100 k:5

Blanco fondo

F 3
N o
@ 2
5e
#FSFSFS py3
R:245 G:245 B:245 &3 z
&
C:3M:2 Y:2 k:0 &0

Fuente: Fourmis, G. (2018)

El color principal de GFourmis se caracteriza por ser una tonalidad

calida, transmitiendo energia, calor, entusiasman, dilatan las pupilas, generan

movimiento, activan, son como los rayos del sol.

El naranja es un color alegre, calido y activo, es secundario porque se

obtiene de la mezcla de dos primarios: el amarillo liviano y radiante y el rojo

enérgico, vital y valiente. Su opuesto complementario es el azul, tranquilo,

introspectivo y reflexivo.
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llustracion 31 Fuente principal GFourmis

Fuente
principal

Montserrat

Julieta Ulanovsky
Disenadora principal

La tipografia Montserrat es un tipo de estilo
geomeétrico que tiene ajustes opticos sutiles. El
resultado es esta familia sans serif con multiples
versiones y posibilidades, tanto en el mundo
editorial como en el corporativo

Tl ‘

‘E“x‘tr‘a‘— L|g ht

Extra-Light Italic

Light

Light Italic
Regular
Regular Italic
Medium

Medium Italic
Semi-Bold
Semi-Bold Italic
Bold

Bold Italic
Extra-Bold
Extra-Bold Italic
Black

Black Italic

Fuente: Fourmis, G. (2018)

El personal destinado para la realizacion de las ventas principalmente

esta conformado por el sefior Felipe Rojas y un asesor que son los encargados

de gestionar los prospectos, concretar reuniones y presentar cotizaciones,

realizar demos, etc., entre otras actividades que en la mayoria de los casos

siempre los prospectos hacen el primer contacto con la organizacion al tener

una necesidad especifica en ventas o tecnologia.

Se recomienda que la empresa GFourmis diversifigue y cree nuevas

estrategias que le faciliten la comercializacion de sus servicios, como lo es

aprovechar temporadas llamativas para ofrecer combos de servicios o precios

especiales y tener preparados planes de contingencia en los casos de

evidenciar disminuciones en sus ventas para atraer mayores clientes.
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Indicadores de desempeiio

Estos son empleados para observar el desempefio de las actividades u
operaciones del negocio, con el fin de evaluar la eficiencia y eficacia en la
gestion dentro de la organizacién, es importante disefiar un buen sistema de
control que permita evaluar el desempefio del negocio, de alli la importancia
de hacer uso de los indicadores, ademas de su creacion, estos deben ser
actualizados constantemente y generar retroalimentaciones rapidas que

permitan tomar accion en el menor tiempo posible.

En GFourmis actualmente se encuentran establecidos los siguientes

indicadores de desempefio y gestion:

Cumplimiento de metas semanales: (N° de metas cumplidas / N° de

metas planificadas) x 100.

En GFourmis realizan una planificacion semanal en la cual por cada

equipo de trabajo establecen unas metas que deben cumplirse en la siguiente

semana.

Cantidad de horas sin asignacion: (N° de horas sin asignacion / N°

de horas planificadas) x 100
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En esta planificacion deberia quedar asignadas las horas diarias de
cada colaborador, no necesariamente en actividades operativas, deben ser
incluidas todas, como lo son capacitaciones, pausas activas, espacios de

bienestar etc.

Registro de horas: (N° de horas sin registradas/ N° de horas

planificadas) x 100

Teniendo en cuenta que toda la mayoria de las decisiones son tomadas
gracias a los resultados emitidos por su Software Agile Teams es indispensable
gue los colaboradores realicen un registro oportuno de sus actividades, si no
es asi, se tendria informacion desactualizada lo cual no es conveniente para la

gerencia.

Estos tres indicadores son los principalmente utilizados en GFourmis, la
actualizacion se realiza todos los viernes finalizando la jornada, de manera
manual en una hoja de calculo, de acuerdo con la informacién registrada en

Trello y Agile Teams.

Aprovechando que GFourmis cuenta con su propio Software de gestion
de proyectos, se sugiere que estos indicadores sean afadidos para ser
cuantificados de manera mas rapida y precisa, evitando retraso en la
informacion y errores humanos al momento de realizar la actualizacion de la
informacion, obteniendo asi histéricos y resultados en un menor tiempo posible

y mejorando su toma de decisiones.
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lgualmente es aconsejable la creacion de mas indicadores de
desempefio y gestion, iniciando por el area comercial que actualmente no
cuenta con ninguno impidiendo cuantificar rapidamente su gestion. Ejemplo de

indicadores: Efectividad: (valor de ventas / valor de cotizaciones) x 100.

Adicionalmente agregar indicadores a nivel de proyectos y clientes, que
les permitan medir el cumplimiento de estos y de alguna manera tener una
vision general de la satisfaccion de los clientes o que puedan ser utilizados en
la evaluacion de proveedores que realizan los clientes para dar respaldo de su

gestion y servicios.

llustracion 32 Canvas version 5

Werchin: & | Feoha: 26-03-2021

Relacion con el Segmento de clientes
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Fuente: Elaboracion propia

3.8 Finanzas: ingresos, costos y gastos

Los ingresos son los encargados de encaminar las acciones de las
compaiiias, teniendo en cuenta que son la base para una salud financiera, de
acuerdo con los ingresos se permiten estimar costos y gastos maximos para
obtener la utilidad esperada, de esta misma manera seran los responsables de
permitir un crecimiento empresarial porque se tendra mayor flujo de caja que
facilite realizar inversiones, suponiendo que no se recurre a financiaciones

externas.
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De acuerdo con la linea de negocio se debe estandarizar un precio el
cual se encuentre acorde a sus costos directos e indirectos, la calidad en la
prestacion del servicio, la demanda del mercado y la competencia, obteniendo
un valor que sea competitivo, genera la utilidad esperada y que su segmento

de mercado se encuentre en la capacidad de pagarlo.

GFourmis es una organizacion caracterizada por darle gran importancia
a la informacion financiera, es por ello que cuentan con un software contable
gue es alimentado constantemente para tener informacion precisa en el menor
tiempo posible, adicionalmente se realizan reuniones mensuales en las cuales
se analizan los resultados del mes anterior y se toman decisiones que permitan
mejorar en el siguiente periodo, como lo son el movimiento de colaboradores
entre proyectos, la disminucion de costos y gastos innecesarios, gestionar

acciones de pronto pago, entre otros.

La empresa no ha tenido que pasar por situaciones en las cuales tenga
faltantes de efectivos, ya que gracias al constante analisis de la informacion
financiera se han prevenido estos sucesos, también en algunas ocasiones se
ha tenido que recurrir en utilizar dinero de provisiones de ndmina o impuestos
para suplir necesidades inmediatas. En las ocasiones que se han presentado
sobrantes de efectivo, generalmente se trasladan de las cuentas principales a
las Fiducuentas, con el fin de generar una pequefa rentabilidad para mitigar

los gastos financieros ocasionados.
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Durante su existencia, ademas de la inversion inicial del Fondo
Emprender, han tenido que recurrir a realizar dos préstamos, uno por $45MM
y otro por $30MM, los cuales se les hacia seguimiento y andlisis mes a mes
para tomar las mejores decisiones, por tal motivo se logré cancelar la totalidad

del crédito de $45MM de manera anticipada.

Actualmente esta en evaluacion la posibilidad de solicitar un crédito para
capital de trabajo por $40MM con el objetivo de tener financiacion para llevar a

cabo el desarrollo y lanzamiento de un nuevo producto/servicio.

Se estan generando gastos de sus productos financieros derivados de,
cuota de manejo de dos cuentas de ahorros, dos cuentas corrientes y dos
tarjetas de crédito, transferencias a otros bancos, costo por consignacion
nacional en oficina diferente a la de radicacion de la cuenta, adicionalmente de
estos en créditos solicitados el Fondo Nacional de Garantias también cobra

una comision que es descontada en el desembolso del crédito.

Los activos de la compaiia se encuentran principalmente
representados por sus activos intangibles (productos software), la propiedad

planta y equipo (enseres y equipos de computo) y efectivo y sus equivalentes.

Respecto a los pasivos GFourmis tiene un buen manejo de estos,

teniendo en cuenta que a todos sus proveedores se les paga cumplidamente

evitando acumular saldos, los préstamos obtenidos son Unicamente con
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entidades bancarias a las cuales nunca se les ha incumplido e igualmente con

sus impuestos que han sido pagados en los plazos establecidos.

Los ingresos provienen de la prestacion de los diferentes servicios de la
organizacion y algunos otros de menor importancia como o son ingresos por
interés generados por préstamo de dinero a colaboradores o inversiones
realizadas en las fiducias. De acuerdo con el modelo de negocio, su principal
fuente de ingresos deriva de la bolsa o paquete horas de desarrollo o soporte,
servicios de suscripcion en planes de marketing y solicitud de requerimientos

especificos en desarrollo por parte de clientes.

Los costos de produccién son lo mas altos de la organizacion, estos
estan representados en los salarios de los empleados y el pago de contratistas,
gue de acuerdo a la actividad econOmica y prestacion del servicio estan
asignados a la elaboracion y produccion. GFourmis al ser una empresa de
base tecnoldgica el pago a sus proveedores (no contratistas) es muy bajo, ya
gue principalmente son empresas con caracteristicas similares como lo es
Amazon Web Services donde se encuentra alojada la infraestructura
tecnoldgica, Github repositorios donde se almacena el cédigo desarrollado y
Google y Facebook plataformas por las cuales se presta el servicio de
Marketing Digital, dinero el cual es pagado directamente por el cliente pero que
en algunos casos debe ingresar por GFourmis para luego si ser pagado, por
tal motivo internamente es considerado un costo. Adicionalmente en sus

costos indirectos se encuentra el pago de los servicios publicos.
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Sus gastos se encuentran asignados a los administrativos, laborales o
de personal (salarios, prestaciones sociales, seguridad social), servicios
generales, arrendamiento, financieros, gastos de ventas y publicidad,

honorarios profesionales, de representacion y diversos.

Aungue la organizacion en todos sus periodos ha obtenido utilidades,

estas no son las esperadas por su socio mayoritario teniendo en cuenta la

cantidad de ingresos obtenidos.
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Andlisis de estados financieros:

llustracion 33 Estado de la situacion financiera 2020 de GFourmis

ESTADODE LA SITUACION AINANCIERA
CROUPE FOURMIS 5.A. 5,
AZDKIEMERE 2020
Clfras e xpresadas en pesos colomblanos

31de didembre 31de diclembre k4
ACTIVOS Motas 2015 2020
ACTIVOS CORRIEMNTES
Efe ctiva y equivalente de efecha 4 122431501 n.252.607 -4%
Dewdores comerciale sy otras cuentas por cobrar 5 4315860 20.750.11 3T
Auctivos por impuesto scormentes B B.450.654 16.390.087 o4k
Totd Activos comient es 73Basmng B7. 4485 -gi
ACTIVOS MO CORRIEMTE:
Activos intangbles & 42.bb2.0m 58.245.514 37%
Activos difer dos - 540.500 100k
Propiedad planta y equipo 7 45120604 40.772.388 -1
Dewdores comerciale sy otras cuentas por cobrar 5 - 19,165 364 100
Totd Activos no comientes 87.783.685 k232766 354
Totd Activos B L620.399 1567 4.581 158
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por pagar comercides yotRscuentx parpaga o mn.g30.886 2.mg.800 -8z
Pashas financieros 10 28.862.013 19.756.325 rid
Beneficlos empleados L] 7.103.339 12.618.903 284
Pashios por impue stos cormentes L] I.554.700 P.8725:; 538
Totd padvo comente bo4sLizl B7.367.555 3%
PASIVOS MO CORRIEMTES
Pazivos financienos 13585690 100k
Obligaciones @n acd onistas n 3730543 - -100%
Totd pasvos no comentes 3730543 13565690 264%
Totd pasvo 73abzzh Bo.g53.195 1ML
Patimonio
Capital emitido 12 10,000,000 10,000,000 o
Zananoias periodo anternor 12 73.364.683 Bo.g50.372 10
Gananciadel gjercido 12 s.082.33 137710 17k
Totd patr monio B8, 447.m8 04. 721386 18%
Total Pasive mas pa monio 161620390 185.674.581 158

Fuente:Fourmis, G. (2020)

e Los activos corrientes disminuyeron en un 9% de un afio a otro ya que las

cuentas por cobrar corrientes disminuyeron por una mejora en la gestion de

cobro de cartera.

127




e Los activos corrientes representan el 36% del total de activos de la empresa y

los no corrientes representan el 64%.

e Los pasivos corrientes son significativamente méas bajos que los activos

corrientes, lo que indica liquidez de la compafiia.

e Los pasivos corrientes aumentaron en un 35% principalmente por un préstamo

gue se realiz6 al socio y a una empleada de la compafiia.

llustracion 34 Estado de resultados integral GFourmis

ESTADD DERESULTADOS INTEGRAL (PyG)
GROUFPE FOURMIS 5.A.5.
A 3 DIOEMBRE 2020
Clfras expresadas en pesos colomblanos
Nt 31 de didembre F1de diclembre L
2019 2020

INGRESOS
INGRESOS OFERACIONMALES

Ingreso por actividades ordinarias 13 250.3949.675 332.334.5b0 28L
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 250.300.675 332.334.560 2L
COSTOS
Costos directos e indirectos del servicio 5 144.308.756 w2 748.87q 4%
TOTALCOSTODE VENTA W4.308.756 mw2748.879 4L
Utilidad Bruta N5.000.919 139.585.600 21L
CASTOS OFERACKONALES

Gastos de administracidn ir B1.337.307 Bo.320.432 5%

GLatos de venta T W.078.315 27.796.828 oL

Otros gastos 1 15.060.270 26,703 216 rre
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 1mo.g75.8g2 123.520.476 120

Otros ingresos 13 2.070.547 4.486.277 SIL
Utilidad antes de impuestosobrelarenta 7.585.574 20.250.491 167%

Impuesto alarenta 2.503.230 b.480.477 1508
RESULTADO DEL PERIODO 5.082.335 13.771.014 ML

Fuente:Fourmis, G. (2020)

e A diciembre de 2020, se evidencia un incremento en los ingresos del 28%

frente al mismo periodo del afio anterior, es un buen crecimiento ya que cabe

recordar que, en marzo del afio pasado, se desarrollo la situacién del COVID
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— 19, lo que ha traido periodos de aislamiento y una fuerte recesién econémica

en muchos sectores economicos del pais.

Tener en cuenta que la empresa GFourmis es una empresa dedicada a temas
de software y desarrollo web, y sus clientes, son empresas grandes y que por

su actividad econdmica (salud) no se vieron gravemente afectados.

Los costos aumentaron en un 34%, sin embargo, tuvieron una variaciéon de un
afio a otro del 2%, y teniendo en cuenta que las ventas aumentaron, es un

indicador de que la empresa es constante con sus costos.

Los gastos operacionales disminuyeron en un 15% lo cual es principalmente
por una reclasificacion de costos y gastos que se realizé a finalizar el afo, ya

gue no se estaban discriminando los rubros correctamente.

Los gastos ventas aumentaron en un 97% frente al afio anterior, esto debido a
la reclasificacion que se realiz6 y en reuniones con gerencia se tomoé la decision
de realizar inversiones en el area comercial para impulsar las ventas de los

servicios que ofrece la compaiiia.

Los gastos extraordinarios aumentaron un 27% estos corresponden a los
gastos bancarios que aumentaron por las dos nuevas cuentas bancarias
(ahorros y corrientes) con el banco de Bogota, la baja de algunos activos fijos
gue ya no se encontraban en la empresa, por pérdida o deterioro por un valor

aproximado de $3.344.940.
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En otros ingresos se causan los intereses a préstamos que se realizaron a

empleados y el socio de la empresa, por tal motivo increment6 en un 51%

Indicadores financieros 2019-2020:

Margen bruto

El margen bruto es el beneficio directo que obtiene una empresa por un
bien o servicio, es decir, la diferencia entre el precio de venta (sin Impuesto al
Valor Afadido) de un producto y su coste de produccion. Por ello también se

conoce como margen de beneficio.

Tabla 2 Margen bruto GFourmis

Costo de ventas ANO 2019

Ventas brutas 332.334.569,00 | 5 259.399.675,00
Costo de ventas 139.585.680,00 | 5 115.090.919,00
Margen bruto 58% 56%

Fuente: Elaboracion propia
Indicadores de liquidez

Tabla 3 Indicadores de liquidez GFourmis

Formula 2019 2020

Activo corriente /Pasivo corriente Razon corriente 1,06 1,00
INDICADORES DE
LIQUIDEZ Activo corriente - Pasivo Corriente Capital de trabajo (contable) 4.393.876 74.260

Fuente: Elaboracion propia

Razon corriente: La empresa GFourmis entre el afio 2019 a 2020
disminuy6é la razén corriente en un 0.6 pesos, para cumplir con sus
obligaciones a corto a plazo, sin embargo, cuenta con la capacidad de convertir

1 peso en efectivo para solventar los compromisos cercanos de la empresa, el
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rubro con mayor disminucion en el activo corriente corresponde a las cuentas
comerciales por cobrar, lo que permitié que el indicador bajara en el afio 2020

frente al afio anterior.

Capital de trabajo (contable): En términos monetarios la empresa
GFourmis en el afio 2020 cuenta con que solventar sus obligaciones a corto

plazo con el efectivo y las cuentas por cobrar, sin excedentes.

Indicadores de rotaciéon

Tabla 4 Indicadores de rotacion GFourmis

Formula 201G 2020

Ventas a credite/ Cartera promedic Rotacion de cartera (veces)
360/veces dias de cartera (dias) 51
INDICADORES DE Costos de venta;ﬁ;}z\:::lores promedio. Rod:?;: p:;::;jz::: ((;::)5} 12;
ROTACION / ACTIVIDAD P
Ventas [Activo Fijo Rotacion de activo fijo 5,75
Ventas / Activo Total Rotacion de activo total 1,60

27
13

1,17

1,79)

Fuente: Elaboracion propia

Rotacion de cartera: Frente al afio anterior, en el 2020 se evidencia
una optimizacion de cartera, en numero de veces y dias calendario, gracias a
gue el area administrativa realiza una mejor gestiéon, lo que le permite a la

empresa contar con el efectivo para sus obligaciones e inversiones.

Rotacion de proveedores: Es notorio que en el afio 2020 se aminora
el tiempo en el que la compaiiia realiza el pago a sus proveedores, lo que le
permite tener buenas relaciones comerciales, y la rotacién de proveedores es
mas alta que la de clientes, lo que favorece a la empresa en su margen de

liquidez.
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Rotacién de activo fijo: durante el afio 2020 la empresa presenta un
incremento en este indicador lo que demuestra que sus activos fijos retornan
en ventas 11.7 pesos por la inversion realizada de si mismos, aumento de un

afo a otro en un 94%

Rotacion de activo total: Este indicador manifiesta un incremento entre
un afo a otro, permitiendo visualizar la eficiencia del activo total a favor de los

ingresos de la compafiia, es decir que por cada peso invertido en el activo total

se generan 1,79 pesos en ventas.

Indicadores de rentabilidad

Tabla 5 Indicadores de rentabilidad GFourmis

Formula

2019

2020

INDICADORES DE
RENTABILIDAD

Utilidad Bruta / Ventas
Utilidad operativa / Ventas
EBITDA/Ventas
Utilidad netas [ Ventas
Utilidad [ganancias ) netas [ Activos totales
Utilidad (ganancia) neta / Capital contable
Utilidad Meta / Capital emitido

ROA-ROE

Margen Bruto

Margen operacicnal

Margen Editda

Margen Neto

Rentabilidad del activo (ROA)

Rentabilidad del patromio (ROE)

Rentabilidad sobre capital emitido

Concentrancion financiera

3%

5%

2%

3%

G¥%

51%

-3%

42%

G

B

4%

TH

13%

138%

-6%

Fuente: Elaboracion propia

Margen Bruto: Este indicador permite visualizar que la empresa de un

afio a otro bajd, sin embargo, obtiene resultados positivos teniendo en cuenta
los costos generados por la actividad de la empresa, lo que indica que durante

el ano 2020 hubo mucha mas concentraciéon en los costos directos.
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Margen Operacional: Por su parte el margen operacional de la
compafiia GFourmis muestra un incremento en el afio 2020 frente al 2019, en
andlisis y entrevista con el area administrativa se identifica que se realizaron
una serie de reclasificacion de gastos a costos para mayor claridad en los

informes financieros.

Margen Ebitda: La empresa manifiesta un comportamiento de
crecimiento (positivo) en margen ebitda en el afio 2020 frente al afio anterior,
partiendo solo de los costos y gastos operacionales de la compafiia, sin tener

en cuenta depreciacion, provisiones, ni impuestos.

Rentabilidad del activo (ROA): Este indicador nos muestra que entre
el aflo 2019 y 2020 los activos de la compafia tuvieron rendimiento del 3% y
7% con respecto a las ventas, mostrando un crecimiento ascendente de un afio

al otro.

Rentabilidad del patrimonio / capital emitido: Durante el afio 2019 y
2020 indica que los accionistas han obtenido rendimientos sobre el fondo

invertido de un 6% y 13% para remunerar a los accionistas de la empresa.

Concentracion financiera: Este indicador nos permite evidenciar 2020
en comparacion con el afio 2019 los accionistas de la compafiia incrementaron
el porcentaje, lo cual es positivo, lo cual indica que se esta financiando con

terceros y no con bancos.
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Indicadores de endeudamiento

Tabla 6 Indicadores de endeudamiento GFourmis

Formula 2019 2020

Pasivo total [ activo total Mivel de endeudamiento 45%
Obligaciones Financieras / ventas Endeudamiento Financiero 11%

INDICADORES DE Pasivo de corto plazo / Pasivo total Concentracion de corto plazo 95%

ENDEUDAMIENTO Pasivo total / Patrimonio Leverage Total 83%

Pasivo de corto plazo / Patrimonio Leverage de corto plazo 79%

Obligaciones financieras / Patrimonio Leverage Financiero 33%

10%

B3%

T7%

32%

Fuente: Elaboracion propia

Nivel de endeudamiento: Este indicador permite visualizar que la
empresa durante el afio 2019 y 2020 cuenta con un nivel de endeudamiento
del 44% y el 45% permitiendo responder con sus obligaciones financieras y
comerciales y quedando un saldo para los gastos de la compafiia y para los

Socios.

Endeudamiento financiero: Para el afio 2020 la compafiia muestra
una disminucion frente a las deudas financieras de la empresa, sin embargo,
la compariia posee un nivel de endeudamiento promedio y para el afio en
referencia el 10% de sus ventas estan comprometidos con el pago de las

obligaciones financieras.

Leverage total: La compafiia durante los afios 2019 y 2020 cuenta con

capacidad de solventar sus obligaciones totales con su patrimonio.

Leverage de corto plazo / Leverage financiero: la compafia

GFourmis cuenta con la capacidad de pagar sus obligaciones a corto plazo y
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obligaciones financieras respaldadas por su patrimonio, siendo asi contando

con un saldo disponible para los socios.

Es recomendable que la empresa opte por adquirir seguros de acuerdo
a sus necesidades, para tener un respaldo financiero en caso de alguna

eventualidad o contratiempo.

Se debe implementar el uso de herramientas e informes como el flujo
de caja con una actualizacién peridédica de maximo una semana, ya que se
tendrd la informacion financiera en tiempo real sin generar dependencia de los
informes mensuales de contabilidad, que por diferentes circunstancias pueden
ser presentados hasta en la segunda semana del mes siguiente, generando

incertidumbre sobre el disponible real.

Una buena practica respecto al manejo del flujo de caja es iniciar cada
mes con una proyeccion en la cual se contemplan todos los ingresos y egresos
esperados en sus respectivas fechas, esto para comparar si a medida que se

tienen los ingresos se podra cumplir con sus obligaciones.

La realizacion del flujo de caja principalmente contribuira a una
adecuada toma de decisiones, en caso de presentar sobrantes o faltantes de
efectivo para buscar ya sean fuentes de financiacion o por el contrario realizar

inversiones o pagos anticipados de deudas.
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Es preciso que se establezcan las causas con las cuales los costos y
gastos son elevados y si los precios de los servicios de venta dejan de ser
competitivos en el mercado, adicionalmente realizar una auditoria de costos y
gastos para intentar disminuirlos los que sean innecesarios 0 que estan

representando fugas de dinero.

La revision de cuentas y tarjetas bancarias se debe realizar con el fin de
verificar si se pueden suprimir para evitar dobles gastos financieros, procurar
realizar transferencias entre cuentas de la misma entidad bancaria o dentro de
las politicas de pago a proveedores estipular que esta comisién debe ser

asumida por el proveedor.

Se debe preguntar sobre los derechos, obligaciones, costos y otros que
se apliquen a los productos o servicios financieros, leer los términos y las
condiciones de los contratos, esto incluye y todos los documentos que se

generen.

Es fundamental para la continuidad de la organizacion tener una

planificacion financiera responsable y estar preparados ante adversidades.
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3.9 Las compras y los inventarios en mi negocio

Para las empresa es muy importante tener en cuenta cada uno de los
elementos y requerimientos necesarios para su correcto funcionamiento,
desde el méas pequefio articulo producto o servicio es fundamental conocer su
calidad, el valor y la utilidad que se le dard a cada uno dentro de las
operaciones de la organizacion, para de esta manera efectuar su compra, asi
mismo, es de vital importancia tener un control de cada uno de estos, para lo
cual es necesario crear un inventario de todos sus recursos, tangibles como

intangibles..

En GFourmis los principales articulos para la prestacion del servicio
corresponde a equipos de computo de alta calidad, los cuales son adquiridos
y actualizados -en hardware o software- de acuerdo a los requerimientos del
mercado y del medio tecnolégico, asegurando asi su adecuado funcionamiento

y la prestacién de un servicio eficiente de alta calidad.

GFourmis ha requerido comprar equipos de computo especificamente
para algunos servicios, como lo es los productos de Apple, los cuales se
adquirieron por necesidades que se tenian en ese momento especifico pero
gue no continuaron constantemente, como es el caso de un IPhone, IPad y
MacBook que se utilizaron mientras se desarrollaba una aplicacion movil con
version de I0OS y requeria que se realizaran pruebas en el celular y tablet y que
el desarrollo para temas de compilacion se hiciera en el portatil, luego de

terminar este proyecto estos equipos no se volvieron a utilizar con frecuencia
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para este tipo de necesidades, caso similar sucedid con un iMac que se
adquirié en un gran costo para realizar disefio grafico y que al dia de hoy lleva

més de un afio totalmente quieto y sin uso.

Es necesario estudiar muy bien este tipo de compras que a nivel
financiero pueden representar un gran impacto y a la operacion no va aportar
lo suficiente para recuperar su inversion y generar utilidad, de acuerdo al flujo
de caja de debe evaluar si la empresa cuenta con el capital para realizar la
compra y si incrementara las ganancias lo suficiente para pagar su costo,
también se pueden evaluar alternativas que no requieran necesariamente la

compra, como lo son el alquiler de equipos por periodos.

Respecto a los servicios y la subcontratacién, en muchos casos pagar
por estos resulta menos costoso que realizar una contratacion directa, teniendo
en cuenta la variedad de proyectos que pueden surgir, no en todos los casos
los colaboradores contaran con las habilidades necesarias para estos y no

seria necesario capacitarlos si dichos proyectos no son de larga duracion.

Un buen proceso de compra debe incluir una calidad correcta de
acuerdo a la deseada por los clientes, una cantidad adecuada sin generar
excedentes ni sobrantes, un precio correcto para obtener un costo que genere
ganancias y realizar estas compras en el momento idoneo que realmente se

esté necesitando.
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Antes de seleccionar a los proveedores de servicios o para
subcontratacion, se debe verificar sus habilidades y experiencia en el area
especifica de interés, tener presente qué precios estan dispuestos a pagar los

clientes y qué tipo de productos y servicios estan deseando.

En cuanto al inventario como el servicio de la empresa es intangible, no
existe un inventario especifico como el caso de la comercializacion de
productos que cuentan con materias primas, para GFourmis el activo que esta
en la capacidad de producir los ingresos recae Unicamente sobre sus
colaboradores, los cuales si es necesario cuantificar su disponibilidad en horas
laborales de acuerdo a los proyectos en ejecucion y tener la informacién de
estas para responder a la solicitud de nuevos proyectos, verificando si es
disponible con los colaboradores actuales o es necesario realizar nuevas

contratacion o subcontrataciones.

Las compras recurrentes de GFourmis ademas de los equipos de
coémputo pertenecen a servicios de tecnologia, como lo son herramientas,
software, contenidos multimedia, y demas necesarios para la prestacion del

servicio.

Adicionalmente se realizan compras basicas para el sostenimiento de la

oficina antes de la pandemia, como lo son elementos de papeleria, aseo,

alimentacion etc.
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llustracion 36 Canvas version 7
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3.10 Seguridad y salud en mi negocio

La seguridad y salud en el trabajo (SST) es la encargada de estudiar la
relacion entre salud y trabajo, busca proteger el bienestar de los trabajadores
y las empresas, a partir, de la organizacion de los ambientes de trabajo,
procesos organizacionales, estado fisico y mental de los trabajadores, asi
como también el perfeccionamiento y mejora de la capacidad de trabajo. En
Colombia, ha sido planteado con el Sistema General de Riesgos encabezado
por el Ministerio de Trabajo junto con algunas otras entidades, con el fin de
proteger, prevenir y atender los trabajadores por efecto de enfermedades y
accidentes que hayan ocurrido durante el trabajo o como consecuencia de

este.

EL Sistema de Gestién en seguridad y salud en el trabajo (SG-SST) se
basa en el desarrollo de un procedimiento légico y en etapas con el objetivo de
anticipar, reconocer, evaluar y controlar los riesgos que puedan afectar la
seguridad y salud en el trabajo, este esta regulado por una serie de normativas
como lo son la constitucion politica en su art.25, sin embargo, en lo ultimos 20
afos la evolucion de dicha normativa ha sido afectada positivamente puesto
gue ha entrado en vigencia el decreto 1443 y posterior a esto es acogido el
decreto unico del trabajo 1072 de 2015, buscando que las empresas generen
sus sistemas de gestion para luego de esto entrar en vigencia con la resolucion
1111 de 2017 que dicta una serie de normas, requisitos y estandares minimos

obligatorios que se mostraran a continuacion.
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Tabla 7 Estandares minimos obligatorios

7 Menos de 10
estandares trabajadores
minimos
21 De 11 a 10
estandares trabajadores
minimos
3 Unidades
estandares agropecuarias
minimos
62 Mas de 50
estandares trabajadores
minimos

Fuente: Elaboracion propia

Este es el Sistema de Gestion ajustado al tamafio y la capacidad de
cada empresa, siendo de obligatorio cumplimiento para todas las
organizaciones y desarrollados de acuerdo con su cantidad de colaboradores,
cuya responsabilidad compete al contratante o empleador. Por otra parte, el
SG-SST en el decreto 1295 de 1994 establece cinco clases de riesgos
clasificados de acuerdo con el tipo de actividad econémica en que se encuentre

la empresa, especificados de la siguiente manera:

Tabla 8 Tipos de riesgos de trabajo

Albafiiles, trabajadores de la
Clase 5: construccion, recolectores de basura, labores
Riesgo Maximo extractivas, cuerpos de socorro, entre otros.
Clase 4: Conductores, pesca maritima,
Riesgo Alto produccion industrial, trabajos varios, entre
otros.
Clase 3: Restaurantes, talleres mecanicos,
Riesgo Medio comerciantes al por mayor, entre otros.

143



Clase 2: Empleadas domésticas, peluquerias,
Riesgo Bajo cultivos, crias, entre otros.
Clase 1: Trabajos de oficina, vendedores,

Riesgo Minimo

comerciantes, técnicos en sistema de

computacion, entre otros.

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la clasificacion presentada anteriormente, GFourmis

deberia cumplir con minimo 7 estandares establecidos en el (SG-SST), con

una clase de riesgo 1, perteneciente a los trabajos de oficina, a continuacion,

se dara a conocer cada uno de los estandares que estan establecidos en la

resolucién 0312 de 2019 del Ministerio de Trabajo, de acuerdo con el articulo

en que la misma se clasifica con su debida explicacion.

Tabla 9 Estandares minimos para el emprendimiento para trabajos de oficina

ITEM CRITERIOS MODO DE
VERIFICACIO
N
Asignacion de | El disefio del Sistema de Gestién de Seguridad | Solicitar
persona que | y Salud en el Trabajo puede ser realizado por un | documento
disefa el [ técnico en Seguridad y Salud en el Trabajo | soporte de la
Sistema de | (SST) o en alguna de sus areas, con licencia | asignacion vy

Gestion de SST

vigente en Seguridad y Salud en el Trabajo, que
acredite minimo un (1) afio de experiencia
certificada y que acredite la aprobacion del
curso de capacitacion virtual de cincuenta (50)
horas.

Esta actividad también podra ser desarrollada
por personas que cuenten con licencia vigente
en Seguridad y Salud en el Trabajo y el referido
curso de capacitacion virtual de cincuenta (50)
horas.

constatar la
hoja de vida
con soportes,
de la persona
asignada.

Afiliacion al
Sistema de

Afiliacion a los Sistemas de Seguridad Social en
Salud, Pension y Riesgos Laborales de acuerdo

Solicitar
documento
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Seguridad
Social Integral

con la normatividad vigente.

soporte de
afiliacion y del
pago

correspondient
e

Capacitacion en
SST

Elaborar y ejecutar programa o actividades de
capacitacion en promocién y prevencion, que
incluya como minimo lo referente a los
peligros/riesgos prioritarios y las medidas de
prevencion y control.

Solicitar
documento
soporte de las
acciones de
capacitacion
realizadas/pla
nillas, donde
se evidencie la
firma de los
trabajadores.

Plan Anual de

Trabajo

Elaborar el Plan Anual de Trabajo del Sistema
de Gestion de SST firmado por el empleador o
contratante, en el que se identifiguen como
minimo: objetivos, metas, responsabilidades,
recursos y cronograma anual.

Solicitar
documento
gue contenga
Plan Anual de
Trabajo.

Evaluaciones
médicas
ocupacionales

Realizar las evaluaciones médicas
ocupacionales de acuerdo con la normatividad y
los peligros/riesgos a los cuales se encuentre
expuesto el trabajador.

Conceptos
emitidos por el
médico
evaluador en
el cual informe
recomendacio

nes y
restricciones
laborales.

Identificacion de | Realizar la identificacion de peligros y la | Solicitar

peligros; evaluacion y valoracion de los riesgos con el | documento

evaluacion y | acompafnamiento de la ARL. con la

valoraciéon  de identificacion

riesgos de peligros;
evaluacion 'y
valoracion de
los riesgos.
Constancia de
acompafamie
nto de la ARL —
acta de visita
ARL.

Medidas de | Ejecutar las actividades de prevencion y control | Solicitar

prevencion y | de peligros y/o riesgos, con base en el resultado | documento

control frente a | de la identificacion de peligros, la evaluacion y | soporte con
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peligros/riesgos | valoracion de los riesgos. acciones
identificados ejecutadas.

Fuente: (Resolucion 312-2019)

GFourmis no cuenta con la implementacion del Sistema de Gestion en
Seguridad y Salud en el trabajo (SG-SST), por lo que se le recomienda llevarlo
a cabo como uno de sus objetivos empresariales para el 2021, teniendo en
cuenta que esta en la obligacion de su implementacion, primero para mejorar
y tener estandares de seguridad para sus colaboradores y segundo porque al
no tenerlo les puede acarrear sanciones. Sin embargo, la empresa ha
cumplido con las afiliaciones y pagos de aportes y seguridad social de sus
colaboradores, la administradora de riesgos laborales con la cual tiene

convenio y es ARL SURA.

Otra actividad clave que GFourmis ha realizado Ultimamente son los
examenes médicos de ingreso, igualmente al finalizar los contratos laborales
se expide una carta en la cual se le informa a los colaboradores que tienen 5
dias habiles para que se realicen el examen médico de retiro, el cual es su
mayoria de casos no es practicado por los colaboradores. Se recomienda
realizar exdmenes ocupacionales de manera periodica que les permita conocer

el estado de salud de sus colaboradoras y poder tomar acciones preventivas.

Durante el periodo de funcionamiento de GFourmis, afortunadamente
no se han tenido accidentes en el trabajo, y tampoco sus colaboradores han

contraido enfermedades laborales, no obstante, el riesgo psicosocial es el mas
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probable de sufrir en la empresa, es por ese motivo que se desarrolla un
entorno social positivo, en el cual siempre se busca el bienestar de los
colaboradores, tanto fisico como psicologico, se implementan espacios en los
gue se lleve a cabo la relacion interpersonal entre colaboradores, pausas
activas con actividades ludicas, entre otras que crean un ambiente de trabajo

agradable.

En cuanto a las condiciones locativas del area de trabajo, en este caso
la oficina, son aptas para el desarrollo normal de las actividades, y se
encuentran en buen estado, pero no cuentan con mapas de riesgo,
sefalizaciones de seguridad, de advertencias, prohibicién, ni informativas,
motivo por el cual se podrian generar accidentes, por lo que se hace la
sugerencia a la empresa de realizar dicha actividad con el fin de contrarrestar
la probabilidad de accidentes laborales a causa de la debida sefalizacion, pese
a esto GFourmis es una empresa que Se preocupa constantemente por el
bienestar de sus colaboradores, por tal motivo se inculca el autocuidado, se

brindan herramientas y recursos para la prevencién de riesgos y accidentes.

Respecto a la contingencia sufrida por el coronavirus, la organizacion
hasta el momento no ha tenido casos positivos del virus, gracias a las
estrategias de cuidado implementadas en sus trabajadores, ademas, se opto
por trasladar la operatividad a trabajo en casa, medida que se continlda
implementado como modelo de prevencion y autocuidado de cada uno de los

funcionarios de GFourmis.
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GFourmis cuenta con un nivel de riesgo minimo, pero esto no quiere
decir que se deben descuidar las medidas de proteccion y prevencién, aunque
la probabilidad de accidentes es baja es necesario en escaleras colocar cintas
antideslizantes para evitar caidas y en demas pisos que puedan estar mojados,
evitar contactos con zonas eléctricas, y prevenir golpes generados con los

enseres.

Respecto a enfermedades laborales se debe prestar atencién a las
generadas especialmente por la postura y sobre esfuerzo mental, dentro de
estas estén los trastornos musculares, enfermedades oculares muy comunes
por el uso excesivo de pantallas, enfermedades de la espalda, sindrome del
tunel carpiano, estrés, obesidad, entre otras que se tienen que prevenir al
maximo mediante el uso de implementos de trabajo adecuado como lo son
unas buenas sillas, uso de mouses, teclados externos, pantallas a distancias

adecuadas, espacios comodos de trabajo e implementacion de pausas activas.

Pensando en el retorno a la normalidad y presencialidad, GFourmis
debera implementar los protocolos de bioseguridad, ubicar la respectiva
sefalizacion, crear un mapa de riesgos y designar una persona encargada
para la verificacion de estos protocolos y contar con la informacion de los
colaboradores en el caso de ser necesario el reporte de un accidente en el

trabajo.

Ademas de realizar la implementacion del SG-SST se sugiere solicitar

asesorias y asistencia técnica por parte de la ARL Sura que ayude a fortalecer
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el trabajo realizado hasta el momento por la compafiia, también asistir a sus
capacitaciones para fomentar una cultura de autocuidado y prevencion en sus

colaboradores.

3.11 Aliados, socios y grupos de interés

Los aliados clave, socios y grupos de interés son todas aquellas
personas (naturales o juridicas) que contribuyen con actividades de
manufactura, distribucién, produccién o financiacion de las compafiias, estos
deben algun interés que tenga la compafia entorno a su gestion, a sus
actividades comerciales, actividades operacionales o a las gestiones legales y

de gobierno.

En el mundo de la empresa los aliados y grupos de interés siempre han
existido, pero hoy por el fenémeno de la globalizacion, la alta competencia y la
adquisicion de recursos escasos, se hace necesario contar con ellos para que

faciliten la gestion y desarrollo de la empresa.

Los aliados se clasifican como internos y externos; los internos son
estas personas o0 entidades que se encuentran con la compafiia en su dia a
diay los externos son los que no estan en el dia a dia, pero son fundamentales

para su desarrollo.
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GFourmis se debe enfocar en crear estrategias que generen valor, que
permitan atraer recursos y capacidades competitivas, principalmente la

innovacion para identificar nuevas oportunidades de negocios.

Aliados Internos:

Aunque GFourmis no es una empresa familiar dentro de la organizacién
el sefior Felipe Rojas cuenta con su esposa y hermano los cuales desempefian
cargos de Lider de Marketing y Coordinador administrativo respectivamente a
pesar de que en horarios laborales no se lleva una relacién familiar es
innegable el apoyo que ellos pueden representar y la influencia que generan,
adicionalmente cuenta con el respaldo de su familia que no se encuentra

directa en la operacion, pero si apoyando.

Los colaboradores desempeian un papel fundamental como aliado
interno ya que son los encargados de asegurar el funcionamiento de la
empresa por eso se les debe retribuir con condiciones idbneas para

desempeiiar su labor.

Los socios claramente son aliados de la compafia porque cuentan con
el compromiso de sacar adelante la compaiiia y asumir las ganancias que la

empresa pueda presentar, asi como los riesgos.

Una estrategia para realizar mayor retencion de personal, generar

compromiso y que se sientan valorados los colaboradores es la
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implementacion del “vesting” el cual consiste en acordar con un colaborador u
otro socio un tiempo minimo de duracion en la compafia para recibir una
cantidad de acciones acordadas previamente o establecer unas metas
determinadas que al momento de ser cumplidas se obtengan acciones de la

compafiia.

Aliados externos:

Ademés de GFourmis contar con sus aliados principales que son sus
proveedores como Google, Amazon Web Services, Facebook, Instagram; sus
clientes los encargados de portar y generar nuevos prospectos, las entidades
de apoyo gubernamentales y privadas enfocadas en el fortalecimiento como lo
es el Sena, cAmara de comercio, Alcaldia de Cali, Universidades y plataformas
de aprendizaje, es necesario continuar esta red de aliados que le permita tener
un circulo mucho méas amplio, se deben buscar por parte del estado, gremios,

entidades de apoyo, acreedores, academia, entre otros.

Recomendaciones de aliados externos que aportarian gran valor para

GFourmis:

Fedesoft
Ruta N
Procolombia
Impulsa

Camara Colombiana de informatica y telecomunicaciones
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Bancoldex
Tecnoparques SENA
Fenalco

Fundacion Coomeva

Son algunas sugerencias de aliados, pero se debe resaltar la
importancia de buscarlos cuidadosamente de acuerdo con las necesidades
actuales y proyecciones de la organizacion, los aliados requieren igualmente
dedicacién como un cliente por ello es importante realizar una buena seleccion
para no diversificar esfuerzos y concentrarlos en los que realmente realizan un

aporte.

La entrada de un nuevo aliado debe realizarse cuando se esté
necesitando capital, recursos, se requiera innovacion, su conocimiento de un
mercado facilite el ingreso a este. Por eso es importante conocer las

necesidades y coémo las personas alrededor pueden suplirlas.

Motivos que analizaria un posible aliado de GFourmis:

La experiencia de GFourmis es un factor motivacional importante,
gracias a sus mas de 7 afos en el mercado, en los cuales ha demostrado
responsabilidad y cumplimiento en sus obligaciones, adquiriendo el
conocimiento necesario para llevar a cabo proyectos exitosos, a nivel de
ingresos también es atractivo porque en el afio 2020 super6 los $300.000.000

de ingresos anuales, ingresos que han ido aumentando afio tras afio. El sector
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al que pertenece es muy interesante porque las grandes transformaciones se
encuentran ligadas directamente con la tecnologia, por lo cual contar con un

aliado estratégico en el sector seria de gran utilidad.

Sin embargo, dentro de las razones por las cuales no obtendria un socio
se encuentra el hecho de contar con unos costos y gastos elevados, los cuales
no permiten reflejar una utilidad neta muy atractiva, adicionalmente su valor en
activos no es muy alto ya que no es necesario contar con una infraestructura

muy costosa, por lo cual la mayoria de su valor es mas un intangible.

Se debe enfatizar que la conformacion y el mantenimiento de alianzas
estratégicas requiere esfuerzo y como toda relacion interpersonal, traen
consigo grandes retos que deben ser, analizados, como es la pérdida de
autonomia, creaciéon de rivalidades y desacuerdos, disparidades entre
organizaciones de distinto tamafio y peso especifico, barreras en la
comunicacioén, duplicidad de tareas, entre otras que se deben tener en cuenta
desde antes de dar inicio a esta relacion, es necesario establecer parametros
claros y limitaciones de la relacion, basandose en la confianza, comunicacion,
respeto y lo mas importante una relacion de mutuo beneficio para generar un

‘gana-gana” de las partes involucradas.

De acuerdo con las necesidades evidenciadas durante el proceso de

consultoria, GFourmis debe realizar la busqueda de aliados estratégicos que

le aporten principalmente a la construccion de un producto tecnoldgico
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escalable y que cuenten con una fuerza o conocimiento comercial para poder

realizar la promocion, salida al mercado y éxito comercial del producto.

llustracion 37 Canvas version 8

Verslan: 5 | Fecha: T5-04-202T
Relacidn con el i ]
Aliados clﬂve° Actividades clave = | Propuesta de valor Segmento de clientes &
liente
cliente
Clientes Area Comercial Desacri':n:lll:;lti:ipa:ﬂe ¥
» P " » Solucionamos  tus * Nn'ad'?..

* Mayores ":}'I'f"':'g'c:' 4 necesidades tecnologico > Client .
generadores de | 2 materializandolss en relacidn ientes  corporativos,
nuevas prospectas servicios  por soluciones T cercana,  con constitucidn superior 3 &

> Eovsm o wnguadises, que| L %) 200000000 anuses

»  Emprendedores con strategias e generan valor, confiznza, 000
ideas de negocios segmentacion oportunidades reales seguridad, o
escalables que y competitividad 3 tu lealtad ¥ * Startups con parficipacidn
estén en busca de Area Operativa empresa, cumplimiento en  convocatoras a
aliados tecnoldgices comprometidos > G_estilin de inversionistas definides

* Prusbas . de siempre  con  unm cliente  antes, Marketing Digital
Colaboradaores aseguramiznta servicio de calidad, :Iuram:e ¥ arketing Lhigt
de calidad agil y personalizada despuss de qus ~

» Aseguran el comecto realice una * Empresas prestadoras de
funcionamiento de la » Capacitaciones % Creamos alianzas de compra sarvicios de salud
organizacién -

»  Seguir E_sta'ndanes xgr:{:?er?:f SIQUE; * Relaciones
Provesdores I ] Q- e e

» Google .

» Cuantificacidn  de » Equipo :e axpemd)s » Estrategias  de

» Facsbook = actividades ¥ encargacos = fidelizacion
Instagram praceso realizar &

acompafamients 3 » Respuests
» Amazon Web * Automatizacidn de nivel tecnalogico oportuna  por
Services procesos - | + 0 todos los
# Estrategias de trabajo canales
»* Github Proceso administrative flesible y dindmico
* Recomendacion

Entidades de apoyo * Planeacidn ¥ Creaciin de s entrz clientes

productos Saas

* Sena * Organizacidn escalables

» Camarade » Dirzccidn ¥
Comercio liderazge

> Segumianto ¥
» Fedesoft contral
» Ruta N

» Comunicacidn

» Procolombis efactiva

» Impulsa Desarrollo | soporte de

software y gestién de

» Camara C fias de i
de
telecomunicaciones T — 1

i Recursos clave © Canales &

* Bancdldex

Colaboradores Pagina web
* Fenalco
» Es necesario contar » Blog
Estado con  colaboradores
especializados para -~ (.

» Alcaldia de Cali cumplic —con s electronico

propuesta de valor

*  Ministario de i
T " P B digitales Redes sociales
Informacidn % que aseguren la
Comunicaciones prestacion del servicio y * ‘E"'\‘ha_tsApp

o= usiness
seguimiento
> Agie Teams. ¥ Instagram
Workspace, Trella,
Periplia,  Softwars ZaaF acetook
contsble.  CRM. o~
adobe, etc i
Equipos de cémputo y > [Enkedn
dispositives maviles > YouTube
e Correo electrénico
Espacios de coworking CRM
Contenidos multimedia Formularios de
con
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Bases de datos
Presencial
» Oficina

» Trabajo
colabarative

Estructura de costos [c] Fuentes de Ingreso il

Froveadores Bolsa de horas mensuales

> Prestadares de s=rvicios para proy ; °

¥

Desarrolle de software web / mavil

Némina

¥

Soportz web / movil
* Prestaciones y seguridad social Mensualidades de marketing digital

» Tecnoldgicos (Aws, Google, etc)

¥

(Gestion y configuracidn de campahas de marketing por minime
B meses

Gastos financieros
. Consultorias
Pago de impuestos
= OAWS
Variables de Costos

¥

Comercio gleciranico

¥

Tecnologia informatica

Suscripgion

¥

Alquiler de App

¥

Equipos agiles.

¥

Creacidn de nuevo producio Saas

Fuente: Elaboracion propia

3.12 Proceso administrativo y habilidades gerenciales

Se debe partir del hecho que la administracion es el proceso de
planificar, organizar, dirigir y controlar los esfuerzos de los miembros de una
organizacion y utilizar todos los demas recursos para alcanzar los objetivos
deseados. Las empresas son sistemas de transformacién que con entradas
como materiales, recursos, dinero e informacion llevan a cabo un proceso por
medio de sus colaboradores, tareas y conocimiento que permite que la
empresa le devuelva al entorno productos, servicios, satisfaccion humana y

beneficio social.

Para GFourmis es necesario sistematizar sus conocimientos, generar
una estructura de eficiencia en la organizacion, estimular la innovacién y el
progreso para asi obtener una administracion eficiente que le permita lograr

los resultados y cumplir con los objetivos, para esto es necesario que sus
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administradores apliquen el proceso administrativo como una guia para lograr

un buen desempefio.

Pasos del proceso administrativo:

1. Planeacion: Es una serie de actividades que se realizaran en el futuro de
acuerdo con las decisiones que se toman en el presente y cuyos resultados se
obtendran méas adelante. Planear es hacer que las cosas ocurran, conducir a
la organizacién hacia el estado que desea la direccion de la empresa mediante

la formulacién de estrategias y la toma de decisiones.

GFourmis al no contar con una estructura tan amplia puede realizar
planeaciones a corto plazo que sean medibles y alcanzables y lo mas
importante que les puedan realizar un seguimiento continuo para garantizar su
cumplimiento, caso contrario que sucede con planeaciones a largo plazo que

por la operacion diaria pueden ser omitidas.

2. Organizacion: El disefio de la organizacion tiene que ver con unir, buscar un
equilibrio entre la autoridad, la responsabilidad, la direccion y control, logrando

gue la organizacion trabaje como una sola por un propdsito comun.

A través de esta segunda etapa, el administrador y lider de GFourmis debe
definir funciones, responsabilidades, coordinar todos los elementos que
intervienen para crear una estructura y un escenario eficientes de trabajo.

Identificar y clasificar todas las actividades y agruparlas de acuerdo con los
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recursos y las situaciones, delegar autoridad y coordinar de manera horizontal

y vertical esa autoridad y ese flujo de informacion.

Direccion y liderazgo: La direccién es la ejecucion de los planes de acuerdo a
la estructura organizacional que se ha disefiado, asegurando el éxito de las
actividades del director y centrando toda su atencién en la manera de delegar

autoridad y coordinar estas actividades.

Principalmente la organizacién debe coordinar intereses, generar estructuras
jerérquicas, resolver conflictos con el fin de darle una orientacion a las

personas de una empresa.

Seguimiento y control: Es la fase final del proceso administrativo, pero a la vez
es el eslabdn que se une a la planeacion. Su propésito es la medicién de las
actividades que se han planificado. Hay que identificar estdndares de medicion,
medir y comparar los resultados, disefiar mecanismos correctivos y ejecutar
esos correctivos para utilizar esta retroalimentacion mediante planes de accion

y de mejoramiento.

El seguimiento es fundamental para garantizar el éxito de lo propuesta
por la direccién de la empresa, si esta no se realiza oportunamente sera

ineficiente.

Ademas de llevar a cabo el proceso administrativo es necesario

fortalecer las habilidades y competencias generales, ya que el gerente es
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responsable de toda la organizacion o de una parte de ella. Las organizaciones
requieren de alguien que tome decisiones, que coordine, motive, comunique y
se haga cargo de la organizacion. Las decisiones que toma un gerente deben
estar encaminadas a conformar un ambiente de trabajo gratificante que

promueva y mantenga un desempefio eficaz.

Habilidades que el Gerente de GFourmis debe fortalecer y tener

presentes:

Personales

Autoconocimiento: Capacidad de reconocer y entender en uno mismo
las propias fortalezas y debilidades, estados de &nimo, emociones e impulsos,
asi como el efecto que éstos tienen sobre las demas personas y sobre el

trabajo.

Las cinco areas del autoconocimiento son la inteligencia emocional, los
valores personales, el estilo cognoscitivo, la orientacién hacia el cambio y la

evaluacién esencial.

Manejo del estrés: Es la experiencia que mas comunmente comparten
las personas en una organizacion, y es quiza la que mas padecen los gerentes.
Existen cuatro tipos de factores de estrés, de tiempo, de encuentro,

situacionales y anticipatorio.
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Fortalecer esta habilidad le permitira al gerente de GFourmis afrontar
situaciones las cuales pueden ser frustrantes y de desesperacion para la
mayoria de las personas, pero para €l deben ser momentos de serenidad y de
ejemplo para salir adelante con la organizacion y dar tranquilidad a sus

colaboradores.

Solucién analitica y creativa de los problemas: La solucién de problemas
es una habilidad indispensable en la mayoria de los aspectos de nuestra vida.
Rara vez pasa un momento sin que un individuo se enfrente a la necesidad de

resolver algun tipo de problema en particular.

El trabajo de un directivo implica resolver problemas, es dificil pensar
gue una persona que no pueda resolver problemas tenga éxito como director
0 como gerente. Para fortalecer esta habilidad es fundamental el desarrollo de
la creatividad y el pensamiento creativo al trabajar en conjunto, disefian de

manera espontanea las estrategias de creatividad.

Interpersonales

Manejo de conflictos: Al dirigir seres humanos en algin momento surgira
una dificultad la cual puede afectar el desempefio de los involucrados si no se
resuelve, por esto, lo importante no es evitar o suprimir el conflicto, porque
suele tener consecuencias negativas, el proposito debe ser encontrar la forma
de crear las condiciones que alienten una confrontacion constructiva y

vivificante del conflicto.
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El gerente debe tener la habilidad de manejar y participar en la

resolucion de estos conflictos y evitar que se vuelvan mas complejos.

Motivacion de colaboradores: La motivacion en el trabajo es el conjunto
de fuerzas internas y externas que hacen que un colaborador elija un curso de
accion y se conduzca de cierta manera por medio de la direccion y el enfoque

en la conducta, el nivel de esfuerzo aportado y la persistencia.

Los gerentes pueden satisfacer a los empleados de forma directa
mediante la comunicacion personal, estableciendo metas realistas y brindando
conocimiento reconocimiento, por medio de elogios, incentivos econémicos y

no econdmicos a los empleados que alcanzan las metas.

Respecto a los incentivos cabe resaltar la buena labor que ha realizado
GFourmis mediante su aplicacion web de registro de actividades la cual arroja
resultados para cada colaborador y se le son entregados premios semanales.

Estas actividades se deben continuar haciendo para favorecer la motivacion.

Comunicacion: La comunicaciéon humana se da de dos maneras: verbal
y no verbal. Debe haber una escucha activa, se deben discutir los temas de
uno en uno, evitar ir acumulando emociones negativas sin comunicarlas, no
realizar generalizaciones, ser breves en la comunicacion. Es un factor
importante para la gerencia porque permite la interaccion de ésta con el

personal mediante los diferentes canales existentes.
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Poder y autoridad: Son dos elementos que el lider debe saber manejar
y utilizar con el sentido légico que exige la administracion del talento humano.
Son aspectos que se dan en toda relacion humana en la que intervienen dos o

mas personas.

Son habilidades que se asumen al desempefiar cargos especificos o
gue son adquiridas y adoptadas mediante el rol de lider que de una manera
natural son realizadas y aceptadas por los colaboradores sin necesidad de un

rol jerarquico.

Habilidades grupales

Facultamiento y delegacion: EI empoderamiento, también denominado
el empowerment, es un proceso de otorgar poder y autoridad a los
colaboradores y hacerles sentir que son duefios de su trabajo y de los
procesos. Se debe buscar que los grupos y las personas planifiquen su trabajo,

se auto administren y evalten ellos mismos sus resultados.

Formacion de equipos eficaces: Un equipo de trabajo es una unidad en
la que el resultado obtenido es mucho mas que la suma de sus partes. Los
miembros tienen la sensacion de ser duefios de su trabajo y su unidad porque
estan comprometidos y que contribuyen al logro de los objetivos, aplicando sus
mejores talentos y conocimientos para ello, trabajando en un clima de

confianza, expresando sus ideas, opiniones, desacuerdos y sentimientos, se
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comunican de manera franca y honesta cuando hay equipos de trabajo

eficaces.

Otras competencias y habilidades directivas

Negociacion: es un proceso de comunicacion entre personas que tienen
gue tomar una decision respecto a un tema o cuestion que los involucra, con
la intencion de acercar posiciones y poder llegar a un acuerdo que sea

beneficioso para todos ellos.

Los directivos de GFourmis deben ser los encargados de dirigir este
proceso, una buena negociacion esté sustentada en la confianza, la franqueza,

ética laboral, agilidad mental y la flexibilidad de ambas partes.

Toma de decisiones: Proceso durante el cual la persona debe escoger
entre dos o més alternativas, la toma de decisiones asertivas es fundamental
en todo proceso directivo, decidir implica renunciar a lo que no se ha elegido.

Las decisiones tomadas hoy determinan el futuro.

Administracion del tiempo: El directivo debe administrar su tiempo, sus

cualidades y resultados, asi como las reuniones de trabajo y también las

sugerencias para que éstas sean mas efectivas.
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Mentalidad de planeacion: La planeacién es un proceso mediante el cual
el gerente y sus colaboradores definen a donde quieren llegar, con qué medios,

mediante qué pasos y en cuanto tiempo.

Una de las grandes competencias del gerente es llevar a cabo el
proceso administrativo, este garantiza su éxito con la planeacion, esto implica
pensar con anticipacion en las metas y acciones para realizar se deben basar

esas actividades en algun método, plan o légica.

Aunque GFourmis en su gran mayoria cuenta con grandes
caracteristicas, el proceso administrativo y las habilidades gerenciales se
deben inculcar en todas las areas y colaboradores de la organizacion, esto con
el fin de crear una sinergia y metodologia de trabajo que sea clara para todos,
estableciendo directrices que le permita a los mandos medios empoderarse y
transmitir este conocimiento a todos los colaboradores, generando esta
transferencia se asegura que el proceso esté interiorizado y no sea

dependiente de Unicamente algunas personas.

4. Nuevo modelo de negocio

La creacion del nuevo modelo de negocio se inici0 desde el
levantamiento de informacion preliminar, esta se plasmo en el lienzo Canvas
ya que la organizacion nunca habia estructurado formalmente su modelo

negocio, luego de este diagnostico se abordé en profundidad cada una de las
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dimensiones del modelo Canvas conjuntamente con GFourmis, permitiendo
conocer todos los detalles de sus areas y lo mas importante, interpretando y
reflejando las necesidades y deseos de la gerencia respecto al rumbo de la

organizacion.

Respecto a la segmentacion de sus clientes esta se detallé y delimité
porque la actual se encontraba muy genérica lo que generaba que sus
servicios fueran ofrecidos a cualquier empresa, ocasionando que estas no
tuvieran continuidad por la falta de estructuras sélidas y problemas financieros
a muy corto plazo. El area de marketing se sugirié enfoque a un solo sector, el
de servicios de salud, dado su experiencia en este y la poca participacion en
otros. El segmento de emprendedores fue reemplazado por Startups con

participacion en convocatorias o inversionistas definidos.

En la propuesta de valor se resaltan todos los atributos diferenciadores
de GFourmis, los cuales le ayudaran a resolver y satisfacer los problemas y
necesidades de los clientes y el valor agregado como lo son la confianza,

experiencia, metodologias de trabajo y productos Saas.

GFourmis se encuentra muy bien respecto a sus canales de
comunicacion, los cuales todos se encontraban creados, estos se inventariaron
y plasmaron en el Canvas, adicionalmente se realizaron sugerencias para el

uso adecuado de cada uno.
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En los Ingresos principalmente se incluye el nuevo producto que se le
sugiere a GFourmis crear en modalidad software como servicio (SaaS) el cual
permitira fortalecer e implementar un modelo de negocio escalable a bajos
costos, igualmente se detallan cada uno de los ingresos por lineas de negocio

y se dan sugerencias de mejora.

En los recursos claves coincide con el planteamiento de la organizacion,
sus colaboradores son el maximo recurso por ser una empresa prestadora de
servicios, adicionalmente se incluyen las herramientas digitales que son
usadas, sus equipos de computo, los contenidos multimedia que muchas veces
se deben adquirir, espacios fisicos y su infraestructura que es la cual se

encuentra alojada toda su operacion.

Las actividades claves se incluyeron desde sus servicios basicos hasta
abordar el area comercial, operativa y todo el proceso administrativo que es

fundamental para el buen desempefio de la organizacion.

En aliados claves se abordaron los clientes, colaboradores, principales
proveedores, entidades de apoyo, entidades de educacion y el estado. En
estas se resaltan programas y agremiaciones que agregaran valor a GFourmis
en temas de ideacion, financiacion y respaldo, enfatizando en el area de

tecnologia.

GFourmis como todas las organizaciones cuenta con costos fijos y
variables, sus principales costos estan relacionados con la némina, la cual se

encarga de prestar la totalidad de los servicios, lo complementan sus costos
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de proveedores tecnolégicos y prestadores de servicios por proyectos

ocasionales y en menor medida el pago de impuestos y gastos financieros.

llustracion 38 Canvas version Final

Versian: Final ‘ Facha: 20-04-2021
6 e Relacionconel | ¢ de cli 1
Aliados clave Actividades clave Propuesta de valor = = -
cliente
Clientes Area Comercial Desarrollo, Soporte y
y s > Allade Consultorias
. clucicnsmos  tus
» Mayares * Promaocion necesidades tecnaldgice
generadores  de publicidad da materislizandolas en relacién » Clientes — corporativos,
nuevas prospectos seniolos _por olugiones a cercsna. con constitucién supericr 8 &
cansles digitsles bases de afios. ingresas superiores &
N dores con » jas ;2:2‘::?‘5'55‘ v:k‘;': confianza, 5 250.000.000 snusles
ideas de nagocios J paortuni reales segurided. o
escalables que . y competitivided & tu lealtad ¥ » Startups con participacién
estin en buscs de Area Operativa o cumplimiznto en  convocatoriss o
slizdos tecnoldgicos comprometidos * Gestion de inversionistas definides
» Pruchas de iaavea  con Wim cliente  entes, o
Colaboradores aseguramients servicio de  calidad, durante ¥ Marketing Digital
de cslidad : : después de que
> Aseguran el correcte S reglice una » Empresas prestadoras de
funcionamiento de la ¥ Capacitaciones % Creamos alianzas de compra servicios da salud
organizaciin .
a > Seguir estindares ﬁ"mr:;'“’:;;:‘df“g”g; » Relaciones
Proveedores de calided catisracsidn comerciales
productividad extensas
> Google .
» Cusntificacién  de # Equipa de expertos » Estrategias de
» Facebook e actividades ¥ encargados de fidelizacién
Instagram procand realizar &
o > P
* Amazon Web » Automatizacién ds jiveliecngiinic) oportuna por
Sarvicas procesos - | +0 todos los
» Estrategias de trabajo cansles
> Github Proceso administrativo flexible y dinémico
> Recomendacion
Entidades de apoyo » Flaneacion ¥ Creacién de s entre clientes.
productos S=ad
> Senz » O
» Cémarade » Direccién y
Comercia liderazgo
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* Seguimientc  y
» Fedesoft contral
» RutaM
» Comunicasién
> Procolombis efectiva
* Impulsa Desarrollo | soporte de
software y gestibn de
> Gémara G i fias de i
de informitica y
telecomunicaciones
Recursos clave &
> Bancéldex
Colaboradores
» Fenslco
> Es necesaric contar
Estado con  colsboradores
especislizados pars
» Alcaldis de Cali cumplir con ls
propuests de valor
* Ministerio de
Tecnologias de |s | Herramientas digitales
Informacién ¥ que aseguren la
Comunicaciones prestacién del servicio y

seguimiento
Entidades de educacién

> Agile Teams

» Platzi Waorkspace. Trello
Periplia, Software

» Udemy contable, CRM.
adobe. ete.

Equipos de cémputo y
dispositivos méviles

Infraestructura
tecnolagica

Espacios de coworking

Contenidos multimedia

Canales %
Pagina web
» Blog

» Comercic
electrénico

Redes sociales

> WhatsApp
Business

> Instagram
» Facebook
> Twitter
» Linkedin
> YouTube
Correo electrénico
CRM

Formularios de
contacto

Bases de datos
Presencial
» Oficina

» Trabajo
colsborativa

Estructura de costos ©
Proveedores
» Prestadores de servicios para proyectos ocasionales o especializedo
Mémina

> Prestaciones y seguridad social
» Tecnalégicos (Aws, Google, etc)

Gastos financieros

Pago de impuestos

Variables de Costos

¥

¥

¥

¥

¥

¥

¥

Fuentes de Ingreso i1
Bolsa de horas mensuales
Desarrolle de software web / mdvil
Soportz web [ mévil

Mensualidades de marketing digital

por minimo

Gestién y co itn de fiss de
8 meses

Consultorias
AWS
Comercio electrénico

Teanalogia informética

Suscripeidn
Alquiler de App

Equipos égiles
Creacitn de nueve products SesS

Requerimientos especificas

Fuente: Elaboracion propia

5. Plan de accion para consolidar nuevo modelo de negocio

Para consolidar el nuevo modelo de negocio se sugiere minimo un

periodo de seis meses a un afio en el cual se implementen las acciones de

mejoramiento, haciéndole un seguimiento mediante reuniones quincenales con

el equipo de trabajo de Groupe Fourmis, que permita fortalecer e implementar

el nuevo modelo de negocio.
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El plan de accidon se debe ejecutar con responsables para cada una de

las actividades planteadas con sus respectivos recursos, los cuales deberan

ser asignados por GFourmis.

5.1 Actividades de mejoramiento

Para el desarrollo de plan de accion se requiere de las siguientes

actividades y estrategias de mejoramiento:

168

Identificar qué clientes deben continuar con la
organizacion de cuerdo a la nueva segmentacion de
clientes y analizar temas contractuales y financieros para
la toma de esta decision.

Generar planes de fidelizacién con los clientes actuales
gue se encuentren en el nuevo segmente para asegurar
Su continuidad.

Comunicar por todos sus canales la propuesta de valor de
la organizacion, sus factores diferenciales y acciones
realizadas que no son percibidas por los clientes.

Para complementar la propuesta de valor se iniciara la
creacion de un nuevo producto digital, de gran
escalabilidad.

Se enfatizara en las relaciones de confianza con los

clientes.
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6. Para el Mejoramiento del relacionamiento con el cliente se

brindaran consultorias gratuitas en otros servicios que
ellos actualmente no tengan contratados, para entregar
valor y generar oportunidades de recompra.

Para los canales se establecera el uso de su pagina web
y redes sociales para transmitir cercania con sus clientes
0 prospectos por medio de generacion de contenido de
valor.

La reduccién de sus gastos y costos se debe realizar por
medio de contratacion de prestadores de servicios
especificos para los proyectos de corta duracion, evitando
asi cargas de nGmina innecesarias.

Se sugiere tener modalidad de teletrabajo 100% para

disminuir gastos de oficina y derivados de esta.

10.Para mejorar los ingresos se debe enfatizar en servicios

bajo modelos de suscripcion y alquiler, que garanticen

recurrencia.

11.Se debe aprovechar la red de aliado por medio de la

participacion en convocatorias del sector que permitan

una cercania con pares o inversionistas.

12.Dentro de sus actividades claves se debe iniciar la

construccion de la planeacion estratégica y la estrategia
comercial, preferiblemente con consultores o empresas

externas con experiencia en el sector.



5.2 Cronograma de actividades

El cronograma esta sujeto a cambios de acuerdo con las necesidades y
momento de la organizacion, este es una ruta de seguimiento la cual se puede
replantear, pero es ideal cumplirla para garantizar la consolidacion e

implementacion del nuevo modelo de negocio.

Tabla 10 Cronograma de actividades plan de accion

Andlisis y
viabilidad de
nuevo producto

SaaS

'—\

=

Busqueda de
aliados
estratégicos
expertos en
sectores
especificos

N =

Definicion
adecuada de la
propuesta

w =

Busqueda de
financiacion
(interna o
externa)

Elaboracién de
estrategia
corporativa

Busqueda de
consultor
experto

NN =N

Desarrollo de
acompafamient
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o en planeacién
estratégica

Segmentacion
de clientes

o

Andlisis,
viabilidad y
continuidad de
clientes que no
se encuentran
en la nueva
segmentacion

Definicién de
estrategia
comercial

Contratacion de
lider comercial

NPA A

Elaboracion de
plan de accion
comercial

w s

Puesta en
marcha
estrategia
comercial
incluidos todos
los canales

Definiciéon
estrategia de
comunicacion

= O

Validacion de
informacién que
se comunicara
de acuerdo con

la estrategia
comercial

N o1

Comunicacion
de propuesta de
valor y relacion

con el cliente

Capacitaciones

Interiorizacion
propuesta de
valor

actividades clave
area operativa

O N, O

actividades clave
proceso
administrativa
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Andlisis de
costos y flujo de
ingresos

Creacion flujo de
caja

Revision de
ingresos

w NN N N

Revision de
costos y gastos

N

Estructuracion

estrategias de

disminuciéon de
egresos

o N

Creacion de
estrategias de
aumentos de

ingresos

o N

Implementacion
de estrategias
de aumentos de
ingresos

Fuente: Elaboracion propia

6. Conclusiones y Recomendaciones

Groupe Fourmis se encuentra en un sector altamente rentable y cambiante, es

necesario adaptarse rapidamente a las necesidades del mercado para sacarle

provecho al estallido tecnolégico que se esta viviendo.

Se debe aprovechar la experiencia adquirida de estos afios para fortalecer su

estructura mediante planificacion estratégica, financiera y comercial.

Alinicio de la consultoria no se contaba con un modelo de negocio formalmente

establecido, este se fue creando con la experiencia adquirida con los servicios

prestados.
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No se evidencia una estrategia comercial claramente definida, escalable,

proactiva y agresiva.

No existe un direccionamiento estratégico claro, es necesario iniciar el proceso
de construccién de un plan estratégico que permita definir el rumbo de

GFourmis.

Definir objetivos para disefiar el plan estratégico enfocado en lograr las metas

propuestas.

Hace falta una planeacion financiera que integre: modelo de costos, modelo de

ingresos, rentabilidad y endeudamiento.

La linea de negocio de consultorias no cuenta con procesos establecidos, se
debe fortalecer esta nueva linea de negocio para obtener los resultados

esperados.

El nuevo modelo de negocio se debe enfocar a generar ingresos escalables

para evitar que los costos crezcan en igual medida de los ingresos como se ha

venido presentado actualmente.

Se recomienda establecer formalmente un é&rea comercial y definir

segmentacion de clientes de acuerdo con las sugerencias.
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Se debe diversificar el porcentaje de participacién de clientes sobre los
ingresos, evitando que continte sucediendo que un solo cliente cuente con
participaciones cercanas al 50% evitando asi riesgos en caso de una ruptura

comercial.

Crear plan de mercadeo para nuevos productos.

Crear Buyer persona para mejorar la segmentacion de los publicos objetivos.

Se debe fortalecer la comunicacion de los atributos y beneficios de los servicios

ofrecidos para que sean percibidos facilmente por los clientes

Crear plan de capacitacion a los colaboradores en el que se incluya; atencién
al cliente, comunicacién asertiva, manejo de reuniones, levantamiento de
informacion, toma de decisiones, entre otros que les permitirdn a los
colaboradores tener un mejor desempefio al momento de tener contacto

directo con el cliente.

Aprovechar el registro de marca en logotipos, redes sociales, pagina web,
papeleria, indumentaria, etc., esta verificacion servira para dar un mayor peso
a la empresa e incidir positivamente al momento de tomar la decision de

adquirir sus servicios.
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Idear y construir un producto bajo modalidad de Software como servicio (SaaS)
el cual se encargue de suplir una necesidad comun entre empresas de un

mismo sector.

Actualmente la empresa no tiene disefiado el Sistema de Gestién de Seguridad
y Salud en el Trabajo (SG-SST), es necesario adquirir los servicios de un
profesional que disefie y ejecute su implementacién segun lo estipulado en la
Resolucion 0312 de 2019 ya que es responsabilidad del empleador, evitando

asi sanciones legales y cuidando sus colaboradores.

Fortalecer procesos de estandarizacion que mejoren la productividad de la

organizacion.

Establecer presupuesto general y de este asignar un rubro a investigacion y

desarrollo para continuar innovando productos y procesos.

Elaborar un plan de marketing en el cual se establezcan los objetivos, se

definen las estrategias, programas y recursos necesarios para alcanzar estos.

Se recomienda realizar analisis externos periodicamente respecto al mercado,

competidores y demas factores que lo pueden afectar teniendo en cuenta que

actualmente no se realiza.

Realizar actividades de seguimiento a convocatorias publicas y privadas.
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Manejar herramienta de flujo de caja que permita conocer la situacion

financiera real y proyectada.

Implementar estrategias de “vesting” para generar retencién de personal de

valor.

De acuerdo con las necesidades evidenciadas durante el proceso de
consultoria, GFourmis debe realizar la busqueda de aliados estratégicos que
le aporten principalmente a la construccion de un producto tecnoldgico
escalable y que cuenten con una fuerza o conocimiento comercial para poder

realizar la promocién, salida al mercado y éxito comercial del producto.

El gerente y lideres deben ejecutar el proceso administrativo para asegurar el

correcto funcionamiento de la organizacion

Se le sugiere a GFourmis realizar los siguientes cambios en la estructura del

organigrama:
o Renombra el cargo de “Gerente General” por “Gerente” teniendo en
cuenta que para poder asumir el cargo de gerente general es necesarios
gue existan otras gerencias que se encuentren subordinadas al

siguiente nivel.

o Creacion del “Departamento Administrativo y Financiero”
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o Agregar el cargo de “Coordinador administrativo” el cual sera el
encargado del &rea de Recursos Humanos, puesto que ya existe en la

empresa, pero no se encontraba en el organigrama

o Creacion del area de Contabilidad la cual estara integrada por un

“Contador Publico” en modalidad de outsourcing

o Modificacibn del nombre del cargo de los encargados de los
departamentos operativos y comercial, reemplazando “Gerente” por
“Coordinador” para tener una concordancia y unificacion del cargo de

los directivos.

llustracion 39 Nueva version organigrama GFourmis

Aseciados

Gerente

Departamentio
Administrativo y
Financiero

Coordinador - -
G administrativo ‘ ‘ Contabilidad |‘" <C0Htaﬂﬂrnuh\ltn>

Recursos Humanos

Departamenio
Comercial

Departamento
Operative

Coordinador

Mercadeo y Ventas

Coordinador
Proyectos Marketing

Coerdinador
Proyectos Software

Desarrolladores

Soporte IT

Ejecutivas de Cuenta

Consultores IT

Disefiadores y
Publicistas

Fuente: Elaboracion propia

GFourmis cuenta con procesos administrativos y operacionales establecidos

gue fortalecen su estructura organizacional.

Se debe continuar con las metodologias de trabajo actuales que les permiten

ser agiles en la prestacion de sus servicios.
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La planificacion continua es uno de los procesos mas fuertes en la organizacion

gracias a sus marcos de trabajo.

La pagina de GFourmis es un activo muy valioso ya que cuenta con informacién
de gran valor, es alimentada constantemente, cuenta con herramientas de

compra online y genera respaldo y confianza en la organizacion.

A nivel general se cuenta con una muy buena organizacion en toda la
compafiia, se intenta controlar la mayoria de los aspectos evitando informacion

erronea y confusiones.

En temas legales GFourmis ha cumplido con todo lo establecido en la ley,
generando empleos formales, cumpliendo con todas sus obligaciones con

colaboradores y clientes.

Se debe resaltar el esfuerzo y dedicacién de su propietario el sefior Felipe
Rojas por los 8 afos que lleva en el mercado GFourmis, por todos los procesos
vividos iniciando por ser solo una idea de negocio hasta convertirse hoy en dia

en una gran empresa generadora de empleo y progreso en el pais.
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