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Visita de Seguimiento nimero 5 al punto de venta, realizada en el marco del programa de creacion de
empresa OFF del SENA. La visita tuvo lugar el jueves 13 de noviembre de 2025, de 10:30 a.m. a 12:00 m.,
en el local comercial ubicado en Riohacha, La Guajira. El objetivo fue verificar qué tanto han avanzado
las acciones acordadas en la visita del 16 de octubre y como estéa funcionando el negocio en su rutina
diaria de atencion al publico.

Al observar el local en funcionamiento, se nota que ya dejo atras la etapa inicial de “montaje” y se
comporta como una tienda que opera de manera continua. Las vitrinas estan mejor aprovechadas, las
estanterias se mantienen ordenadas por tallas y colores, la caja funciona con un flujo mas agil y el
probador se utiliza de forma constante para apoyar la decision de compra. El emprendedor identifica
con claridad los horarios de mayor movimiento, especialmente en la tarde, y ha empezado a asegurarse
de tener surtido y disponibilidad de personal en esos momentos.

En relacion con el portafolio, las lineas de dama, caballero e infantil siguen estructuradas y ahora se
aprecia una seleccion de productos mas intencionada. Los conjuntos para pareja y familia contintan
siendo la categoria mas fuerte y el ajuste en la oferta de tallas grandes ya se refleja en menos quiebres y
en una mejor respuesta cuando el cliente pide medidas especificas. Los “combos” (pijama con pantuflas
o antifaz) ya forman parte habitual de la oferta en el punto de venta y estan ayudando a subir el valor de
cada compra sin recargar los procesos internos. Las recomendaciones de cuidado y la politica de
cambios breve se entregan en el empaque y se refuerzan por chat, lo cual ha ido reduciendo dudas
después de la venta.

En marketing digital, se mantiene una pauta de trabajo constante: se publican contenidos con buena
iluminacion, descripciones claras y precios visibles. Las historias tipo “detras de camaras” y las encuestas
rapidas siguen activas y ayudan a mantener el interés de la audiencia local. La pauta paga de bajo valor
y las menciones en cuentas de la zona contintian trayendo visitantes al local y mensajes al chat. Durante
la visita se confirmé que varios clientes nuevos llegaron refiriendo que habian visto publicaciones en
paginas aliadas, aunque todavia no se registra de forma sistematica cuantas de esas visitas se convierten
en ventas cerradas.

En la gestion de clientes, la base de contactos segmentada por interés (infantil, mujer, hombre) sigue
creciendo y ya se nota un habito de registrar datos basicos. Las respuestas tipo se utilizan para
preguntas repetitivas y hay una dindmica de seguimiento a personas que escribieron, preguntaron y en
ese momento no compraron. El mensaje corto de posventa se esta usando con mayor disciplina y de alli
han surgido compras adicionales y visitas de referidos. El esquema “trae a un amigo” ya esta en marcha
con un beneficio para ambas partes, pero falta ordenar mejor el registro para poder medir cuantas
ventas nacen directamente de esta accion.

En inventarios, se nota una mejora importante frente a visitas anteriores. Las referencias se manejan con
nombre y color definidos, las unidades estan etiquetadas y se realiza registro de entradas y salidas en
una hoja de célculo. El conteo ya no se hace de forma rigida todos los dias para todo, sino que se
combina revision diaria de lo mas vendido con cortes semanales para el resto, lo que hace el control
mas manejable. El punto de reorden se esta aplicando en algunos productos clave, lo que ha ayudado a
reducir quiebres en tallas y colores de alta rotacion. El emprendedor comenzé a clasificar los productos
siguiendo una logica similar al anélisis ABC, identificando cuéles requieren mas profundidad de stock y
cuéles se deben manejar con inventario moderado. El nuevo riesgo que surge es la posibilidad de
acumular referencias de baja rotacion, por lo que se sugirié utilizar promociones y combos especiales
para mover ese inventario.

En abastecimiento, ya no se depende tnicamente de dos proveedores principales. Se hicieron compras
de prueba con un tercer proveedor, comparando precios, calidad y tiempos de entrega, lo que abre
alternativas cuando hay aumentos de precio o retrasos de suministro. La reposicion cada quince dias,
que inicialmente era una idea, ahora se esté aplicando en la practica, aunque hace falta formalizarla en
un cronograma sencillo que quede a la vista para apoyar la programacion de pedidos.

En el manejo de caja y finanzas se ve un trabajo mas ordenado. El cierre diario, tanto en cuaderno como
en archivo digital, se estd cumpliendo con mayor regularidad, permitiendo identificar qué modelos son
mas rentables y cuales horarios son mas productivos. Ya se esta separando el registro de gastos
operativos de las compras de mercancia y se anota el método de pago de cada venta, lo que facilita
revisar como entra el dinero y planear el flujo de caja. Las fichas de costos por referencia van en
proceso: algunas prendas ya tienen desglosados materiales, mano de obra, empaque y tiempos, y con
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