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RESUMEN

Dentro del proceso de reclutamiento y seleccion de personal debe existir una planeacion
estratégica a corto y largo plazo coherente con los objetivos de la organizacion, que permita al
departamento de gestién humana incorporar el mejor talento humano. Aplicando las técnicas de
recoleccion y eleccion de aspirantes para obtener los candidatos potenciales para un determinado
cargo, el objetivo de este estudio de caso es analizar, desarrollar y disefiar el proceso de
reclutamiento y seleccion e identificar el perfil de cargo del personal de ventas, con el fin de que

la tienda deportiva lo pueda implementar como parte estratégica para cumplir sus objetivos.

DASHSTORE pertenece al sector de la moda especificamente en la linea de ropa
deportiva, sector que se ha visto afectado por la contingencia sanitaria Covid -19, las nuevas
tendencias de venta, necesidades y exigencias de los clientes, exige a la industria de la moda

migrar a un sistema de ventas digital, ventas a domicilio, sin perder de vista las ventas directas.

La tienda deportiva no cuenta con un proceso de reclutamiento y seleccion que le permita
atraer y retener el mejor talento humano, por consecuencia el almacén ha presentado fuga y/o

pérdida de clientes potenciales en los Gltimos meses.

Palabras claves: seleccidn de personal, reclutamiento, planeacién estratégica, talento

humano.



ABSTRACT
Within the personnel recruitment and selection process, there must be a short- and long-
term strategic planning consistent with the organization's objectives that allows the human
resources department to choose the best human talent by applying efficient selection processes to
identify potential candidates to each position. The objective of this case study is to analyze,
develop, and design the selection process itself, as well as identifying the sales staff profile

needed in order for the sports store to implement it as a strategy to meet its objectives.

DASHSTORE belongs in the fashion industry, specifically in the sportswear segment.
The restrictions imposed by the national government due to the covid 19 contingency, the new
trends as well as the needs and demands of new customers, have caused it to migrate its sales

force to a digital model including home deliveries without losing sight of direct sales.
The sports store doesn't have a personnel selection and recruitment process in place that
allows to attract and retain the best human talent, consequently it has presented an outflow and/or

loss of potential customers in the recent months

Keywords: Personnel selection, recruitment, strategic planning, human talent.



CAPITULO 1. CASO DE ESTUDIO

1.1. DESCRIPCION DEL ESTUDIO DE CASO

Segun: Chiavenato (2009), el proceso de seleccidn consiste en elegir al hombre adecuado
para el sitio adecuado. En otras palabras, la seleccidn busca entre los candidatos reclutados a los
mas adecuados para los puestos disponibles con la intencion de mantener o aumentar la eficiencia
y el desempefio del personal, asi como la eficacia de la organizacion. Desde este punto de vista,
la seleccidn pretende solucionar dos problemas béasicos: 1. Adecuacién de la persona al trabajo. 2.

Eficiencia y eficacia de la persona en el puesto. (p.144)

Desde la perspectiva, el proceso de reclutamiento y seleccidn estan unidos por un mismo
proceso, sin embargo, existe una diferencia entre las dos partes, por un lado, el proceso de
reclutamiento hace referencia a la estrategia de postulacion y divulgacion de una determinada
vacante a través de los diferentes medios de comunicacion, con el fin de tener la mayor cantidad
de candidatos posibles que cumplan con los conocimientos, habilidades y requisitos del cargo;
mientras que el proceso de seleccion permite elegir dentro de un grupo de personas postuladas el
candidato idéneo que se pueda adaptar con las especificaciones del cargo, por consiguiente es un

proceso de toma de decision y eleccion del talento humano calificado.

Por otra parte, el autor Chiavenato Idalberto, destaca la importancia al momento de tomar
la decision de cual candidato es el calificado para ocupar el cargo, esta decision recae sobre el
area solicitante de la vacante, y por ende la eleccion final de aceptar o rechazar a los candidatos

es de dicha area.



Este estudio de caso se enfoca en analizar, desarrollar y disefiar el proceso de
reclutamiento y seleccion e identificar el perfil de cargo del personal de ventas, para la tienda
deportiva DASHSTORE, se evidencia fallas en el proceso de reclutar y seleccionar, por ende,
estd generando una problemaética en los clientes potenciales y en las utilidades, como en el
posicionamiento y/o imagen de la tienda de ropa deportiva, ya que el recurso humano que
contrata no tiene los conocimientos, las competencias y capacidades necesarias para ocupar el
puesto de vendedor. Otro factor importante que ha impactado a este negocio es el cambio
acelerado y la nueva normalidad de ventas digitales, por encargo y ventas a domicilio, debido a la

contingencia actual Covid — 19.

El cambio acelerado de la tecnologia en el Gltimo afio ha hecho que las personas migren a
un sistema de compras virtuales, por consecuencia la tienda deportiva reporta pérdida de clientes
debido a que no cuenta con una estrategia de innovacion. Con el disefio propuesto en esta
investigacion se sugiere implementar un proceso efectivo de reclutamiento mediante un modelo
de seleccion que le permita contratar el mejor perfil del talento humano para retener y atraer

clientes potenciales, por ende, aumento en las ventas.

Con el fin de identificar cuél seria el mejor proceso para aplicar tomaremos como
referencia el modelo de seleccion el cual permite tener un grupo de candidatos competentes para
ocupar una determinada vacante. Asimismo, se analizara las competencias, requisitos y
caracteristicas propias del perfil de cargo, esto nos ayudaréa a identificar el perfil que debe tener el

candidato para ocupar el puesto.
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1.2.  JUSTIFICACION

Para la tienda deportiva Dashstore la fidelidad de sus clientes y colaboradores es
prioridad en la estrategia corporativa para posicionar su marca en el mercado, se evidencia que la
tienda deportiva se esfuerza por ofrecer un producto de alta calidad, promociones e interaccion
con sus clientes y empleados. Sin embargo, se ha visto afectada debido a la emergencia sanitaria
por causa del Covid-19, este local de ropa deportiva no estaba apto para enfrentar una crisis de tal
dimension. A raiz de este suceso el local ha tenido pérdida de clientes potenciales, por falta de un
plan estratégico en la definicion de las necesidades del talento humano para el area de ventas,
problematica que no le permite afrontar los grandes retos en la nueva normalidad de ventas,
fortalecer el relacionamiento y conocimiento tanto del cliente como de la competencia.

Por ello, la tienda deportiva Dashstore busca elegir al colaborador idéneo con los

conocimientos, habilidades, requisitos y exigencias que demanda el cargo de vendedor de ropa
deportiva, para esto se requiere entender cobmo funciona el proceso de reclutamiento y seleccion,

y como juega un papel importante la descripcion de tareas y responsabilidades del puesto.
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CAPITULO 2: MARCO CONTEXTUAL

2.1. CONTEXTO ORGANIZACIONAL

2.1.1. Descripcion y/o historia tienda deportiva DASHSTORE

El local de ropa deportiva Dashstore nace a finales del afio 2018, cuando dos jovenes
recién graduados tomaron la decision de emprender una idea de negocio enfocada a comercializar
un producto para satisfacer una necesidad basica de la poblacion que son las prendas de vestir,
especificamente en la moda en ropa deportiva, tenian conocimiento del negocio, manejo de
clientes, y la forma operativa de un local, bodegas, proveedores, utilidad del negocio, lo cual les

parecio rentable para crearlo.

En noviembre del afio 2019 registraron la tienda deportiva en la cAmara de comercio de
Bogota. La tienda deportiva Dashstore tiene como objetivo posicionar la marca en clientes
potenciales entre los 14 a 40 afios, dirigido a los adolescentes, adultos, deportistas o cualquier
persona que le interese la moda, la poblacion donde se encuentra ubicado el local pertenece a un
nivel socioecondmico medio, de estrato 2, 3y 4, en el norte de Bogotd, poblacion que no cuenta
con un nivel de ingresos econémico-altos, por lo que requiere de precios bajos, promociones, y

prendas de alta calidad.

2.2.  Sector empresarial

La industria textil colombiana en el 2019 presenta cifras positivas en sus indices de
produccidn y venta, con proyecciones de crecimiento. El sector textil colombiano representa el

8,2% del PIB industrial del pais, el 21% del empleo industrial colombiano y el 9% de las
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exportaciones manufactureras, segun cifras manifestadas por Noticias Andi. (comunidad textil,

2021).

Por otro lado, el sector textil en al afio 2020 fue uno de los sectores mas afectados por la
contingencia sanitaria covid-19, en agosto tuvo la mayor caida en el gasto de los hogares
colombianos, debido al desempleo y al impacto negativo en la economia generado por los cierres

y restricciones por este fenémeno.

Segun dltimas cifras del Dane, noviembre cerro el sector prendas de vestir (-8,1%), como
textiles (-2,9%) mejoraron su desempefio frente a octubre, sin embargo, esta cifras no son

alentadoras y siguen dando resultados negativos debido a la crisis. (comunidad textil, 2021).

Sin embargo, algunos estudios han demostrado que la ropa deportiva tiende a tener un
crecimiento en el mercado a pesar de las diferentes crisis de la industria textil, lo que hace pensar
que la ropa deportiva tiene una acogida satisfactoria en los clientes, debido a los cambios de la
sociedad, gustos de las personas por una vida mas sana, en lo cual la actividad fisica juega un
papel importante. Otros factores como el reciclaje o la ecologia, ha hecho que las marcas
deportivas innoven en disefios de estética deportiva, mezclado con la tendencia de la moda, las

nuevas generaciones, preferencias, necesidades y gustos del cliente. (Xavier Escales, 2017).

En efecto, vemos como la sociedad estd cambiando rapidamente, la nueva realidad de las
organizaciones por brindar un espacio més informal, actividades de balance vida - trabajo, las
nuevas generaciones y costumbres, hacen que el estilo de vida de las personas sea mas saludable

y con tendencia a la comodidad.
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Evolucién y nuevas tendencias en ventas digitales

Por otro lado, algunos estudios afirman que el confinamiento ha hecho que las ventas en
los articulos deportivos se incrementaran debido a la practica de rutinas deportiva desde el hogar,
durante el afio 2020 y en lo corrido del afio 2021 se registra un incremento significativo en ventas

digitales.

Transformacién digital acelerada: “Cerca del 84% de los profesionales de ventas
afirmaron al relevamiento State of Sales que la transformacidn digital estd mucho mas acelerada
en comparacion con 2019.”(Salesforce, 2021) debido al cambio acelerado en la transformacion
digital por causa de la contingencia sanitaria covid-19, la mayoria de las empresas han tenido que

innovar en nuevas herramientas tecnolgicas.

Comercio Electronico: Las ventas en los articulos deportivos se incrementaron debido a la
practica en las nuevas tendencias de compra en canales digitales. Herramienta que permite que
tanto personas como empresarios puedan realizar procesos de venta y comprar por canales

electronicos: pagina Web, aplicaciones moviles y redes sociales.

Ventas en redes sociales: esta herramienta sin duda se ha convertido en el medio de

interaccion con los clientes, a traves de vetas por Instagram, Facebook y WhatsApp.

2.3. Actividad econdmica

v Venta de ropa deportiva
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2.4.  Organigrama
Figura 1.

Organigrama
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2.2. CONTEXTO DEMOGRAFICO

2.2.1. Descripcion area de talento humano

En la actualidad, el area de Talento humano no se encuentra estructurada por ser un negocio de
régimen simplificado, este local es administrado directamente por los duefios quienes llevan el

registro de pago de némina, la contabilidad y todo lo pertinente al funcionamiento del local.

La planta de personal de DASHTORE estad compuesta en temporada alta

aproximadamente 5 vendedores los cuales laboran de domingo a domingo con un dia de descanso
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entre semana, nunca cerca de las fiestas decembrinas, con unos horarios de 10:00 a.m. a 9:00
p.m., en este grupo de vendedores hay una persona encargada de realizar el inventario y cerrar
caja después de la jornada laboral. Por otro lado, en temporada baja contratan 2 vendedores para
los fines de semana, y de acuerdo con las ventas contratan personal por horas de 5:00 a 10:00

p.m.

Figura 2.

Modelo Gestion Humana
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@ =
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¥ ]
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Asi mismo, se destaca la importancia de brindar un lugar calido y agradable, donde el
colaborador se sienta feliz de estar trabajando alli, por lo que han implementado momentos de
ocio, ofreciendo juegos como Xbox, Netflix, television y un lugar para descansar, que otros
locales no lo tienen, para Dashstore el lugar de trabajo se convierte en el segundo hogar donde

sus colaboradores estan la mayoria de tiempo.
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Por otro lado, cuando ingresan los vendedores les realizan una induccion la cual consiste
en poner a la persona a observar como se comporta el local, una breve descripcion de los

productos, precios y servicio al cliente.

Dashstore tiene una remuneracion por dia trabajado, para temporada alta y fines de
semana el dia tiene un valor de $ 30.000 y si es por horas la paga es de $ 3.000 hora, en
temporada alta pagan al colaborador por prenda vendida $ 500 pesos, destacan que este incentivo
influye positivamente en las ventas, ya que el colaborador se siente motivado, los colaboradores
pueden hacerse entre $60.000 a $80.000 diarios en la temporada, ademéas dan como incentivo una

ancheta navidefia para que la puedan compartir con sus familias.

2.2.2. Procesos area talento humano

Actualmente el area de Talento Humano del local de ropa deportiva no cuenta con un
proceso de reclutamiento y seleccion, cuando se abre la necesidad de solicitud de requisicién de
personal para la vacante de vendedor de ropa deportiva, no tienen en cuenta las habilidades,
destrezas, conocimientos, experiencia en venta y servicio al cliente, dicha oferta se hace con un

anuncio directamente en el local o por referenciacion.

Por otro lado, Dashstore se caracteriza por ser un local comprometido con sus
colaboradores, fomenta e implementa plantes de bienestar, comunicacion y felicidad para los

empleados y sus familias.
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2.2.  MARCO TEORICO

2.2.1. Proceso de reclutamiento y seleccion

Chiavenato (2009), La planeacién de personal es el proceso de decision sobre los recursos
humanos indispensables para alcanzar los objetivos organizacionales en determinado tiempo. Se
trata de anticipar la fuerza de trabajo y los talentos humanos necesarios para la actividad

organizacional futura.” (p.128).

Podriamos destacar que el proceso de reclutamiento y seleccidn se caracteriza por cubrir
una necesidad puntual de una determinada area dentro de una organizacion, por lo cual se
requiere reclutar, escoger, clasificar y atraer el mejor talento humano con las caracteristicas y
conocimientos necesarios para el buen desempefio de la persona en el cargo asignado. Por
consiguiente, es importante comprender, la importancia del recurso del talento humano en la
empresa, para tal fin, es necesario estudiar y analizar los diferentes enfoques de investigacion que
han realizado algunos autores sobre la importancia en el método de reclutamiento y seleccion, las

personas y las organizaciones.

A continuacion, y a lo largo del capitulo, analizaremos algunos conceptos de los modelos
de reclutamiento y seleccion de autores que han estudiado las diferentes fases que componen
dicho proceso, entre ellas se destaca el proceso de seleccion como un componente de
comparacion y eleccién de candidatos, para cubrir una posicion con unas caracteristicas y
responsabilidades previamente definidas, por otro lado, el analisis y la descripcion de cargo que

debe tener un determinado puesto de trabajo.
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2.2.2. Meétodos reclutamiento, seleccion y contratacion

Chiavenato (2009), la seleccién es un proceso de comparacion entre dos variables: por un
lado, los criterios de la organizacidn (como los requisitos del puesto por ocupar o las
competencias individuales necesarias para la organizacion), y, por el otro, el perfil de los
candidatos que se presentan. La primera variable la proporciona la descripcién y el analisis del
puesto o de las habilidades requeridas, y la segunda se obtiene por la aplicacién de las técnicas de

seleccion. (p.145).

Segun: Chiavenato (2009), Reclutamiento es un conjunto de técnicas y procedimientos
que se proponen atraer candidatos potencialmente calificados y capaces para ocupar puestos
dentro de la organizacién. En esencia, es un sistema de informacion mediante el cual la
organizacion divulga y ofrece al mercado de RH oportunidades de empleo que pretende llenar.
Para que el reclutamiento sea eficaz, debe atraer un contingente suficiente de candidatos que
abastezca de manera adecuada el proceso de seleccion. Es decir, la funcion del reclutamiento es
proporcionar la materia prima bésica (candidatos) para el funcionamiento de la organizacion.”

(p.128).

En términos generales, en el proceso de reclutamiento se debe tener definido el perfil de
cargo, las funciones, tareas y responsabilidades de la posicidn que se va a oferta, con el fin de
seleccionar el candidato idoneo que cuente con los requisitos, las competencias, conocimientos y
habilidades del puesto. A través de este estudio de caso se busca identificar cual es el perfil del
talento humano competente para desempefiar el cargo de vendedor de ropa deportiva, es decir,
que teniendo definido las exigencias del cargo, se obtendra los mejores candidatos para el area de

ventas.
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Segun Chiavenato (2011), Como proceso de decision, la seleccion de personal administra

tres modelos de comportamiento:

Modelo de seleccion: cuando hay varios candidatos y una sola vacante. Se compara cada
candidato con los requisitos del puesto; las alternativas son aprobacion o rechazo. Si se rechaza,

queda eliminado del proceso, pues hay varios candidatos para una sola vacante.

Modelo de clasificacion: es un enfoque méas amplio y situacional, con varios candidatos
para cada vacante y varias vacantes para cada candidato. Cada candidato se compara con los

requisitos de cada puesto que se pretende llenar.

Modelo de colocacién: cuando no se incluye la categoria de rechazo. En este modelo hay
un solo candidato y una sola vacante, que debe ocupar ese candidato. En otras palabras, debe

admitirse al candidato sin mas tramites. (p.145).

Tal y como se observa en la figura 3, podemos encontrar los modelos de colocacion,

seleccion y clasificacion de candidatos:

Figura 3.

Modelos de colocacidon y clasificacion de candidatos

Modelo de colocacion
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Nota. Reproducida de modelos de colocacidn y clasificacion de candidatos, Chiavenato.
2011,P.145.( http://repositorio.uasb.edu.bo:8080/bitstream/54000/1145/1/Chiavenato-

Recursos%20humanos%209na%20ed.pdf).

Podemos definir que el proceso de seleccion de personal juega un papel estratégico dentro
del area del talento humano, a través de algunas técnicas como el reclutamiento se puede obtener
varios candidatos que se postulan con las caracteristicas del puesto ofrecido, se define y se elige
los candidatos que retnen todas las especificaciones del cargo, sin embargo, al momento de
realizar la seleccion la decisidn de rechazar o contratar al candidato es responsabilidad del area
que solicito el requerimiento de personal, en este sentido los especialistas en talento humano se

convierten en los asesores o consultores durante dicho proceso.

2.2.3. Recoleccion y analisis de la informacion sobre el cargo

Es importante destacar que para obtener un 6ptimo proceso de reclutamiento y seleccién
es necesario contar con las especificaciones, los conocimientos, responsabilidades y requisitos

tanto intelectuales como fisicos de un determinado puesto de trabajo.

Chiavenato, I. (2011), El punto de partida de todo proceso de seleccion son los datos, la
informacion del analisis y las especificaciones de puestos. Los procesos de seleccion se basan en
los requisitos de las especificaciones de puestos, pues su finalidad es proporcionar mayor

objetividad y precision en la seleccion de personal para dicha vacante.(p.144).

Chiavenato, I. (2011), Descripcion y analisis de puestos: es la presentacion de los
aspectos intrinsecos (contenido del puesto) y extrinsecos (requisitos que se exige al candidato

especificaciones particulares) del puesto. Cualquiera que sea el método de analisis, lo importante


http://repositorio.uasb.edu.bo:8080/bitstream/54000/1145/1/Chiavenato-Recursos%20humanos%209na%20ed.pdf
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en la seleccion es la informacion de los requisitos y caracteristicas que debe tener la persona que
lo ocupe, a fin de que el proceso de seleccion se concentre en estos requisitos y caracteristicas.

.(p.148).

En este sentido antes de realizar el proceso de reclutamiento y seleccion de los candidatos,
se debe tener plasmado los requisitos y exigencias del cargo al cual el candidato va a aplicar, para
tal fin se debe realzar el levantamiento previo de la informacion del puesto, dicha informacion se

puede obtener por seis diferentes técnicas.

Tal y como se observa en la figura 4, podemos encontrar cdmo obtener la informacion de

un puesto de trabajo:

Figura 4.

Obtencidn de la informacion sobre el puesto

OBTEMCIOM DE LA INFORMACION SOBRE EL PUESTO

{ l L I l
I Técnica s akiet
Analisis Reguisicidgn Analisis de - .
de los 3 Hipatesis
de 3 die uestos en
noidentes P de trabajo
puestos N persanal el mercada
eriticas

Ficha de
especificaciones
o profesiografica

ELECCION DE TECNICAS PARA LA SELECCION DEL OCUPANTE
l - - - -

Pruebas o
. examenes de Examenes Examenes de
Entrevistas P } . i ~ N de
conocimiento psicometricos personalidad 1 "
simulackan
o capacidad

Técnicas

Nota. Reproducida de obtencion de la informacién sobre el puesto, Chiavenato. 2011,
P.148.( http://repositorio.uash.edu.bo:8080/bitstream/54000/1145/1/Chiavenato-

Recursos%20humanos%209na%?20ed.pdf).
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De acuerdo con el autor Chiavenato, tomaremos como punto de referencia para levantar la
informacion del perfil de cargo, la técnica de anélisis de puesto en el mercado, es de resaltar que
la tienda deportiva no cuenta con una estructura de procedimiento definido de requisicion de
personal, y tampoco el perfil de cargo para el personal de ventas, es necesario analizar y verificar
los puestos similares en el sector, con el fin de identificar las caracteristicas del talento humano

que contrata los diferentes negocios de venta de ropa.

2.2.4. Las personasy las organizaciones

En la actualidad, para las organizaciones el activo mas importante son las personas, sin
embargo, no siempre ha sido asi, durante muchos afios las personas fueron vistas como maquinas
y/o mano de obra, en muchos casos eran explotados y tratados como esclavos. Un estudio sobre
la evolucion historica de los recursos humanos destaca como la “evolucidn de los recursos
humanos desde un concepto mas artesanal donde el entrenamiento de las habilidades manuales
fueron organizadas para mantener suficiente cantidad de trabajadores artesanales, a un modelo
enfocado mas en principios organizacionales y de relaciones humanas, donde se enfatiza el hecho
de que los empleados de una organizacion necesitan ser entendidos para que puedan sentirse
satisfechos y productivos, todo ello con un enfoque donde se estudia la organizacion total y no

solo el individuo.” (Ceupe, 2019)

Algunos cientificos como Frederick W. Taylor, padre da la administracion cientifica, en
su obra “Los principios de la administracion cientifica”, planted un grupo de principios de

administracion vinculados con la supervision del trabajo de los operarios, formulando como
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primer principio: “Asignar a cada trabajador la tarea mas elevada posible, de acuerdo con sus

aptitudes.” (Pedro Zayas, s,f).

Elton Mayo afirmo “Que el hombre no era una maquina y dandole incentivos el hombre
rendiria”(George Elton, 2004). este cientifico se destact por estudiar el comportamiento de las
personas en el sitio de trabajo, la motivacion del individuo y el interés por participar en los
proyectos, y su contribucion con el rendimiento de la produccién. “Una de sus conclusiones
destacadas fue el hecho de que, si los trabajadores no se sienten respetados y escuchados por sus
superiores, su cooperacion y colaboracion en los proyectos disminuye. Esto, l6gicamente, afecta

a los objetivos, que dificilmente se cumplen.” . (Laura Ruiz, 2018).

Sin embargo, aungue los diferentes estudios e investigaciones concluyen en que las
personas son el activo mas preciado de las organizaciones, no siempre es asi, en ocasiones los
intereses individuales como los corporativos son diferentes, esto sucede cuando las
organizaciones no ofrecen un plan de promocion, crecimiento y desarrollo, no implementan
actividades de integracion, y si a esto le sumamos un procesamiento erroneo al momento de
seleccionar a la persona puede causar desmotivacién, y bajo rendimiento laboral. En realidad, la
interaccion entre las personas y las empresas deberian ser un gane gane, es decir, analizar las
necesidades de las personas como salario, descanso, ocio, beneficios, ambiente laboral, etc., y,
por otro lado, analizar las necesidades y/o los requerimientos de los puestos de trabajo de la

organizacion.
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CAPITULO 3. ANALISIS DEL CASO

3.1. OBJETIVOS

3.1.1. Objetivo general

El objetivo de esta investigacion tiene como premisa disefiar el proceso de seleccion de la
tienda deportiva Dashstore, con el fin de identificar, reclutar y atraer el mejor talento humano que
le permita a la tienda deportiva tener al personal idéneo para posicionar la marca en el mercado y
aumentar la productividad.

3.1.2. Objetivos especificos

v" Disefiar el proceso de seleccién del personal de ventas de la tienda deportiva
DASHSTORE

v" Identificar oportunidades de mejora o reajustes en el proceso actual de
reclutamiento y seleccion.

v Analizar los aspectos mas representativos del mercado con relacién al perfil
del talento humano para el area de ventas.

v Proponer un plan de accién para responder a la problematica de atraccion del
talento humano calificado para el area de ventas, el cual estad generando baja
productividad, aumento de rotacion de personal, fuga y/o pérdida de clientes

potenciales.
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3.2. METODO
3.2.1. Definicién del problema
El no contar con un proceso de reclutamiento y seleccion la tienda deportiva presenta
las siguientes problematicas:
e Reduccion y pérdida de clientes
e Falta de innovacion e interaccion con los clientes
e Pérdida de competitividad y oportunidades
e Debilidad en el proceso de seleccion del personal de venta
3.2.2. Problema principal
No existe un proceso de reclutamiento y seleccion.
3.2.3. Problemas secundarios
o No tienen disefiado el perfil de cargo del personal de ventas
o Falta de implementacion de las nuevas tendencias y formas de ventas
3.2.4. Posibles y andlisis de alternativas de solucion
Con el fin de desarrollar los objetivos propuestos se sugiere lo siguiente:
e Disefiar el proceso de reclutamiento y seleccion
e Andlisis de las entrevistas realizadas a los almacenes
e Analizar e investigar el perfil del personal de ventas en el mercado
o Definir el perfil para el personal de ventas
3.2.5. Variables de andlisis

e Analisis de datos recogidos a través del instrumento por entrevista cualitativa.
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3.3. RECOLECCION DE INFORMACION

3.3.1. Metodologia

Para llevar a cabo el desarrollo del proyecto, se determiné emplear el método de
entrevista de 12 preguntas, el cual fue aplicado a 14 locales de venta de ropa, con el fin de
identificar el perfil del talento humano requerido para la comercializacion de ropa deportiva a
nivel nacional, cumpliendo con las necesidades de los clientes ofreciendo el mejor servicio,

innovando y promocionando un producto de alta calidad.

Para ello se realiz6 una investigacion de mercadeo de las tiendas deportivas de la
localidad de Usaquén, ““la cual esta dividida en nueve UPZ (Unidades de Planeamiento Zonal):
Paseo Los Libertadores, Verbenal, La Uribe, San Cristobal Norte, Toberin, Los Cedros, Usaquén,
Country Club y Santa Barbara”(GLGR-CC, 2017). Para nuestro estudio se tomd de muestra la
zona y/o barrio el Verbenal la cual se caracteriza por tener una poblacion de estrato 1,2, 3y 4, asi

como la variedad de pequefios y medianos locales dedicados a la venta de bienes y servicios.

Se indag6 sobre el comportamiento del consumo de venta de ropa deportiva en tiempos de
pandemia, con este ejercicio se pretende identificar la percepcion de los comerciantes del sector
de la moda sobre ¢{COomo ha sido el consumo y comportamiento de venta de ropa deportiva en
tiempo de pandemia covid-19? ;Como ha enfrentado la situacion, qué tendencias o herramientas

tecnoldgicas y de recurso humano han tenido que implementar para retener a los clientes?
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3.3.2. Tabulacion

Con el proposito de identificar el perfil del talento humano para el area de ventas, y
conocer la percepcion de los comerciantes en el proceso de seleccidn sobre los aspectos que tiene
en cuenta al momento de contratar a sus colaboradores, como actitudes, aptitudes, conocimiento,
capacidades, habilidades y destrezas, asi como las nuevas tendencias de venta a causa de la

pandemia covid-19, a continuacion, se resaltan los resultados de las entrevistas:

¢A qué poblacién va dirigido el producto de ropa deportiva?

é A que poblacién va dirigida Rango de edades:

ropa deprotiva?

Rango edad: 12
31% 25% a 15 afios

jer Rango edad: 16

Hombre a 25 afios

Rango edad: 26

- () a 40 afios

Con esta variable se pretende conocer a que poblacién los comerciantes ofrecen las
prendas deportivas, se evidencia que en un 44% ventas en ropa deportiva para mujer, en un 40%
ropa deportiva para hombre y tan solo un 16% venta de ropa deportiva para nifios, Asi mimo, el
rango de edad a la cual va dirigido el producto es de un 44% para personas entre 16 a 25 afios, de
un 31% entre 26 y 40 afios, y del 25% para jovenes entre 12 a 15 afios. Se identifica una fuerza en
ventas para la poblacion entre 16 a 40 afios, poblacién que se encuentra con capacidad de trabajar

y generar recursos econdémicos, asi como el interés por el deporte y una vida sana. Representa
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una fortaleza en los locales de ropa deportiva para aumentar las ventas e incorporar nuevas

tendencias de producto, precio y ventas.

1. ¢Cuéantos empleados tiene actualmente? ; Al momento de contratar al personal que
habilidades, caracteristicas y de conocimiento tiene en cuenta?

Capacidad Honestidad,

para orientar bugna
Empleado allcliente actitud,

s 25% entusiasmo

éCuantos empleados?

Empleado

S —\/' entrel a 44 /_ 23%
mas de 5 2 Experiencia

14% 4 43% en venta de
[ ropa Comunicacion

deportiva asertiva,
7% compaferismo

0,
Empleado %

S}

entre 3 a Asesoria Conocimiento
.\ ! )
5 personalizada de la tienda

43% a los clientes deportiva y del

potenciales producto.
0,
16% 22%

Con estas variables se evidencia que los comerciantes contratan en un 43% de 3a 5
empleados y entre 1 a 2 empleados, y en un 14% mas de 5 empleados. Las actitudes, aptitudes,
habilidades, caracteristicas y conocimiento de sus colaboradores, se destaca en un 25% capacidad
de orientar al cliente, en un 23% honestidad, buena actitud y entusiasmo, en un 22%
conocimiento de la tienda deportiva y del producto, en un 16% asesoria personalizada en los
clientes, y tan solo en un 7% experiencia en ventas y comunicacion asertiva y compafierismo.
Esto representa una debilidad al momento de seleccionar al personal, ya que puede ser perjudicial
contratar candidatos sin experiencia en ventas, falta de orientacion y asesoria a los clientes al
momento de la compra, la falta de comunicacion y compafierismo puede generar un mal clima

laboral.
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2. ¢Cudles son los aspectos mas importantes que influyen en la decision de la compra del

cliente?

Aspectos que influyen en la decision de la compra del
cliente.

El precio Servicio al cliente

29% \ / 29%

El recurso humano
que hace parte de la
v/_ tienda deportiva
El producto, disefio y 11%
la calidad de las _\
prendas
31%

3. ¢Teniendo en cuenta la virtualidad por la contingencia actual ¢ha tenido que capacitar a
sus colaboradores para realizar ventas ONLINE? ¢ Qué tipo de capacitacion? ;se ha visto

afectado en las ventas y/o precios?

Capacitacion en ventas ONLINE

. ¢ha tenido que
No han tenido que capacitar a sus
capacitar a sus _\ colaboradores para
colaboradores. B lizar ventas
24% ONLINE?

32%

capacitacion en:
facebook, instagram,
catalogo, disefo
fotografico, pagina
web y wathsapp

ése ha visto afectado/

e —
en las ventas y/o -

precios? 32%
12%

Para toda empresa es importante los aspectos que influye a los clientes a la hora de

comprar, una excelente atencion al cliente y la calidad de los productos hacen que los almacenes
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de venta de ropa aumenten la clientela y posicionen la marca, sin embargo, analizando el gréafico
tres solo un 29% de los locales encuestados aseguraron que el servicio al cliente y el precio
influyen en la venta, un 11% asegura que el recurso humano y un 31% el producto, disefio y la
calidad de las prendas. Lo cual puede ser preocupante dado que el recurso humano influye en la
compra de los clientes a través de un buen servicio al cliente, asesoria y conocimiento de los
productos, con lo anterior las tiendas de ropa deportiva deben seleccionar y capacitar a sus

colaboradores tanto para ventas en fisico como en compras electronicas.

Por otro lado, un 32% de los empleadores han tenido que capacitar a sus empleados en
ventas Online a causa de las restricciones por la pandemia covid-19, las redes sociales como el
Facebook, Instagram, el WhatsApp e induccién de manejo de las paginas web, fotos y los disefios
de los catélogos, son algunos de los retos a los cuales los colaboradores se deben enfrentar al
momento de promocionar el producto y finiquitar la venta. Asi mismo un 24% aseguro que los
colaboradores ya contaban con capacitacién en herramientas tecnol6gicas. Sin duda las ventas
Online han acelerado la innovacién y la forma de comprar, los empleadores destacan que en el
afio 2020 las ventas bajaron considerablemente y que tuvieron que migrar a una modalidad de
ventas por redes sociales, el Facebook y WhatsApp, son las herramientas més utilizadas debido a
la facilidad de divulgacion con amigos y familiares, asi como el acercamiento a los clientes, sin
tener en cuenta que a futuro no habria necesidad de tener locales en fisico sino paginas web a la

medida de los clientes.
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4. El personal de ventas debes saber vender y atraer los mejores clientes potenciales, dada la
situacion actual ¢Qué estrategias han tenido que implementar para mantener o aumentar

las ventas debido a la contingencia covid-19?

éQué estrategias han tenido que implementar para
mantener o aumentar las ventas debido a la contingencia

covid-19?

/ Promociones/descuentos/catalogo/

plan separe/volantes/ventas 2 x 1
sin costo de envid/mejores precios.

64%
ventas por:

facebook/instagram/ /

whatsapp
36%

Se destaca la importancia de implementar estrategias y nuevas formas de ventas para
atraer y retener clientes, esto es favorable para los locales pequefios debido a la aceleracion de las
tecnologias y ventas electrénicas, se evidencia en un 64% estrategias en promociones,
descuentos, publicidad y facilidad de compra a domicilio. Asi mismo, en un 36% ventas por

redes sociales Facebook, Instagram y WhatsApp.

5. ¢Frente a la situacion actual de pandemia, su tienda deportiva tuvo que cambiar los
métodos de pago que utilizaban anteriormente? ;Cudles? ¢, Han tenido cambios en la

estrategia del personal de ventas? ;Cdémo han enfocado la lealtad de los colaboradores?
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incentivos al
colaborador:
comisién/mejor pago

Implementé métodos de
pago:

o
fines de semana \ 28:%
(]

17% -

¢ han tenido cambios en
la estrategia del personal
de ventas?
16%

Métodos de
pago:Datafono/nequi/da
viplata/trasferencia/PSE

28%

Implementé métodos de
S, pago:
No
11%

Es importante observar que, debido a toda la contingencia actual covid-19 los
comerciantes innovaron e implementaron otros métodos de pago en un 28%, tan solo un 11%
indico gque ya contaban con herramientas tecnoldgicas, los métodos mas utilizados son los
datafonos, Nequi, Daviplata, transferencia y pagos PSE. Por otro lado, un 16% de los
comerciantes han tenido cambios en la estrategia del personal de ventas, a través de incentivos,
mejoras en las comisiones y el pago para fines de semana, con el fin de retener a los

colaboradores.

6. ¢A causa de la pandemia han implementado facilidades de compras, ¢en caso de que sea
positiva la respuesta, que métodos o herramientas implementaron para aumentar las

ventas?

venta de otros productos-

Facilidades de pago

Métodos o herraminetas implementadas para
aumentar las ventas:...

Facilidades de compra:
\[e}

Facilidades de compra:
Sl
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Por otro lado, 9 locales afirmaron haber implementado facilidades de ventas y compra, las
herramientas mas utilizadas son las ventas por Facebook, Instagram, WhatsApp, plataforma web,

y lanzamientos de otros productos adicionales a la ropa deportiva.

7. ¢Teniendo en cuenta la virtualidad actual, han tenido que implementar herramientas

tecnoldgicas para ventas ONLINE? ;Que efectos ha tenido en el personal de ventas?

Miedo al cambio e Herramientas
incertidumbre virtuales:

4% Sl
Capacitacion al 32%

colaborador en /_

herramientas

tecnologicas/atencion al__~
cliente/asesoria

producto/publicacion de
fotos....

Herramientas virtuales
\[0]
32%

En cuanto a las herramientas virtuales un 32% aseguraron haber implementado las redes
sociales, para publicidad y lanzamiento de catalogos, asi mismo tuvieron que capacitar a los

colaboradores en disefio, y fotografia para actualizar los catalogos y pagina web.

8. ¢Qué tipo de capacitacion le ofrece al personal de ventas?

Conferencias y Venta cualitativa con Capacitacion en
el fin de analizar las reportes y
Capacitacién en charlas de ventas - S
18% necesidades del seguimiento a sus

conocimiento Fje la \ cliente objetivos
competencia 2% 0%

13%

Induccién y
\ conocimiento del
producto
36%

Servicio al cliente y

comunicacién _\

31%
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En cuanto a los conocimientos del personal de ventas, se puede identificar que las
capacitaciones van enfocadas en un 31% en servicio al cliente, en conocimiento del producto
36%, en conocimiento y competencias un 13%, conferencias y charlas en ventas un 18%, si bien
vimos en la pregunta 3 que un 23% no tiene en cuenta al momento de seleccionar a sus
colaboradores el conocimiento del servicio al cliente, se evidencia que hace parte de las

habilidades que debe tener el personal para el buen funcionamiento del negocio.

9. Considera que el uso de plataformas tecnoldgicas es Gtil para promocionar los articulos de
ropa deportiva. ¢ Cuél medio es el mas propicio para ofrecer ventas Online, y que

competencias debe tener el talento humano para atenderlo?

é¢Cudl medio es el mas propicio para ofrecer ventas
Online, y que competencias debe tener el talento humano
para atenderlo?

No

Instagram/facebook/pagina web/
wthasapp

Es importante observar que, los diferentes sectores se han tenido que actualizar y hacer
uso de las diferentes plataformas tecnoldgicas, un 48% afirmo el uso de herramientas
tecnoldgicas para promocionar y atraer clientes, las herramientas mas propicias son: Instagram,
Facebook, pagina Web y el uso del teléfono celular para seguimientos a pedidos por WhatsApp y

publicidad a través de estados.
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10. ;cree que la situacion actual ha cambiado su forma de vender y promocionar los articulos

deportivos? ¢ Qué ha hecho en esta situacion?

éCree que la situacion actual ha cambiado su forma
de vender y promocionar los articulos deportivos?

Si

Implementacién en
ventas/domicilio/promociones/redes
sociales

11. ;Qué ventajas/desventajas ha dejado la pandemia covid-19 en la gestion del talento

humano en las ventas y productividad del negocio?

Desventajas:
desempleo/bajas ventas /la personas le da miedo
salir a comprar/despido de personal/ la tecnologia
reemplaza al recurso humano

Ventajas:
ventas desde casa/tiempo libre personal de
ventas/nuevas tecnologias/reinventar nuevas
formas de ventas

En cuanto a la tendencia de ventas se evidencia que en un 50% de los almacenes ya

contaban con algunas alternativas de venta como a domicilios, promociones y ventas por redes



sociales, mientras que el otro 50% han tenido que migrar a otras formas de ventas. Algunas
ventajas que ha traido la contingencia covid-19 segun los comerciantes, es haber podido
implementar nuevas tecnologias, reinventarse en la forma de vender, en el afio 2020 los
colaboradores tuvieron tiempo libre y trabajo desde casa, aunque tuvieron que despedir
empleados, y los colaboradores existentes tuvieron que asumir nuevas responsabilidades, otro
aspecto importante que ha bajado las ventas ha sido el desempleo, y en algunas ocasiones el

miedo al contagio del virus covid-19.

3.3.3. Andlisis de resultados

A modo de conclusion, se identifica cambio acelerado en cuanto a las cualidades y
conocimientos que debe tener el personal de ventas hoy en dia, la evolucion de herramientas

tecnoldgicas en ventas online, por causa de la contingencia sanitaria covid-19, ha impulsado a
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que el personal en ventas adquiera y desarrolle nuevas competencias de acuerdo a las exigencias

y necesidades de los clientes, tanto en manejo de redes sociales como venta presencial, es decir,

que el personal de ventas debe reunir una serie de requisitos y caracteristicas que le permita tener

la capacidad de analizar y desarrollar estrategias de venta, debe ser proactivo generando una

buena comunicacion efectiva y enganche con el cliente.

De igual manera el marketing digital cumple un papel importante en los nuevos habitos y

comportamiento de ventas que ha tenido el mundo, esto hace que el personal en ventas tenga un

amplio conocimiento en herramientas online que permita realizar anuncios, promociones y

publicidad del producto en redes sociales, analisis y comportamiento de utilizacion de los

usuarios en la pagina web, y sobre todo ser agil al momento de asesorar y hacer seguimiento a la

compra del cliente.
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3.3.4. Contraste con la teoria

3.4.

Teniendo en cuenta el autor Chiavenato Idalberto, considero que el modelo de
seleccion propuesto ayudara a la tienda deportiva a tener varias alternativas de
comparacion de los candidatos postulados, rechazar y elegir el candidato mas propicio
para desempefiar el cargo de vendedor de ropa deportiva. Siempre que hablamos de
proceso de seleccion es fundamental obtener informacion del cargo que se va a ofertar,
recordemos que el autor nombra seis formas de recolectar la informacion (anélisis de
puesto, requisicion de personal, etc.) para este caso se sugiere Analisis de puesto en el

mercado debido a que la actividad economia del local es régimen simplificado.

APLICACION DEL MARCO LOGICO

Con el propo6sito de disefiar e implementar el proceso de reclutamiento y
seleccion, es necesario la realizacion de un diagnostico al interior de la microempresa,
para conocer la principal causa y problematica que esta originando fuga y/o pérdida de
clientes potenciales. Posteriormente, se busca identificar oportunidades de mejora en el
proceso de seleccidn con el objetivo de que la tienda deportiva pueda atraer y retener el
mejor talento humano. A continuacion, se destaca los resultados del anélisis del problema
central, causas y efectos de la situacion actual del local, como las estrategias y acciones a

realizar:
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3.4.1. Arbol de problemas

Contratar al personal erréneo, Pérdidas de
afectando el cli laboral, la competitividad y
: 3

Reducciény perdida de
nuevos clientes
oportunidades

potenciales__

S Fod sEiET = Disminucidn de Mala experiencias de los

ajo desempefio de . . = TETES - It xperiencias de los

los colaboradores. TRHERETTE - L . = e e clientes porla falta de gesticn
= . prod uct,E_i - en herramientas tecnolégicas.

COMNSECUENCIAS

DASHSTORE presenta
problemas en el proceso de PROBLEMA
seleccion el cual esta generado
fiuga o perdida de clientes

‘ La tienda deportiva
potenciales.

CALSAS

Perdida de tiempo, Impacta
falta de adaptacion y negativamente la
rotacion de personal. productividad y N co
wentas del almacén i = 2 Jers eficients

Cambio acelerado
de latecnologia.

Se evidencia gue no existe un Mo tienen disefiado el perfil de Falta d
proceso de reclutamiento y cargo del p onal de ventas.

seleccion.

Es importante observar que, el hallazgo principal se centra en la ausencia de los procesos de reclutamiento y seleccion,
generando la vinculacién de un personal inadecuado para desempefar las funciones del vendedor de ropa deportiva. Asi mismo
otro factor que impacta negativamente este proceso es la falta del levantamiento del perfil de cargo, como deficiencia de
innovacion en nuevas herramientas tecnoldgicas e implementacion de tendencias y formas de ventas. Por lo anterior, hay

dificultad en el desempefio de los colaboradores, baja productividad e insatisfaccion de los clientes potenciales.
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3.4.2. Arbol de soluciones

Contratar al perso
ntribuiren L Tener competitividad v
oportunidades en el mercado.

Aumento de la
productividad, retencidny

atraccién de nuevos
clientes potenciales. .

‘Garantizar el talento
humano ido para el Contribuir en el
buen desempefiodel rendimiento laboral
cargo. seleccionando el personal

iddneocon los
Elaborar el conocimiento habilidades
L |
e requeridas.
selecdon

ACCIONES Implementarun proceso de
reclutamientoy seleccidn que le
permita ala tienda deportiva
reducirla fugaylo pérdidade META
clientes, ¥ porconsecuencias
aumentarlas ventas. Tiempo
OBIETIVOS ._estimado del proyecto 5 meses.

Identificar y Incremento en la
Seleccionar el productividad
personal apto para laboral y ventas del

ocupar el cargo. almacén

Identificarel recurso humano

ue desempefia el carzo. .
e i = Lanzamiento de

Disefiar el perfilde ara e ementacion de las nuevas
personalde venta, Z0. endel formas de
ventas.

Disefiar el proceso de reclutamiento
¥ seleccion.

En esta perceptiva, es necesario disefiar los procesos de reclutamiento y seleccidn, asegurando su adecuada
implementacién al momento de entrevistar y seleccionar al personal, dicho proceso se debe realizar con base en levantamiento
del perfil de cargo para el personal de ventas, centrandose en las competencias y especificaciones del mismo. Asi mismo se
sugiere innovar en nuevas herramientas tecnoldgicas, implementacion de tendencias y formas de ventas. Por consecuencia se
obtendra retencion y atraccion de nuevos clientes, un impacto positivo en la reputacion e imagen del almacén hacia los

clientes, por ende, aumento en las ventas y en las utilidades del local.
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PLATAFORMA ESTRATEGICA DE SOLUCION

En relacion con la problematica expuesta, se plantea a través de la siguiente plataforma estratégica y las matrices de
plan de accidn, desarrollar el proyecto en tres fases: 1). Disefio del proceso de reclutamiento y seleccion, 2). Levantamiento del
perfil de cargo para el personal de ventas, 3). Implementacion de nuevas tendencias tecnoldgicas y formas de venta. Partiendo
de la informacion que nos ha suministrado la tienda deportiva y del estudio realizado a los 14 locales del sector, se tiene en

cuenta el alcance del proyecto, costos y un tiempo razonable de cinco meses para llevar a cabo la implementacion del proceso

a finales del afio 2021.

PLATAFORMA
ESTRATEGICA
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Titulo

CASO DE ESTUDIO TIENDA DEPORTIVA DASHSTORE: DISENO DEL PROCESO DE SELECCION

Visién futuro

Objetivo General

Linea Estratégica

Plan - Programa -

Proyecto

Accién

Disefiar el proceso de seleccion de la tienda deportiva Dashstore, con el fin de identificar, reclutar y atraer el mejor talento humano que
le permita a la tienda deportiva tener al personal idoneo para posicionar la marca en el mercado y aumentar la productividad.

Responsables

Linea Base

Tiempo

Recurso

Indicador de Cumplimiento

Nombre del Indicador

Formula de calculo

Implementar un
proceso de
reclutamiento y
seleccion que le
permita a la tienda
deportiva reducir la
fuga y/o pérdida de
clientes, por
consecuencias
aumentar las ventas.
Tiempo estimado del
proyecto 5 meses.

Disefar el
proceso de
reclutamiento y
seleccion

Identificary
Seleccionar el

Elaborar el proceso de
Reclutamiento y seleccion

Garantizar el talento humano
idéneo para el buen
desempefio del cargo.

Disefio del proceso

Disefio del proceso de
reclutamiento y seleccién

personal apto para |Implementado fuentes de * Co.nlsultor especialista 0% de recl.lftamiento y 4 meses 1,481,422 Eficacia planea.do/proceso d?l
ocupar el cargo. |reclutamiento de canales de gestion del talento seleccion recIutamlént?y seleccion
divulgacion con el fin de atraer humano. disefiado
a los candidatos con los
requerimiento exigidos para la
vacante.
Contribuir en el rendimiento Disefio formatos de
laboral seleccionando el seleccion: No. de formatos disefiados
personal idéneo con los entrevistas, pruebas planeados/No. de formatos
Incrementar la |conocimiento habilidades y de conocimiento, realizados
productividad ~ |competencias requeridas. g Co.n’sultor especialista i filtros. 4 meses 740,711 A
laboral y ventas del gestion del talento
almacén humano.

Analizar las especificaciones
del cargo con el fin de
aumentar la productividad,
retencion y atraccion de
nuevos clientes potenciales.

Capacitacion para los
entrevistadores
(Duefios del
almacén)

No. de capacitaciones
ofrecidas/No. de
capacitaciones realizadas.




42

Titulo

CASO DE ESTUDIO TIENDA DEPORTIVA DASHSTORE: DISENO DEL PROCESO DE SELECCION

Vision futuro

Objetivo General

Linea Estratégica

Disefiar el proceso de seleccion de la tienda deportiva Dashstore, con el fin de identificar, reclutar y atraer el mejor
talento humano que le permita a la tienda deportiva tener al personal iddneo para posicionar la marca en el mercado y

aumentar la productividad.

Implementar un proceso de
reclutamiento y seleccion que
le permita a la tienda
deportiva reducir la fuga y/o
pérdida de clientes, por
consecuencias aumentar las
ventas. Tiempo estimado del
proyecto 5 meses.

Disefiar el perfil de cargo
para el personal de venta,
a corto plazo.

Plan - Programa - Indicador de Cumplimiento
Responsables Linea Base Tiempo  Recurso Nombre del
Proyecto ) Formula de calculo
Indicador
Investigar en el mercado el perfil de No. de entrevistas
cargo del personal de ventas, los  [* Consultor especialista gestion o Andlisis de puesto en el 2 meses 1481422 Efectividad rea.Iizadas/No g
(] y ’ . :
- - requisitos, habilidades y del talento humano. mercado (impacto) L )
Definir el propdsito o imient indicadores analizados.
" conocimiento.
la mision del cargo, y
las actividades, tareas
y responsabilidades |Contratar al personal correcto con No. de personal
del puesto. el fin de contribuir en el aumento de * Consult 2 lista gestig Elaborar el perfil de Hfectividad contratado al inicio del
- ) onsultor especialista gestion ectivida )
la productividad, en un buen clima 46l talento h r[r)man 8 0% cargo para el personal 3 meses 370,355 (impacto) periodo/No. de personal
. » e umano. impac i
laboral, reduciendo la rotacion de deventas. P contratado al final del
personal. periodo.
" ) * Duefio del local de la tienda - o
Identificar las necesidades de denort Disefiar un plan de Plan de capacitacion
e : eportiva. . —
capacitacion que requiere el . Cp It ialista aestio 60% |capacitacion para el 3 meses 370,355 Eficacia planeado/plan de
onsultor especialista gestion o )
personal de ventas. 46l alento h P 8 personal de ventas. capacitacion realizado
el talento humano.
Identificar el recurso
humano que Realizar induccion a los
desempefia el cargo. colaboradores e T
Contribui Impacto positi implement les d )
ont u”_ein un mpac OPOSIIVOEN | Duefio del local dela tienda mp en,]en ar canales ce Efectividad satisfechos en el
la reputacion y/o imagen del . 80% |comunicacion sobrela 3 meses 0% ) ) .
L ) deportiva. ) ) (impacto) trimestre/ No. de clientes
almacén hacia los clientes. importancia dela L
. . insatisfechos
imagen corporativa de
|a tienda deportiva.
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Vision futuro

Titulo CASO DE ESTUDIO TIENDA DEPORTIVA DASHSTORE: DISENO DEL PROCESO DE SELECCION
Disefiar el proceso de seleccion de la tienda deportiva Dashstore, con el fin de identificar, reclutar y atraer el mejor
Objetivo General talento humano que le permita a la tienda deportiva tener al personal idoneo para posicionar la marca en el mercado y

Linea Estratégica

Plan - Programa -

Proyecto

Accion

aumentar la productividad.

Responsables

Linea Base

Meta

Tiempo

Recurso

Indicador de Cumplimiento

Nombre del

Indicador

Formula de calculo

Implementar un proceso de
reclutamiento y seleccion que
le permita a la tienda
deportiva reducir la fuga y/o
pérdida de clientes, por
consecuencias aumentar las
ventas. Tiempo estimado del
proyecto 5 meses.

Implementacidn de las
nuevas tendencias
tecnoldgicas y formas de
ventas.

Disefiar y/o actualizar los canales
electrénicos como: Pagina web,

* Duefio del local dea tienda
deportiva.
* Profesional en desarrollo de

Disefiar |a pagina weby
actualizar las

Disefio de la pagina web y
actualizacion de

agina web/herramientas 60% aplicaciones digitales/No.
Facebook, Instagram, aplicaciones p. g / 0 aplicaciones digitales P L 8 /
) » digitales. ) Aplicaciones creadas y/o
Lanzamiento delos  |méviles, etc. y/oredes sociales. - )
) * Personal de ventas Efectividad actualizadas.
productos a través de 5 meses 1,550,000 .
las redes sociales iz
Facilitar y aumentar la * Duefio del local de |a tienda Divulgacion de los No. decanales de
competitividad y oportunidades en  |deportiva. 70% productos en los divulgacion planeado/No.
el mercado. *Personal de ventas canales digital. de poblacion informada.
Disefiar catdlogos online, con el fin
* Duefio del local dea tienda
de ofrecer al detalle los productos . ,
) ) deportiva. - ” No. de catalogos
que ofrece |a tienda deportiva. . ) e Disefio y elaboracion del
Garantizando positivamente las Profesional en disefio 0% el 5 meses 150,000 elaborados/No. de
Actualizacién e L ) - gréafico/marketing catdlogos planeados.
Mg er.perlenuas ysatisfacciondelos |7 personal de ventas
- clientes. Efectividad
recursos digitales, )
al (impacto)
cata 08Os Y Utilizar los medios No. De canales
RIORCCICHCE * Duefio de local de la tienda electrénicos como ele'ctrénicos
Ahorro de tiempo y costos. deportiva. 30% medios de publicidady |2 meses 0%

* Personal de venta

distribucion de
informacion.

planeados/No. canales
utilizados.
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CAPITULO 4. RECOMENDACIONES Y LECCIONES APRENDIDAS

5.1. RECOMENDACIONES A LA ORGANIZACION

5.1.1. Plan de accién

La investigacion arroja que la tienda deportiva DASHTORE tiene como estrategia
capacitar al personal de ventas desde el inicio de la vinculacion laboral en conocimientos,
habilidades y tareas propias de venta en ropa deportiva. Para Dashstore las personas son la clave
para alcanzar el éxito organizacional, por lo cual crean planes de entrenamiento a corto plazo con

el fin de que el personal se dote con las habilidades y destrezas necesarias para el cargo.

Sin embargo, se evidencia falencias en el proceso de reclutamiento y seleccion, en la
descripcion de las caracteristicas y conocimientos que debe tener el personal de ventas, esto
puede suceder por desconocimiento de las nuevas tendencias de venta y del talento humano que
contrata el sector. En tal sentido, se debe tener en cuenta los factores y la percepcion que tiene los
comerciantes de venta de ropa deportiva, al momento de contratar al personal de ventas, asi como
el uso de herramientas tecnoldgicas y/o redes sociales para ventas online, esto impacta
negativamente a la tienda deportiva, ya que se evidencia pérdida de clientes, ventas bajas y

dificultad para atraer y retener a los futuros clientes.

Por lo anterior, se propone disefiar e implementar el proceso de reclutamiento y seleccion,

como lo hemos relacionado anteriormente es la ruta que permite analizar varios candidatos y
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seleccionar a los que cumplen con el perfil de la vacante. Asimismo, se debe levantar y disefiar el
perfil de cargo para el personal de ventas con la informacion recogida en el sector, sin duda esta
informacion nos permite identificar y definir las capacidades, los conocimientos y habilidades

que debe tener el personal de ventas.

5.1.2. Justificacion estratégica

La tienda deportiva DASHTORE presenta puntos criticos por falta de claridad de los
conocimientos, funciones, tareas, deberes y responsabilidades del personal de ventas, por ende, al
momento de buscar y elegir candidatos, genera contrataciones incorrectas y reprocesos por
ausentismo del personal. Si bien, la tienda deportiva no cuenta con una estructura de la vision y
mision del local, los duefios tienen claro los objetivos de expansion en otras localidades a corto
plazo, se puede considera un riesgo y una crisis temprana del negocio, por contratar al personal
inadecuado.

Por lo tanto, el objetivo de implementar el proceso de reclutamiento y seleccién propuesto
en este estudio de caso permite tener un mayor nimero de candidatos capacitados para el area de
ventas, cuyo fin estratégico es fortalecer la relacion con los clientes, garantizando la fidelidad de
los mismos, aumentando las ventas, lanzamiento de nuevos productos y atraccion de clientes
potenciales.

Como plan de accion para el crecimiento en ventas y expansion en el mercado, se sugiere
iniciar por establecer objetivos claros a corto y largo plazo, implementar estrategias de
planificacion del talento humano, precisar los puestos y perfiles de cargo, con el fin de optimizar

las utilidades del local.
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5.2. LECCIONES APRENDIDAS A MANERA DE CONCLUSION

Como parte estratégica de toda organizacion la planeacion y provision de talento humano
se vuelve indispensable para lograr un nivel competitivo en el mercado. El anélisis de la
informacion de los puestos de trabajo define con claridad las tareas y responsabilidades del cargo,
dandole al colaborador una vision clara sobre las actividades a desarrollar durante su vinculacién

con la empresa.

En este sentido, para cubrir una determinada vacante se convierte en elegir al personal
idéneo, con las capacidades laborales suficientes que le permita a la empresa cumplir con los
objetivos corporativos, por consiguiente, se basa en comprender la importancia del proceso de
reclutamiento y seleccion, puesto que permite analizar las necedades del cargo, destacar
candidatos que no cumplen los requisitos del puesto, adaptacién del colaborador con la empresa,
y minimizar pérdidas considerables en la produccion y costos de contratacion debido al alto nivel

de rotacion.

En términos generales, durante el proceso de reclutamiento y seleccion se debe tener claro

los siguientes aspectos:

v" Descripcion y definicién del perfil
v" Divulgacién, reclutamiento y revision de candidatos y preseleccion
v’ Entrevistas, pruebas y contratacion

v’ Capacitacion al nuevo colaborador
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Entrevista anélisis y comportamiento de compra ropa deportiva mayo,
2021

Soy estudiante de la especializacion Gerencia del Talento humano de la universidad Jorge Tadeo
Lozano, y la siguiente entrevista tiene como objetivo realizar un estudio de caso relacionado con
“Identificar el perfil del talento humano” requerido para la comercializacion de ropa deportiva a
nivel nacional, cumpliendo con las necesidades de los clientes ofreciendo el mejor servicio,
innovando y promocionando un producto de alta calidad.

Para ello se realizard una investigacion de mercadeo de las tiendas deportivas de la localidad de
Usaquén, especificamente de la zona y/o barrio el Verbenal, indagando sobre el comportamiento
del consumo de venta de ropa deportiva en tiempos de pandemia. ¢Cdmo ha sido el consumo y
comportamiento de venta de ropa deportiva en tiempo de pandemia covid-19? ¢(Como ha
enfrentado la situacion, qué tendencias o herramientas tecnoldgicas y de recurso humano han
tenido que implementar para retener a los clientes?

La informacion que se obtenga de esta investigacion se utilizara de forma anénima, y por tratarse
de un ejercicio académico toda la informacién sera utilizada exclusivamente con fines de anélisis
y contraste teorico.

1. ¢Aqué poblacion vadirigido el producto de ropa deportiva? (marque las que considere
necesarias)

Mujer

Hombre

Nifios (a)

Rango de edad entre 12 a 15

Rango de edad entre 16 a 25

Rango de edad entre 26 a 40 Otro

O 00000

2. ¢Cuantos empleados tiene actualmente? ¢Al momento de contratar al
personal que habilidades, caracteristicas y de conocimiento tiene en cuenta? (marque
las que considere necesarias)

a) Capacidad para orientar al cliente
b) Honestidad, buena actitud, entusiasmo
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c) Comunicacion asertiva, compafierismo

d) Conocimiento de la tienda deportiva y del producto.
e) Asesoria personalizada a los clientes potenciales

f) Experiencia en venta de ropa deportiva

g) Otro

3. ¢Cuales son los aspectos mas importantes que influyen en la decision de la compra del
cliente?

a) Servicio al cliente

b) El recurso humano que hace parte de la tienda deportiva
c) El producto, disefio y la calidad de las prendas

d) El precio

4. ¢Teniendo en cuenta la virtualidad por la contingencia actual ¢ ha tenido que capacitar
a sus colaboradores para realizar ventas ONLINE? ¢ Qué tipo de capacitacion? ¢se ha
visto afectado en las ventas y/o precios?

5. El personal de ventas debes saber vender y atraer los mejores clientes potenciales, dada
la situacion actual ¢Qué estrategias han tenido que implementar para mantener o
aumentar las ventas debido a la contingencia covid-19?

6. ¢ Frente a la situacion actual de pandemia, su tienda deportiva tuvo que cambiar los
meétodos de pago que utilizaban anteriormente? ¢ Cuales? ¢ han tenido cambios en la
estrategia del personal de ventas? ¢ Como han enfocado la lealtad de los colaboradores?
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7. ¢ A causa de la pandemia han implementado facilidades de compras, en caso de que
sea positiva la respuesta, que métodos o herramientas implementaron para aumentar
las ventas?

8. ¢Teniendo en cuenta la virtualidad actual, han tenido que implementar herramientas
tecnoldgicas para ventas ONLINE? ¢Qué efectos ha tenido en el personal de ventas?

9. ¢Qué tipo de capacitacion le ofrece al personal de ventas? (marque las que considere
necesarias)
a) Conferencias y charlas de ventas
b) Venta cualitativa con el fin de analizar las necesidades del cliente
c) Inducciony conocimiento del producto
d) Servicio al cliente y comunicacion
e) Capacitacion en conocimiento de la competencia
f) Capacitacion en reportes y seguimiento a sus objetivos

g) Otros

10. Considera que el uso de plataformas tecnolégicas es Gtil para promocionar los articulos
de ropa deportiva. ¢ Cual medio es el mas propicio para ofrecer ventas Online,
y que competencias debe tener el talento humano para atenderlo?

11. ¢cree que la situacion actual ha cambiado su forma de vender y promocionar los
articulos deportivos? ¢ Qué ha hecho en esta situacion?
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12. ¢ Qué ventajas/desventajas ha dejado la pandemia covid-19 en la gestion del talento
humano en las ventas y productividad del negocio?




