
 

 

 

 

 

   
 

 

 

   Fabricante de Muebles 

          

Caso de Éxito 
 

 

 

 

 
 

  



 
  

 

En 24 meses profesionalizó su 
gestión comercial, renovó un 30% 
sus líneas de productos y creció  
+20%  en unidades vendidas, 
proyectando nuevos desafíos en el 
mercado interno e internacional 

 
 



  Ficha Técnica 
Grupo Color es una empresa con 2 
unidades de negocio:  juegos de living y 
comedor (marca Color Living), y 
fabricación de colchones (marca Deseo) 

+ 5.000 m2 de planta industrial 

+ 400 empleados 

+ 50 años en el mercado 

+ 1.200 clientes (comercios minoristas) 

+ 25 vendedores 

 

 

  

Living y 
comedores 

Colchones 



 

 

LO QUE NOS PIDEN: 

  
 

 

Necesitamos mejorar las ventas, 

reposicionar la fábrica Color Living, 

modernizar nuestras líneas, renovar 

nuestra gestión comercial. 

Sentimos que por la pandemia 

quedamos lejos de nuestros 

clientes. 
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PUNTO DE PARTIDA 
 

La empresa sentía los efectos de la 
pandemia en sus ventas. 

Algunos meses trabajaba menos del 
80% de las horas previstas de 
producción debiendo parar la planta. 

Si la situación persistía podía 
desmejorar su posición a mediano 
plazo 



 

LO QUE SE HIZO 
 

1. Se trabajó con la Gerencia Comercial en 
ordenar la gestión comercial. 

2. Se desarrolló un Tablero Comercial en 
Power BI.  

3. Se realizaron reuniones con los 
vendedores. Se analizaron sus zonas. 

4. Se definieron objetivos por zonas y por 
vendedores. 

5. Se retomó el vínculo con los clientes, 
visitas a fábrica, capacitación a sus 
equipos de vendedores, material de 
exhibición en los puntos de venta. 

6. Se incorporó una agencia de 
comunicaciones para activar contenidos 
de comunicación. 

 
 



7. Se desarrolló nueva página web en ambas 
unidades: Deseo y Color Living  

8. Se sumaron vendedores en zonas que no 
estaban ocupadas y se reasignaron otras 
zonas. 

9. Se renovó el 30% de las líneas de 
productos 

10. Se renovó la participación en ferias del 
sector y se generaron nuevas ferias 
propias de la empresa.  

11. Se retomó el vínculo con los principales 
comercios de cada zona realizando 
alianzas estratégicas para potenciar la 
presencia de la marca 

12. Se incorporaron herramientas de gestión: 
Carga de Pedidos on line, CRM, Tableros 
Comerciales que permitieron que los 
vendedores puedan mejorar su gestión. 
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RESULTADO 
24 meses después… 

 La empresa aumentó +20% sus 
ventas (en USD) 

 Aumentó +50% su utilidad 
 Incorporó +15% personal 
 Tiene plena ocupación de planta 

(pasó de 80% de capacidad ocupada 
a 120% sumando más turnos de 
trabajo) 

 Renovó 30% de su línea de 
productos 

 Mejoró su presencia en los puntos 
de venta 

 



 

TABLERO POWER BI 
 

  



 

CARGA PEDIDO ON LINE  
 
 
 
 
 
        CRM 
   



WEB DESEO Y COLOR L. 
  

 
 

 



PRESENCIA EN 
COMERCIOS 

 
 
  



CLIENTES QUE VISITAN 
LA FABRICA 
 
  



 

 
PRESENCIA EN FERIAS 
 
 
 
  



REPORTAJE REVISTA 
CLARIN PYME 
 
 
 
 
 
 CANAL DE YOUTUBE 

 



 
TESTIMONIO  
DEL CLIENTE 

   
Nos ayudó a profesionalizar 

el área comercial, 

incorporando herramientas de 

gestión que nos han dado muy 

buen resultado 

 

Rubén Tamagnini 

Gerente Comercial 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ayudamos a las empresas a aumentar sus ventas, 

mejorar su rentabilidad e innovar, mediante 

modelos integrales de gestión 

 

    + 20 años       + 250 proyectos 


