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CAPITULO |

SYSPRO CONSULTORES LTDA

1.1 HISTORIA

Syspro Consultores Ltda., nace en el afio 2007 en Bucaramanga, como respuesta
a las necesidades detectadas en la region, por su socio fundador.

1.2 MISION

"Somos el motor de modernizacion tecnol6gica en el oriente colombiano actuando
como un cluster de ingenieros y empresas especializadas; fomentamos la
disciplina de aplicacion de las mejores practicas de la industria de tecnologia en
Santander, generando alianzas, negocios, capacitacion y empleo directo e
indirecto para profesionales desarrolladores de tecnologia, tales como ingenieros
de sistemas, ingenieros electronicos, ingenieros industriales y de mercados,
especializandonos en tecnologias de punta, consultoria y desarrollo de

negocios."

1.3 VISION

"Ser reconocidos en tres aifios como el principal clister de Ciencia y Tecnologia
Informética del oriente colombiano, posicionandonos como uno de los mas
importantes lideres en capacitacion, desarrollo de negocios y apoyo a proyectos
de emprendimiento con base tecnoldgica. "

1.4 VALORES

"En la ejecucion de nuestra mision nos comprometemos con las reglas éticas del
entorno y efectuamos una participacion sana y democratica en cada una de

nuestras actividades."

1.5 OBJETIVOS CORPORATIVOS

o Agremiar ingenieros de distintas disciplinas, generar alianzas con
universidades, empresas industriales y comerciales, sector financiero,
gobierno y ONGs para el emprendimiento de proyectos productivos,
mejorando la capacidad de innovacion, la competitividad, la productividad y
el desarrollo de tejido humano sensible, afiliado socialmente y altamente

comprometido con el logro.
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Desarrollar negocios que generen beneficio a la comunidad de afiliados, la
economia de la regién y a la saciedad en general.

e Entregar al mercado nacional profesionales de talla internacional a través
de capacitacion continuada en areas de conocimiento que el mercado de
tecnologia requiere

o Mejorar el nivel de empleo e ingresos de los ingenieros santandereanos
o Posicionar a nuestros clientes-asociados como lideres en el sector lo que
se reviete en mayores ingresos para todas las partes.

1.6 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Figura No.1.1

Tlerramientas de productividad

Herramientas de
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o Hardware:

IBM

HP

DELL

LENOVO

3COM

CISCO SYSTEMS
SUN MICROSYSTEMS

e @ ¢ © © @ o

Consultoria:

Figura No.1.2

1.7 COBERTURA

Syspro Consultores Ltda, esta presente en la ciudad de Bucaramanga y en la
ciudad de Bogota.
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1.8 CLIENTES

Syspro Consultores Ltda posee:

e Clientes Corporativos

e Clientes Institucionales

1.9 VENTAS ANO BASE 2008

Cuadro No.1.1

ANO 2008
ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
$6' 520.300 | $4' 500.800 | $85' 250.750 | $4' 100.000 $4' 780.500 | $25' 235.000
JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
$7'112.400 |$5' 750.000 | $8' 240.000 $41’ 350.000 ||6' 510.000 4' 632.000
Cuadro No.1.2

HARDWARE $110.370.000

CONSULTORIA $34.800.000

SOFTWARE $58.811.750

TOTAL $203.981.750
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Figura No.1.3

Participacion de los productos en el total de las ventas

Gréfico Participacién de los productos en el total de las ventas

m HARDWARE
m CONSULTORIA
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Syspro Consultores Ltda. posee una estructura de ventas por producto que esta
clasificado por Software, Hardware y Consultoria en tecnologia.

1.9.1.1 EL GERENTE GENERAL

Tiene la responsabilidad general de administrar los elementos de ingresos y
costos de la compaiiia. Entre sus funciones esta la de planear y desarrollar
metas a corto y largo plazo con objetivos anuales con el fin de realizar
-evaluaciones periédicas en cuanto al cumplimiento de las metas propuestas

1.9.1.2 EL GERENTE DE VENTAS

Tiene la responsabilidad de desarrollar planes y presupuestos de ventas, calcular
la demanda y pronosticar las ventas, delimitar el territorio, seleccién y capacitacion
de los vendedores, analisis de costos y evaluacion del desempeiio de la fuerza de
ventas, estableciendo cuotas de ventas. Esto es tomando en cuenta los recursos

disponibles y la situacion actual de Syspro Consultores Lida.

1.9.1.3 GERENTE DE CUENTA

Es la persona encargada de mantener una excelente relacién con los clientes
principales, garantizando un seguimiento y servicio personalizado a cada uno de
ellos. Pose un conocimiento general pero no necesariamente profundo de los
productos y servicios que tiene Syspro Consultores Lida.

1.9.1.4 CONSULTORES DE TECNOLOGIA

Son los encargados de dar apoyo especializado en la rama de la Ingenieria de
Sistemas al Gerente de Cuenta en las negociaciones y en el servicio post- venta.
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CAPITULO I

INTRODUCCION

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Alrededor del 91% de las empresas en Colombia estan denominadas como
Pymes, el cual desarrollan su trabajo con recursos y experiencia limitada.

Ante el incremento de la oferta de productos, el consumidor tiene poca capacidad
de asombro llegando al punto en que cada vez son mas exigentes a la hora de
adquirir un producto o servicio. En estos tiempos tan competitivos, lo ideal para
cada empresa es entablar la dificil labor de aumentar sus ventas y disminuir sus
costos, dejando a un lado el valor agregado, algo que dificulta a la hora de
diferenciarse de la competencia en la identificacion de necesidades en el mercado
objetivo y a su vez buscar la mejor forma de satisfacerlas.

El posicionamiento de un producto o servicio es algo sumamente importante
debido a que los consumidores por lo general se ven mas atraidos hacia lo que les
sea mas conocido, que le haya proporcionado cierta seguridad y seriedad ante
buenas experiencias vividas cuando se adquiri6 en el pasado o por buenas
referencias de terceros. Por esta razon, las empresas deben preocuparse por
estar en la mente del mercado objetivo. Syspro Consultores Ltda es una empresa
de consultoria y venta de tecnologia informatica de grandes fabricantes como lo

son: Oracle, Sap, IBM, HP, 3COM, Ca, entre otros.

Esta empresa inici6 operaciones en la ciudad de Bucaramanga hace mas de un
afio; cuenta con la experiencia en venta consultiva en el sector gobierno en
Bogota por parte de la Ing. Liliana Serrano, exgerente de canales de las
multinacionales Oracle, Ca, Avantel, en la actualidad fundadora y Gerente general

de Syspro Consultores Ltda.

Syspro Consultores Ltda intento incursionar el sector Gobierno en la ciudad, pero
se le presentaron ciertas dificultades, ya que en este sector tenian como minimo
haber estado licitando por lo menos un aiio. Luego pretendieron imponer grandes
soluciones a las grandes compaiiias existentes del sector privado y universidades,
pero algunas contaban con su propio departamento de desarrollo y las otras
cuentas ya tenian seguimiento por otros Partners que le dirigen todo directamente
en cuanto a soporte técnico desde Bogota, ademas a Syspro Consultores Ltda, le
resultaba muy dificil por su falta de posicionamiento en la ciudad y en
consecuencia esto hace que no se generen ventas. Ante su falta de
posicionamieqto, @yspro Consultores Ltda organiza y gerencia el XXIX Congreso
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Nacional de Ingenieria junto con la Sociedad Santandereana de Ingenieros,
realizado en Bucaramanga desde el 22 al 26 de Octubre de 2008.

En estos momentos Syspro Consultores Ltda genera ventas a través de su linea
de hardware y licencias de software, pero es algo que le es poco rentable ya que
dificilmente llegan al punto de equilibrio en relacion a costos fijos y gastos de
funcionamiento de la empresa corriendo el peligro de agotar su capital de trabajo.

Este proyecto va encaminado en la elaboracién de un plan de marketing comercial
y de posicionamiento para Syspro Consultores Ltda, que conduzca a conocer y a
satisfacer las necesidades del mercado objetivo ante la competencia por medio de
la prestacién del servicio de aplicaciones Web, para implementar comercio
electronico dirigido a las Pymes, especificamente el sector de las confecciones en

la ciudad de Bucaramanga.

Este es un sector muy importante en la economia de la region y a nivel nacional,
es uno de los sectores industriales que mucho ha contribuido a disminuir el dificil
problema del desempleo y posee un gran flujo de exportaciones, algo muy
interesante para la implementacion de servicio de comercio electrénico que
consiste en implementar aplicaciones denominadas Carritos de Compras en el
siioc Web, para realizar pagos online a través de las diversas plataformas de
recaudo electronico existentes en donde se debe pagar una afiliacion para poder
efectuar los pagos y cobrando una comision por cada transaccion.

Entre las mas conocidas y recomendadas estan:

» pagosonline.net
» recaudo.net

» paypal.com

Estas aplicaciones de Comercio Electronico, les traeria muchos beneficios y a su
vez suplir ciertas necesidades a los empresarios tales como:

» Hacer mas sencilla la labor de los negocios con los clientes, siendo una

oportunidad para comenzar a exportar.
» Obtener un control sistematizado del inventario.
» Acelerar las operaciones del negocio, reduciendo intermediarios en las

transacciones de ventas.
» Proveer nuevas maneras de captar y servir a los clientes.



Plan de Marketing para Syspro Consultores Lida.

» Realizar ventas los 365 dias del ano, las 24 horas del dia.

»> Conexiones con nlmero ilimitado de proveedores a nivel nacional e
internacional.

2.2 JUSTIFICACION

Las Pymes en Colombia se enfrentan a una gran cantidad de cambios y
tendencias sin precedentes. Estos cambios incluyen la necesidad de ser globales,
la necesidad de crecer sin usar mas capital, la necesidad de responder a las
amenazas y oportunidades del mercado. Las barreras o limitaciones para
alcanzar un mayor uso de tecnologias, son por un lado, la existencia de un gran
desconocimiento, y por otro, en algunos casos, una gran desconfianza sobre lo
que las tecnologias pueden hacer por y para el negocio.

Los establecimientos de confecciones est4n sujetos a muchas variaciones de
actividad de negocios, en términos generales acusan mas sensibilidad a los
cambios de las condiciones econdmicas que la propia de los negocios de ventas al
mayoreo, al menudeo o de prestacién de servicios. Esto se debe a que la linea del
pequefio fabricante corriente estd muchos menos diversificada que la del gran
fabricante y en consecuencia, estd mas propenso a levantarse o a caer con
cualquier cambio marcada en la demanda de su especialidad.

Las estrategias de posicionamiento en los mercados es algo fundamental para
lograr tener éxito en este mundo tan competitivo. Estas estrategias son vitales
para estar siempre presente en la mente del consumidor (Top of Mind), con el fin
de diferenciarse de la competencia para lograr una lealtad hacia la marca
adquirida, debido a que al estar bien posicionada, hace que se refleje una

promesa de calidad y diferenciacion.

En el desarrollo de estrategias en torno al marketing, los empresarios deben
conocer muy bien las variables que hacen parte del andlisis interno (fortalezas y
debilidades) y externo (oportunidades y amenazas) de la empresa con el fin de
implementar un plan de marketing, estos planes pretenden satisfacer y exceder las

expectativas del mercado objetivo.

Para Syspro Consultores Lida., se desarrollara un plan estratégico de marketing
para lograr un  posicionamiento en el mercado local, se conocera
detalladamente las caracteristicas del mercado objetivo que son las Pymes en el
sector de las confecciones, con el fin de establecer precios razonables y a su vez
mejorando la forma en que se estan promocionando actualmente. Con lo anterior,
se lograria un posicionamiento de la empresa, que podria equivaler al aumento de

ventas obteniendo mayores utilidades.

ol SISTEMA DE BIBLIOTECAS UNAB
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2.3 OBJETIVO GENERAL
Elaborar un plan estratégico de marketing para posicionar a Syspro Consultores

Ltda. en servicios de aplicaciones Web para comercio electronico, dirigido a las
Pymes en el sector de las confecciones de la ciudad de Bucaramanga.

2.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Realizar una investigacion de mercados en la ciudad de Bucaramanga,
para la introduccion del servicio de aplicaciones Web para comercio

electronico.

e Analizar la situacion actual de la empresa mediante la matriz DOFA.

o Desarrollar estrategias de marketing para la introduccion del servicio en
la ciudad de Bucaramanga.

e Desarrollar un plan de comunicacion basado en dar apoyo al plan de
marketing.

o Desarrollar una propuesta de un plan de marketing para dar a conocer
el servicio en la ciudad de Bucaramanga.

o Establecer el presupuesto del plan de marketing.

2.5 ALCANCES

o El estudio se limitara tnicamente al servicio de aplicaciones Web para
comercio electronico.

o Se realizara una investigacion de mercados para conocer la percepcion
de los empresarios de las confecciones acerca de la implementacion de
comercio electronico al negocio.

¢ Fl estudio sera de caracter informativo.

11
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2.6 LIMITACIONES

o El estudio no comprendera el area metropolitana contigua a la ciudad de
Bucaramanga.

2.7 DESCRIPCION DE LOS CAPITULOS

Capitulo 1

Este capitulo describe informacion basica de Syspro Consultores Ltda.

Capitulo 2

Este capitulo hace mencion al planteamiento del problema, el objetivo general, los
objetivos especificos, la justificacion, los alcances y las limitaciones.

Capitulo3

En este capitulo se dara a conocer el marco teérico en donde se desarrollaran las
diferentes definiciones y conceptos de todo lo que compone al marketing y a su
vez, conceptos que hace referencia a las Pymes, Internet, el comercio electronico,

entre otros.

Capitulo 4

Este capitulo hace referencia a la metodologia a utilizar en la investigacion, los
pasos de estudio para desarrollar la investigacion de mercados.

Capitulo 5

En este capitulo se hablara acerca del analisis de los datos obtenidos por medio
de la investigacion de mercados.

Capitulo 6

Hace referencia a los objetivos, sus estrategias y tacticas que se utilizaran para la
elaboracion del plan de marketing y a su vez el presupuesto y el retorno de la

inversion del mismo.

Capitulo 7

Hace referencia a la Bibliografia, sus referencias y anexos.

12
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

En el desarrollo de este marco tedrico, se identificaran los conceptos tedricos
relacionados al marketing, que haran parte del desarrollo del plan de marketing

para Syspro Consultores.

Marketing, concepto de marketing, mercado, segmentacion, posicionamiento,
ventaja competitiva, comercio electrénico, Pymes, Pymes en Colombia, planes de
marketing, marketing mix, canales de distribucion, servicio, proceso de decision de
compra, percepcion del consumidor, planeacion estratégica de marketing,

3.1 PYME

(BANCOLDEX)
En Colombia el sector empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas

y grandes empresas, esta clasificacion esté reglamentada en la Ley 580 de 2000 y
sus modificaciones (Ley 905 de 2004), conocida como la Ley Mipymes.

El término Pyme hace referencia al grupo de empresas pequefias y medianas con
activos totales superiores a 500 SMMLV y hasta 30.000 SMMLV *,

(MYPIMES PORTAL EMPRESARIAL http://www.mipymes.gov.co)

< Definicion:

Se entiende por pequeiia y mediana empresa (Articulo 2, Ley 905 de 2004), toda
unidad de explotacién econdmica, realizada por persona natural o juridica, en
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios,
rural o urbana, que responda a dos (2) de los siguientes parametros:

o Mediana empresa:

a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200)
trabajadores

b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta mil (30.000)
salarios minimos mensuales legales vigentes.

13
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e Pequeiia empresa:

a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores

b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil
(5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

3.1.1 LAPYME Y SU SITUACION EN COLOMBIA

(Revista CIVILIZAR No. 2 de Mayo de 2002 "Las MiPyMEs Colombianas y ¢l Mercado
Internacional; David Guillermo Puyana Silva)

La economia colombiana ha mostrado en los Ultimos afios claros signos de
estancamiento o de un minimo crecimiento en varios afios inferior a la tasa de
crecimiento poblacional, lo que no le ha permitido al pais lograr mejoras
importantes en el nivel y calidad de vida de sus habitantes, como lo demuestra la
caida del ingreso per capita de los colombianos(US$ 2087 en 1999 a US$ 1.898
en 2002), un elevado porcentaje (cerca del 50%) de su poblacion econémicamente
activa desempleada o subempleada y un valor de sus exportaciones de solo US$
280 per cépita contra el promedio mundial de US$ 600 o de Chile de US$ 1.133
por habitante, cifras que muestran la urgente necesidad de encontrar y disefar
estrategias innovadoras que permitan un aumento sustancial de la produccion
industrial y de servicios de los diferentes sectores empresariales dirigiéndola a
atender la creciente demanda de los diferentes mercados mundiales ante la

debilidad de la demanda interna.

Lo anterior y para resolver el problema del bajo crecimiento de la economia ha
generado en el mundo entero y en Colombia en particular, un gran interés por las
micro, pequefias y medianas empresas (MiPyMEs) por su gran potencial como
generadoras de empleo, promotoras de avances en el entorno local y su
flexibilidad para convertirse en un importante complemento del trabajo de la gran
empresa, dadas las experiencias que han tenido lugar en Italia (Modena y Emilia
Romana), Alemania (Baden-Wiittemberg) y Estados Unidos (Silicon Valley), entre
otras, por lo que se ha considerado como un sector empresarial muy dinamico y
poseedor del mayor potencial de desarrollo productivo (con relacion a su tamario).

En el caso de Colombia, el pais tuvo que pasar por varias bonanzas externas de
corta duracion y caer en su crisis mas profunda (1999) en casi un siglo, para
descubrir que siempre ha sido un pais de micro, pequefias y medianas empresas
que conforman la mayoria de la base empresarial colombiana: agrupan cerca del
91% de las empresas manufactureras, participan con el 30% del total de la
produccion, generan un poco mas del 43% del empleo industrial, realizan un poco

14
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mas del 20% de las exportaciones no tradicionales y pagan alrededor del 50% de
los salarios, de acuerdo con datos del Ministerio de Desarrollo Econdmico (Hoy
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo) y del EAM del DANE, demostrando
su gran potencial de crecimiento al comparar su participacion en el PIB con el
ntmero de establecimientos, por lo que su contribucién social es incalculable,
ademas de que en la coyuntura actual son casi las (nicas empresas generadoras
de nuevos empleos y es ahi donde reside la mayor capacidad de generar fuentes

de trabajo.

Motivadas por la depresion del mercado doméstico, la alta devaluacion del peso
colombiano en 2002, los acuerdos comerciales regionales firmados y por firmar, la
desgravacion arancelaria que contempla el ATPEA y los programas
gubernamentales de promocion a las exportaciones, nuMerosas PyMEs se han
aventurado a llevar sus productos y servicios a los mercados internacionales de
paises vecinos especialmente, pero sin lograr la alta participacion en el total de las
exportaciones alcanzada por las PyMEs de otros paises coma la lograda por las
de Taiwan (56%), de ltalia (562%) o de Corea (40%), debido a numerosas barreras
exiernas e internas a la exportacion que les han impedido una mas activa,
sostenible y agresiva participacion en el comercio mundial, no obstante que se ha
venido insistiendo en que la opcién més certera para que una PyME se sostenga
en el largo plazo es internacionalizarse, entendida ésta como el proceso de
desarrollar productos y servicios de acuerdo con la demanda de determinados
nichos del mercado mundial, con valor agregado de conocimiento especializado,
vendido a consumidores finales a precios del mercado foraneo de destino, como
un imperativo hacia la construccion de una economia nacional sostenible en el

largo plazo.

La situacion descrita crea la necesidad de fortalecer la balanza comercial del pais
(hoy en déficit) y plantea la obligacion a todos los colombianos y en particular a la
academia, de contribuir en la busqueda y construccion de modelos que habiliten a
este importante sector empresarial a convertirse en el verdadero motor de la
econormia, tal como lo significa en muchos otros paises que han sabido atender y
apoyar a la pequefia y mediana empresa.

3.1.2 INTERNACIONALIZACION DE LA PYME

Como es ya reconocido universalmente, 1a globalizacion de los mercados es un
fenémeno corriente en la actual economia y es asi como desde hace ya varios
afios venimos asistiendo a una desaparicion paulatina de las barreras
comerciales, a la vez que se van creando nuevos blogues econémicos que en
otros tiempos hubieran sido impensables. Esto confirma que los nacionalismos
econdmicos no son eternos y que el cosmopolitismo ya no es monopolio de
algunas empresas particulares, sino la caracteristica de cualquier mercado en
cualquier parte del mundo y lo que es méas importante es la obligacion de una
empresa, cualquiera sea su tamao: El internacionalizarse.
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Con el objetivo de duplicar y diversificar las exportaciones de productos no
tradicionales, el Gobierno elabor6 en 1999 el Plan Estratégico Exportador
buscando el crecimiento y diversificacion de sus exportaciones no
tradicionales, el cual incluyé el Programa Expopyme, disefiado y coordinado
por Proexport Colombia, dirigido a promover la posicién exitosa y permanente
de las exportaciones de las PYMES y su adaptacion a las exigencias de la
economia mundial. Al terminar el afio 2001 Proexport habia invertido mas de
$8000 millones en su desarrollo y cerca de 2000 MIPYMES habian participado,
de las cuales mas de 600 realizaron exportaciones por valor de
US$110.700.029 en ese afio. Sin embargo, Colombia sigue representado tan
solo el 0.2% del total de las exportaciones mundiales de mercancias, con un
ingreso per capita de exportaciones de US$ 284 en el afio 2003 frente al
promedio mundial de US$600 en ese afio y en el que se ha considerado el
como "el mejor aito exportador de las no tradicionales" (US$ 7.005.684.000 en
2003)) solo ha significado un incremento del 5.7% sobre el afio
inmediatamente anterior, liderado por las exportaciones de oro que tuvo una
dinamica importante por sus ventas a Estados Unidos y Suiza.

Y en cuanto a las PYMES, en el afio 2002, las exportaciones como porcentaje
de las ventas brutas (medidas en pesos) se mantuvo en el 14%, siendo el
sector de productos metalicos con el 28.3%% el de mayor coeficiente
exportador y el cementos y minerales no metélicos con el 3.3% el de menor
coeficiente y en promedio estan exportando alrededor del 14%, lo que
demuestra que nuestras PYMES han nacido y crecido considerando,
basicamente el mercado local y sélo cuando la demanda nacional se ha
reducido han buscado el mercado mundial.

Frente a lo anterior, una de las mayores dificultades que se les presenta a las
Pymes Colombianas es su baja capacidad administrativa para vincularse con el
sector externo, la falta de informacion sobre oportunidades de exportaciones
competitivas y sostenibles, con altos niveles de valor agregado local, como
resultado de una minima capacitacion y gestion gerencial en el area
internacional y su limitado acceso a tecnologias, especialmente las referentes
al comercio exterior, pues como lo ha demostrado el reciente trabajo
desarrollado en la Universidad de los Andes al respecto, los mayores
obstaculos al proceso exportador de las Pymes nacionales se refiere a factores
relacionados con el marketing como son la adecuacion del producto a los
requerimientos del mercado externo, la falta de informacion (conocimiento) de
los mercados, el acceso a adecuados canales de distribucion y la falta de

capacitacién en marketing internacional.

Sin superar estas falencias, es muy poco probable que las Pymes colombianas
aprovechen agresivamente y ni siquiera consideren las grandes oportunidades
que ofrece el mercado mundial, particularmente las que se presentan como
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resultado de los acuerdos de integracion y de los sistemas de preferencia
como CAN, ALIDE y ATPDEA y SGPA, suscritos y otorgados a Colombia.

3.1.3 FINANCIACION DE LA PYME

Una de las barreras que han obstaculizado el crecimiento y mayor desarrollo del
sector empresarial de las pequefias y medianas empresas (PYMES) colombianas
es la dificultad para acceder a un adecuado financiamiento de sus necesidades,
principalmente de capital de trabajo. Ademas, el pals ha carecido
tradicionalmente, al igual que América Latina en general, de una cultura de capital
de riesgo, debido sobre todo a las dificultades para financiar negocios en vias de
mejoramiento y crecimiento y no existe el o los organismos que se concentren en
el desarrollo de proyectos innovadores que, al tiempo que doten a las PYMES del
capital de riesgo, presten la asistencia técnica que requieren para su crecimiento.

Estas dificultades son aiin mas grandes cuando del capital semilla para la creacion
de nuevas fuentes de trabajo se trata y es por ello que programas, como el de
Jovenes Emprendedores del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el de
Ventures de la Revista DINERO y otros, creados para incentivar, promover ylo
desarrollar la creatividad empresarial, se ven frustrados en sus objetivos al no
lograr que ideas innovadoras de esfudiantes se conviertan en nuevas empresas
generadoras de riqueza social y ellos sigan en la bisqueda de un empleo cuyas

oportunidades son cada vez mas escasas.

Antes estas dificiles circunstancias a las que se enfrenta este sector empresarial y
que impiden, por una parte la creacion (formacion) de nuevos negocios y por otra,
el mayor desarrollo y mejoramiento de las pequefias y medianas empresas
existentes, hemos considerado necesario que se cree un organismo
especializado en la PyME bajo la forma de un fondo de inversién que, mediante el
apoyo accionario generado en una parte importante de las utilidades de entidades
gubernamentales (BANCOLDEX, FNG, Banco de la Reptiblica, SENA, FONADE),
de fundaciones nacionales e internacionales, de los fondos de pensiones y
cesantias y de agencias multilaterales de financiamiento aporten la financiacion
necesaria para atender a los requerimientos de las PYMEs y lograr su adecuado
financiamiento en condiciones acordes con su verdadero potencial, contribuyendo
asi al desarrollo, mejoramiento y competitividad de las PYMES para mantenerse y

crecer en los mercados nacional e internacional.

3.1.4 PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD DE LAS PYMES

El sector empresarial de las micro, pequeiias y medianas empresas colombianas
como se sefialé en los parrafos anteriores, ha carecido tradicionalmente, al igual
que en general en América Latina, del acceso al financiamiento otorgado por el
sector financiero, siendo ello una de las principales causas de no haber alcanzado
el mejoramiento de su productividad, competitividad, innovacion y desarrollo
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tecnologico y no haberse fortalecido en su capacidad de gestion para adaptarse a
las nuevas condiciones del mercado.

A una estructura financiera inadecuada, a la no siempre disponibilidad de las
garantias exigidas, a un elevado costo (la mayor tasa) de los recursos ajenos y a
la no siempre adecuada formacion financiera y contable de sus duefios-gerentes,
se afladen otras barreras que dificultan su crecimiento e incrustacién en los
mercados mundiales y que no les permite mejorar su productividad y
competitividad como son las relacionadas principalmente con la falta de una
cultura exportadora y de profesionalizacién de la administracién, que solo se
lograria a través de una capacitacion constante en gestion empresarial y alta
gerencia de su propietario, que sigue considerando que “nadie sabe mas de su
negocio que él, que lo ha creado y manejado por tanto tiempo” y no acepta que
para internacionalizarse el emprendedor debe ser reemplazado por el gerente con

vision del negocio a mediano y largo plazo.

Esta falencia en la formacion del recurso humano, que el Congreso buscé superar
al estipular en la Ley 590 de 2000 la obligacion del ICETEX de destinar
"...recursos y programas a facilitar la formacion y el desarrollo del capital humano
vinculado a las Mipymes. ” se ha visto trunca, ya que a la fecha esa entidad no ha
dado aplicacion a esa norma y a los empresarios solo se les ofrecen programas de
educacion continuada no subsidiados y a los cuales muy pocos tienen acceso por

su relativo alto costo.

Como consecuencia de todo lo anterior y al no superar estas falencias, es muy
poco probable que el sector empresarial colombiano de las PYMES pueda
aprovechar y ni siquiera considere las grandes oportunidades que ofrece el
mercado mundial, particularmente las que se presentan como resultado de los
acuerdos de integracion y de los sistemas de preferencia como CAN, ALCA,
ATPDEA y SGP suscritos y otorgados a Colombia y contrarrestar asi la debilidad

de la demanda nacional.

Esta ausencia de los mercados internacionales en forma masiva y sostenible,
limitando sus oportunidades de crecimiento al reducido mercado doméstico, ha
ocasionado que el sector no haya sido lo fundamental que lo ha sido en el notable
crecimiento econémico de otros paises como ltalia y Espafia y los del sudoeste
asiatico, debido especialmente a su alta participacion en el comercio exterior de
esos paises, al encontrar en el mercado mundial el estadio para lograr su
crecimiento y desarrollo, gracias a herramientas gubernamentales y privadas que
las han apoyado en el mejoramiento de su gestion administrativa, comercial y

financiera.
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3.2 LAS CONFECCIONES EN COLOMBIA

Este sector de la industria Colombiana ha sido a lo largo de la historia uno de los
mas importantes por el crecimiento que ha tenido a lo largo de los afios y por el
aumento de las exportaciones debido a la reduccion de posiciones arancelarias.

Las confecciones buscan ser mas eficientes ante productos diferenciadores, que
le permitan obtener una ventaja competitiva en el mercado mundial, cuya
competencia relevante son China e India respectivamente.

3.24 PARTICIPACION DE LAS CONFECCIONES EN EL PIB

Se ha reducido durante los tltimos afios, al pasar del 1,13% en 1992 al 0,74% en

2000, lo cual corresponde a $448.113 millones y $1.278.515 millones
respectivamente. (Fuente: ANIF)

Cuadro No.3.1

[ PARTICIPACION DELAS CONFECCIONES EN EL PIB DEL PASS =
Cilras en rllones de peios B

ANO PRENDAS DE VESTIR PIB TOTAL PARTICIPACION %

1952 448,113.00 39,720,752.01 T
1953 492,763.00 52271,683.0 0.947)
1994 466,307 .00 67,532,862.0 0.69%
1955 568,878.00 £4,439,107.00 0.677%
1976 702,527.00 100,711,389.0¢ 0707
1957 789,788,01 121,707,501.0C 0.65%
1958 972,849.00 140,433,322.0C 0.4971
1959 1.049,802.0 151,565,005.0C 0.697
2000 1,278,515.00 17372980600 0.74%
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Figura No.3.1

Crecimiento del Sector
de Confecciones

Produccidn
[millcnes de

3.2.2 PARTICIPACION DE LAS CONFECCIONES EN EL EMPLEO
INDUSTRIAL

La participacion de este sector en cuanio al empleo industrial equivale al 10%. En
el afio 2000, las Pymes en el sector de las confecciones emplearon a 25.971
personas, 328 menos que en el afio 1999, de esta forma teniendo una reduccion
del empleo en este sector en los (ltimos afios. Las confecciones en el sector de
mayor generacion de empleo en la Pyme Industrial y su tasa de crecimiento de
largo plazo del empleo es del 4,8% anual (Fuente: ANIF)

3.2.3 EXPORTACION DE CONFECCIONES DE COLOMBIA
Estados unidos es el destino mas relevante con un (48,20%), seguido de

Venezuela (18,21%), Costa Rica (5,52%), Alemania (3,89%), Ecuador (3,65%) y
Chile (2,71%). Estos mercados retinen el 82,18% de las exportaciones.
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Cuadro No.3.2
EXPORTACIONES DE CONFECCIONES COLOMBIANAS
Citras an milanes ge adlares. Valor FOB.
PAIS 1995 1996 1997 1998 Paricipacién 1998
USA 324,41 288,94 24434 228,51 48,209
enazJzla 132,93 74,42 78,41 84,34 16,215
||E»sta Rico 7,04 974 22,49 25,18 55
Alamana 20,4 22.5% 1% 54 18,43 3.69%
Eeuaant 10.57] 14.54 1574 17.31 3659
Chile 12,24 13.5¢ 17.04 12,87 2.7 1%
Rasto &1,37] 87,03 87.04 §451 17.62%
IlToroI 591.45| 513,08 48165' 47424 1009
Figura No.3.2
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Las ventas en las exportaciones representaron el 23,5% vy llegaron a us $49
millones, la mas alta de la Pyme industrial. Segun el estudio de ANIF, en el afio

2000.

21



Plan de Marketing para Syspro Consultores Lida.

3.2.4 IMPORTACIONES PYMES SECTOR CONFECCIONES

Cuadro No.3.3
IMPORTACIONES DEL SECTOR DE CONFECCIONES
. Cifras enmilories de ddlares, Valor CIF,
PAIS 1995 1996 1997 1998 Participacién 1998
USA 50,80 42,70 60,40 49,6 54,45%
Fanamd 7,04 5,79 913 7.24 7.90%
Italia 4,14 4,34 5,70 5,86 6,43%
Ecuador 0,82 6,24 4,61 525 5,74%
Hong Kong 1,59 2171 2,03 434 4,786%
Venszuela 0,84 1,63 2.5§ 2,65 3.09%
Subtatal 45,27 62,89 86,45 75,44 82,3%%
Rasto 16,75 18,52 19,23 16,153 17,61%
Total 32,00 81,79 105,65 21,5 100%

(Fuente: ANIF)

Figura No.3.3

Tasa de apertura exportadora y tasa de penetracién de importaciones para
confecciones desde 1990 a 2004
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3.9.5 LAS CONFECCIONES POR DEPARTAMENTOS EN COLOMBIA

Las entidades territoriales con mayor indice de actividad en confecciones son
Antioguia, Bogota, Valle del Cauca, Santander, Risaralda, Atlantico, Tolima.

Cuadro No. 3.4

ENCUBSTA ANUAL MANUFACTURERA 20C0
CiFRAS DEL SECTOR DE CONFECCIOMNES (En mies de pesos)

Departaments O, ot % Parsono Perschal Remunerado jueldos Frestacionas
Estoplec, Personal Ocupado |5
eupado ermanente  [femporal

Antiogquio 267, 23295 23,037 14323 4358 112545054 70834975
ANAATCD 43 4457 7248 215 3284 13030243 408114
Bagatd 183 13440 29 3071 8372} 444 S083535Y A743074)
Calgat $ 427 102 245 7é 1810037 1114573
Cunanamnora 3 42 0.077] § ag 210154 11375¢
te. Sontorder 17 264 0 427) 134 10 726357 444047
Quind’o 10 184 0207 14 144 531919 3739463
Risaraldo 45 5364 8 7471 1233 2744 14596500 F787CE
Sortandss 73 2020 A 30 725 neg 7304027 4671941
Toima 24 12010 2943 208 ‘?QE‘ 8967419 4244048
IVole 104 9538 15.57% 3187 5815 33822741 2241755C
foroles 792 41257 30554 Zev20 252404134 152740307

3.2.6 FORTALEZAS Y DEBILIDADES SECTOR CONFECCIONES EN
COLOMBIA

(ANIF: Informe sectorial 2003)

o Caracteristicas de la demanda: Ha sido muy dinamico en los Ultimos
afios, ya que es un sector con una alta elasticidad precio de la demanda.

o Baja concentracién de ventas: Tiene uno de los mas bajos indices de
concentracion de las ventas. Este es el resultado en buena parte de la
diversidad de tecnologias disponibles en el sector que permite la viabilidad
de empresas grandes y pequeiias al mismo tiempo.

o Flexibilidad laboral: En la produccion de vestuario, la demanda laboral en
la modalidad de contratos temporales asciende al 32% de la ocupacion
total. Los indicadores de temporalidad, la relacién de costo por hora y el
costo laboral unitario muestran que el sector posee una estructura de costo

laboral flexible.
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o Sensibilidad a la devaluacién: Después del azucar, las confecciones son
las que mas se benefician de la devaluacion. Ello se debe a que su
orientacion exportadora en los ltimos afios ha sido casi 20 puntos superior
a la del promedio industrial, a que los niveles de contrabando se reducen
significativamente con una tasa de cambio devaluada y a que su coeficiente
cde penetracion de importaciones ha venido creciendo a un ritmo mucho
menor que el de su coeficiente exportador.

o Sensibilidad al contrabando: Este es uno de los cinco sectores
tradicionalmente mas expuestos al contrabando, pero también uno de loas
que mas ha visto reducir este fenomeno en los dltimos afios. La reduccion
de excedentes en los paises de Asia, la baja demanda interna y la fuerte
devaluacion del peso desde 1999, fueron los factores fundamentales que
explican el menor contrabando.

3.3 TIC (Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones) PARA LAS
PYMES

(TIC para las Pymes, IDC ESPANA, 2007) menciona: En los tltimos afios las
Pymes han incrementando el grado de acceso a las nuevas tecnologias: la
disponibilidad de tener un computador, el acceso a Internet y el uso de
herramientas de comunicacion como el movil han ido incorporandose de manera
significativa y decisiva como recurso habitual para el desarrollo de la actividad.

La globalizacion de la economia y conocimiento suponen una oportunidad y a la
vez un reto para el desarrollo empresarial de las pymes. Las TIC habilitan a las
pymes para expandir las fronteras de los mercados que operan.

3.3.1 INTERNET Y LA TECNOLOGIA EN LINEA

Desde el auge de Internet a finales de los afios noventa, las tecnologias de
Internet y en especial la tecnologia en linea parecen haber tomado la delantera en
lo que son aplicaciones de comunicacion e interfaz con el usuario (aclaremos que
por tecnologia en linea se hace referencia al conjunto de lenguajes, protocolos y
dispositivos necesarios para trabajar con aplicaciones basadas en el protocolo
TCP/IP). Con el término tecnologias en linea se refiere al conjunto de aplicaciones
necesarias para trabajar en entornos en linea con protocolo htip.
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3.3.2 EL CONCEPTO DE INTERNET

Seguin (TIC para las pymes, IDC ESPANA, 2007), menciona: Internet es una red
que cubre el planeta, es decir una red formada por la interconexion de otras redes
menores repartidas por todo el mundo, que a su vez estan formadas por la
interconexion de ofras redes, y asi sucesivamente hasta lograr la maxima
capilaridad. Estas redes de por si no son Internet, sino que requieren de un
elemento mas que las convierta en Internet, y este elemento es el protocolo
TCP/IP, dicho protocolo representa el nexo de unién entre las redes del mundo
que componen Internet y es el que permite la transmision de informacion de un

punto a otro del planeta empleando un lenguaje comun.

A través de esta red de redes y empleando el protocolo TCP/IP se han
desarrollado una serie de servicios y aplicaciones que son las que solemos
asociar en la practica con el concepto de Internet. Se refiere al servicio como los
sitos en la Red o el correo electronico que representan las principales

aplicaciones de Internet”.

Figura No.3.4
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3.3.3 COMERCIO ELECTRONICO

Comprende interacciones y transacciones por Internet. Para (Stanton, Etzel y
Walker, 2007) define: “cuando una empresa reconfigura sus operaciones de
mercado en torno de interacciones facultadas con su cadena de valor en la red, se
dedica al comercio electronico. Se trata de una red compleja que puede unir
muchas empresas en diferentes niveles de un canal de distribucion en lo que se

llama una extranet”.

3.3.4 EL VALOR DE LA RED PARA LA EMPRESA

(TIC para las pymes, 1DC ESPANA, 2007) menciona: el desarrollo de la Red y las
aplicaciones TCP/IP ha representado y sigue representando una gran oportunidad
para la mejora del negocio en el contexto empresarial.

En la figura No.5, resume de modo esqueméatico las oportunidades de la Red para
la Pyme.
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Figura No.3.5
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Fuente: (TIC para las pymes, IDC ESPANA, 2007). p.186
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Figura No.3.6
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3.4 MARKETING

La definicion de marketing, segin (Stanton, Etzel y Walker,2007) “es un sistema
total de actividades de negocio ideado para planear productos satisfactorios de
necesidades, asignarles precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a

fin de lograr los objetivos de la organizacion”.

3.41 CONCEPTO DE MARKETING

Los empresarios que adoptan una orientacion al mercado reconocen que el
marketing es vital para el éxito de sus organizaciones, reflejada en darle al cliente
la maxima prioridad. Segun (Stanton, Etzel y Walker, 2007), el concepto de
marketing: “hace hincapié en la orientacion al cliente y en la coordinacion de las
actividades de marketing para alcanzar los objetivos de desemperio de la

organizacion”.

Se basa en las tres ideas que se ilustran en la figura No. 3.7

Figura No.3.7
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Fuente: Stanton, Etzel y Walker (2007), Fundamentos de Marketing. McGraw —Hill. p.11

e Toda planeacion y las operaciones deben orientarse al cliente. Esto es, cada
departamento y empleado deben aplicarse a la satisfaccion de las
necesidades de los clientes. (Stanton, Etzel y Walker,2007)

o Todas las actividades de marketing de una arganizaciéon deben coordinarse.
Esto significa que los esfuerzos de marketing (planeacion de producto,
asignacion de precios, distribucion 'y promocién) deben idearse y
combinarse de manera coherente, congruente, y que un ejecutivo debe
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tener la autoridad y responsabilidad totales del conjunto completo de
actividades de marketing. (Stanton, Etzel y Walker,2007)

o El marketing coordinado y el orientado al cliente es esencial para lograr los
objetivos de desempeiio de la organizacién. El desempefio de un negocio
generalmente se mide en términos de rendimiento sobre la inversion, precio
de las acciones y capitalizacion de mercado. Sin embargo, el objetivo
inmediato podria ser algo menos ambicioso que acerque a la organizacion
a su meta definitiva. (Stanton, Etzel y Walker,2007)

A veces el concepto de marketing sencillamente se expone como una orientacion
al cliente, sin embargo, es importante tener presente que un compromiso como
ése implica las actividades gerenciales para implementarlo. (Stanton, Etzel y

Walker, 2007)

3.4.2 SEGMENTACION

(Stanton, Efzel y Walker, 2007) la segmentacion la define como: “el proceso de
division del mercado total de un bien o servicio en varios grupos menores y
homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada grupo
son semejantes respecto de los factores que influyen en la demanda”.

3.4.3 MERCADO

Para (Stanton, Eizel y Walker, 2007) define mercado como: “las personas u
organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y deseo para

gastarlo.

3.4.4 MERCADO META

Segin (Stanton, Etzel y Walker, 2007) define: “a un segmento de mercado
especifico (personas u organizaciones) en el que las empresas enfocan sus
esfuerzos se le llama mercado meta”.

3.4.5 LA MEZCLA DE MARKETING

Para (Zikmund y D’amico, 1993) define la mezcla de marketing como: el resultado
de los esfuerzos de la gerencia para combinar creativamente actividades de
mercadotecnia interrelacionadas e interdependientes. Al enfrentarse a una vasta
eleccion de medios, mensajes, precios, métodos de distribucion y demas variables
de mercado, se debe seleccionar y combinar los “ingredientes” de la mezcla de

mercadotecnia de la organizacion.
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A fin de lograr los objetivos organizacionales, esta mezcla debe alterarse y
modificarse conforme aparecen nuevos problemas y cambios ambientales. Sin
bien la mezcla de marketing son: producto, plaza (distribucion), precio y
promocién. A estos elementos comunmente nos referimos como las “4 p's del
marketing” y, en virtud de que toda posible actividad de marketing puede
colocarse dentro de una de estas estrategias, las 4 p’s constituyen un marco que
puede utilizarse para formular un plan simple de marketing requeriria la
consideracion de cada area mayor de la mezcla y quiza involucre la creacion de
subestrategias dentro de cada categoria. Debido a que estas variables de la
mezcla de marketing pueden recibir la influencia de los gerentes, también se les

llama variables controlables.

o Primer elemento: Producto

E] termino producto se refiere a lo que la empresa o lo que la organizacién no
lucrativa ofrece a sus consumidores o clientes en perspectiva, sin importar que se
trate de un articulo tangible, como un auto, o0 un servicio, como un viaje en avion o
un beneficio intangible como sentirse segura una persona de que su aspecto es

excelente.

o Segundo elemento: Plaza

la determinacion de cémo los articulos llegan a la clientela, con que rapidez y en
qué condicién involucra estrategia de plaza o distribucién. La transportacion, el
almacenaje, el manejo de los materiales y demas cosas semejanies son
actividades de distribucion fisica. La seleccion de mayoristas, detallistas u otros
tipos de distribuidores es también un problema de plaza, puesto que estos
intermediarios comprenden canales de distribucion.

o Tercer elemento: Precio

La cantidad de dinero o, en ocasiones, articulos o servicios, que se entrega a
cambio de alguna cosa, es su precio. En otras palabras, el precio es lo que se
intercambia por el producto. Asl como el cliente compra un articulo con dinero en
efectivo, también el fabricante “compra’” el dinero del cliente con el producto.

o Cuarto elemento: Promocion

La esencia de la promocion es la comunicacion. El anuncio, la venta personal, la
publicidad y la promocion de ventas son todos ellos formas de comunicacion que
informan, recuerdan o persuaden. La mezcla de promacion de la empresa es su
combinacion particular de estos instrumentos de comunicacion. Ciertas firmas
pueden dar énfasis al anuncio, mientras que otras dificiimente se anuncian en lo
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absoluto. La promocion proporciona informacion que estimula a los consumidores
a responder. Resulta obvio que lo que se comunica es informacion persuasiva
respecto a los otros elementos de la mezcla de marketing, como los usos del
producto o el nuevo precio mas bajo que se ofrece durante cierto periado de

ventas.

3.4.6 INVESTIGACION DE MERCADQOS

La investigacion de mercados, permite tomar decisiones basadas en datos
recabados objetiva y sistematicamente, mas que en la intuicion. Para (Zikmund y
D'amico, 1993) define la investigacion de mercados como: “el proceso sistematico
y objetivo para generar informacién como auxiliar en toma de decisiones de
mercadotecnia. Este proceso incluye especificar queé informaciéon se requiere,
disefiar el método de recabar informacion, manejar e implantar la coleccion de
datos, analizar los resultados y comunicar los hallazgos y sus implicaciones.

Figura No.3.8
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(i SISTEN DEBIDLIOTECAS UM



Plan de Marketing para Syspro Consultores Ltda.

3.4.7 PRODUCTO

Un producto puede tener tantos aspéctos y beneficios, se ha llegado a hablar y
pensar en términos del producto total. (Zikmund y D’amico, 1993) menciona: “el
producto total alude al amplio espectro de beneficios tangibles e intangibles que

un comprador podria obtener de un producto una vez que se ha comprado. La
palabra “producto” por si misma sugiere una vasta gama de cosas, desde articulos

tangibles hasta servicios e ideas”.

3.4.8. SERVICIOS

Practicamente todos los servicios requieren bienes de apoyo. Segin (Stanton,
Etzel y Walker, 2007) define los servicios como: “actividades identificables e
intangibles que son el objeto principal de una transaccion disefiada para brindar a
los clientes satisfaccion de deseos o necesidades”.

3.4.9 POSICIONAMIENTO

Para (Stanton, Etzel y Walker, 2007) define:"el posicionamiento es el uso que hace
una empresa de todos los elementos que dispone para crear y maniener en la
menie del mercado meta una imagen particular en relacion con los productos de la

competencia”.

3.5 PLAN DE MARKETING
(Fernandez Valifias, Manual para elaborar un plan de mercadotecnia 2001)

Segun este autor, el plan de marketing es un documento que se elabora
anualmente y contiene objetivos y estrategias del area.

o Pasos:

1. Analizar la mision y filosofia de la empresa
2. Elaborar la evaluacion del negocio

3. Determinar supuestos del mercado

4. Elaborar anélisis SWOT

5. Determinar los objetivos del area de mercadotecnia
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6. Planteamiento de tacticas y acciones especificas

7. Elaborar el presupuesto
8. Calendarizacion de actividades

9. Disefiar las medidas de supervision, evaluacion y control

3.6 EL PROCESO DE DECISION DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

enciona: “para lidiar con el ambiente de
dores entran en un proceso de decision.
o como la resoluciéon de problemas.
lver mediante una compra, el
llegar a una decision”.

(Stanton, Etzel y Walker, 2007) m
marketing y hacer compras, los consumi
Una forma de examinar ese proceso es verl
Cuando se enfrenta a un problema que puede reso
consumidor pasa por una seria de etapas loégicas para

Figura No.3.9
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3.7 COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE NEGOCIOS

De acuerdo con (Stanton, Etzel y Walker, 2007) El comportamiento de compra de
negocio a negocio o comercial, como el de compra de consumo: “se inicia cuando
se reconoce una necesidad (un motivo). Esto conduce a una actividad orientada a

una meta, ideada para satisfacer la necesidad”.

3.7.1 LA IMPORTANCIA DE LA COMPRA DE NEGOCIOS

(Stanton, Etzel y Walker, 2007) menciona: en'la mayoria de las compaiiias, la alta
administracion se ha dado cuenta que las decisiones de compra que hacen sus
organizaciones son una parte importante de la estrategia global. Asegurar los
productos correctos en el momento correcto y al precio correcto puede jugar un
papel importante en el desempefio de una firma al menos por tres razones

principales:

o Las compafilas estan ganando menos y comprando mas. Cuando [os
proveedores externos cobran esa importancia, la compra se convierte en un

renglon estratégico primordial.

e Las empresas se hallan sometidas a intensas presiones de calidad y
tiempo. Para aminorar los costos de trabajar en vano y mejorar la eficiencia,
las compafiias no admiten ya componentes ni suministros defectuosos. Por
lo tanto, el precio es s6lo uno de los criterios de decision utilizados en la

seleccion de vendedores.

o Las compafiias estan concentrando sus compras. Para obtener lo que
necesitan, las empresas tratan con menos proveedores, pero a la vez forjan
relaciones de “asociacion” a largo plazo con ellos. Esta participacion se
extiende mas alla de la compra para incluir aspectos como colaborar en el
desarrollo de nuevos productos y compartir informacion sobre inventarios,

calendarios de produccion y costos.
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3.7.2 EL PROCESO DE DECISION DE COMPRA EN LOS NEGOCIOS

Para (Stanton, Etzel y Walker, 2007) lo define como: es una secuencia de cinco

pasos, lo cual se plantea graficamente en el centro de la figura 3.10

Figura No.3.10
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o Recompra direcla @
o Recompra modificada

o De cadena de aprovisionamiento
e Deleallad

f
CENTRO DE ‘
COMPRAS i
|
e Usuarios r
o Gente que influye
| o Personas que deciden
o Inspectorcs de flujo
e Compradores
PROCESO DE DECISIONDE | |
COMPRA DE NEGOCIOS {
Reconocimicnto
de la necesidad PROCEDIMIENTOS
DE COMPRA
Identificacion e Directo
de alternativas
e De frecuencia
(:: e Por tamafio de pedido
LEvaluacion e De negacion
de alternalivas o De reciprocidad
- e De servicio
Decisiones de compra
y otras decisiones afines o De confianza
e De alquiler
Comportamiento
poscompra
RELACION ENTRE
COMPRADOR Y
VENDEDOR

Fuente: Stanton, Etzel y Walker (2007), Fundamentos de Marketing. McGraw —Hill. p.134
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CAPITULO IV
DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo, se describiran los pasos de estudio para desarrollar una
investigacion de mercados con la finalidad de implementar un plan de marketing

para Syspro Consultores Ltda.

4.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

=« Conocer los sistemas de ventas que utilizan los empresarios en el sector de
las confecciones en Bucaramanga.

» Conocer la percepcion que tiene el sector de las confecciones ante el
implemento de aplicaciones Web al negocio.

= Determinar las preferencias de adquisicion de servicios de aplicaciones
Web con respecto a los competidores.

= Conocer el grado de posicionamiento que tienen los competidores de
Syspro Consultores Lida.

4.2 GRUPO OBJETIVO

La investigacion se aplico a empresario de Pymes en el sector de las confecciones
en la ciudad de Bucaramanga.

4.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
El objetivo general de este proyecto es lograr posicionar a Syspro Consultores

Ltda con el nuevo servicio que pretenden (Desarrollo Web, Alojamiento Web y
Comercio Electronico) hacia las Pymes en el sector de las confecciones en la

ciudad de Bucaramanga.
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4.4 PLANIFICACION DEL DISENO DE LA INVESTIGACION

Actualmente existen diversos métodos para realizar una investigacion,
dependiendo de las necesidades que se tengan con respecto a un tema
determinado, para dar solucién y de esta manera elegir el tipo de investigacion

adecuada acorde con el objetivo a concretar.

Dentro de los tipos de investigacion se encuentra la de tipo exploratoria, el cual
menciona (Malhotra, 1997): “el objetivo de la investigacién exploratoria es
examinar o buscar a través del problema o situacion para dar una mejor idea o

comprension del mismo.

Para lograr el objetivo general de este proyecto, se comenzara con una
investigacion exploratoria debido a que no se sabe cudl es la percepcion que
tienen las Pymes en el sector de las confecciones en la implementacion de
aplicaciones Web. Por (ltimo, se finalizara con una investigacion descriptiva en el
cual los datos que sean recolectados ayudaran a medir el grado de

posicionamiento la competencia relevante.

4.5 HIPOTESIS

Como complemento hacia el objetivo general de este proyecto, se plantean
hipotesis, el cual (Malhotra, 2007) define hipétesis como: “un enunciado o
proposicion acerca de un factor o fenémeno que no ha sido probado y es de

interés para el investigador.

Para (Zikmund y D’amico, 1993) una hip6tesis es: “una proposicion no probada o
posible solucion de un problema, una declaracion que puede respaldarse o

refutarse con datos empiricos.

Las hipotesis que se plantearia seria la siguiente:

e En base a los beneficios de Syspro Consultores Ltda, es factible la
introduccion y posicionamiento del nuevo servicio de (Desarrollo Web,
Alojamiento Web y Comercio Electronico) dirigida a las Pymes en la ciudad
de Bucaramanga, sector confecciones.
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4.6 FUENTE DE DATOS PRIMARIOS

Estos datos se recolectan especificamente con el propésito de suplir las
necesidades inmediatas de la investigacion. Se realizaran encuestas a las Pymes
en el sector de las confecciones en la ciudad de Bucaramanga, de este modo, la
informacion que se recopilara daria solucion a los objetivos especificos planteados

en el proyecto.

4.7 FUENTE DE DATOS SECUNDARIOS

Los datos que se pueden encontrar en la empresa, se denominan como fuentes
internas, el cual abarca la historia y la informacion relevante de Syspro

Consultores Ltda.

También existen las fuentes de datos externas, el cual se originan fuera de la
empresa. Estas se pueden encontrar por medio de libros con todo lo relacionado
con el marketing, revistas, paginas Web, camara de comercio de Bucaramanga
entre otros, que competen con el tema de aplicaciones Web.

La metodologia que se utilizo para la recoleccion de datos fue mediante encuesta
telefonica, dirigida a los empresarios del sector de las confecciones para la
identificacion de fortalezas y debilidades de Syspro consultores Ltda. Se realizo
una entrevista a profundidad con la ing. Liliana serrano, gerente general de la
empresa, de igual forma, se elaboraron dos entrevistas dirigidas hacia la
competencia relevante, para conocer cual ha sido el comportamiento de las
aplicaciones Web hacia las Pymes, qué planes o paquetes disponen para los
clientes en torno a aplicaciones para comercio electronico, que estrategias de
marketing utilizan para captar clientes y cuales han sido los logros que han

obtenido en su empresa.

4.8 SELECCION DE LA MUESTRA

Segln la Camara de Comercio de Bucaramanga, en la ciudad estan registradas
600 empresas de confecciones.

Para ia seleccion de la muestra, se utilizé esta formula para poblaciones finitas:
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Tamaiio de la muestra:

p*q
n=
E*2 #p*qg
Zh2 N

e n = Muestra

e p = Probabilidad de que un hecho sea factible

e ¢ = Probabilidad de que un hecho no sea factible
o E = Factor de error permitido

e Z = Probabilidad de que un hecho sea factible correspondiente a un
intervalo de confianza de 95%

e N = Poblacion

Asignando valores obtenemos:
p = 50%
q=50%
E=10%
Z =196

N = 600 empresas de confecciones en Bucaramanga.
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Sustituyendo los valores:

(0,5) * (0,5)

n=
(0,1%2 + (0,5) *(0,5)

(1,96)"2 600
n = 83 encuestas
4.9 RECOPILACION DE DATOS

La aplicacion de las encuestas se realizd mediante encuestas telefonicas a las
Pymes del sector de las confecciones en la ciudad de Bucaramanga.

En primera instancia se realizo una prueba piloto para determinar si el instrumento
de medicion era entendible y el apropiado para su posterior aplicacion.

4.91 FICHA TECNICA

Cuadro No.4.1

FICHA TECNICA

Aiio de realizacion:

13 - 30 Abril de 2009

Universo: Pymes sector confecciones
Poblacién: 600 Empresas de confecciones en B/manga
Unidad de Muestreo: Empresarios confecciones

Area de cobertura:

Bucaramanga (Santander)

Tipo de muestreo:

Probabilfstico - Aleatorio Simple

Técnica de recoleccion datos:

Encuesta via telefénica

Tamaiio de la muestra:

83 Encuestas

Margen de Error Estimado:

+ [ -10%

Nivel de Confianza:

95%;:Z=196;p=q=05

No. de preguntas formuladas:

17 preguntas
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CAPITULO V

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

5.1 RESULTADOS

En este capitulo se presenta los resultados obtenidos por los instrumentos de la
investigacion de mercados elaborada para Syspro Consultores l.tda.

Se expresan de forma gréafica con tablas de frecuencias y cruce de variables con
una breve descripcion, generados a través del software estadistico SPSS.

Figura No.5.0.1

En esta gréfica, se logra apreciar que del total de empresas de confecciones
encuestadas, el 27% ha estado presente en el mercado en el rango de 6 a 10
afios, seguido de las empresas que han estado por mas de 20 afios presente en la

ciudad de Bucaramanga con el 24,1%.

L8slacclono el rango do aflos an que la emprosa ha estado presente en
el mercado?

[ menor a 1 a0
Hisazo
Oasaios

B rmoyor a 20 et
H6a106%s
(1118 15pf0n
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Cuadro No.5.0.1

sSelacclone el rango de afios en que la empresa ha estado presente on el mercado?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

lvalid  menora 1 afio 2 2,4 24 2,4
1ab afios 12 14,6 14,5 16,9
6 a 10 affos 23 27,7 27,7 44,6
11 a 15 afios 23 27,7 21,7 72,3
16 a 20 3 36 38 75,9
mayor a 20 afios 20 241 241 100,0
Total 83 100,0 100,0|

Figura No. 5.0.2

En esta grafica se aprecia que el 36,14% de las empresas de confecciones
encuestadas posee en nomina no mas de 10 empleados, seguido respectivamente
con el rango de 10 a 20 empleados que equivale al 21,69%

4 Cuéntos emplendos tlene aciualmento su empresa?

Wl menor o 10 empleadon
[110 8 20 enploados
[121 a 30 erpleados
[H 31 a 40 empleados
[141 a 50 enplesdos
[ mayor a 60 empleados
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Cuadro No.5.0.2
¢Cuéntos empleados tlene actualmente su empresa?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valld  menora 10 empleados 30 36,1 36,1 36,1

10 a 20 empleados 18 21,7 21,7 57,8
21 a 30 empleados 2 2.4 24 60,2
31 a 40 empleados 17 20,5 20,5 80,7
41 a 50 empleados 13| 16,7 15,7 96,4
mayor a 50 empleados 3 3,6 3,6 100,
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.0.3

El sistema de ventas que mas predomina en el sector de las confecciones es la
venta directa personal por muestrario con un 72,73%. ks el que ha sido siempre
por tradicion y el mas efectivo segun los empresarios encuestados.

4 Qué slstema de ventas es el quo predomina actualmenta en su emprasa?

[@vents personat catalogo
[Clventa personak-mussirario
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Cuadro No.5.0.3
2 Qué sistema de ventas es el que predomina actualmente en su em presa’?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid  venta directa-personal 61 73,6 73,5 73,5
venta personal-catalogo 6 7,2 7.2 80,7
venta personal-muestrario 16 19,3 19,3 100,0}
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.0.4

Del sistema de ventas mas utilizado por parte del sector de las confecciones, el
66,88% lo califican como bueno y obteniendo el mismo porcentaje la calificacion
de aceptable y excelente con el 14,46% respectivamente.

4 C6mo calificaria el sistoma de ventas que utiliza su emprosa?

8 regutar
Heceptable
Obuveno
Mexcetonto
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Cuadro No. 5.0.4

4 C6mo callficaria el sistema de ventas que utiliza su empresa?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  regular 1 1,2 1,2 1,2
aceptable 12 14,5 14,5 15,7|
bueno 58 69.94 69,9 85,5
excelente 12 14,5 14,5 100,0|
Total 83 100.0[ 100,0

Figura No.5.0.5

Ante la posibilidad de reducir intermediarios en las transacciones de ventas, el
50,60% de los encuestados califica posibilidad como buena, seguido de la
calificacion de aceptable con un 27,71%

Callfique sagiin: Gémo veria usted la posibllidad de reduclr Intermediarlos en las
transacclones de ventas que genara la empresa, de esfa manera hajar costos y obtener

mayor utilidad?
M regular
[H aceptable
[Cbueno
[ excelente
‘_14.46'- ZD g N
27,71%
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Cuadro No.5.0.5

Callfique segin: ;Como veria usted la posibllidad de reducir intermediarios en
las transacclones de ventas que genera la empresa, de esta manera bajar
costos y obtener mayor utilidad?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  regular 6 7.2 72 7.2
aceptable 23 27,7 27,7 34,9
bueno 42 50,6 50,6 86,5
excelente 12 14,56 14,5 100,
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.0.6

En esta pregunta, ninguno d
podia realizar ventas en todo

calificaron como excelente con un 57,83%.

Callfique segiin:
del afio, las 2

Como ve usted la posibliidad de realizar ventas los 365 dias
horas del dia; dejando a un lado los dias mueites como
domingos y festivos?

W reguiar
[Heceptable
Cbueno
[ excelante

e los empresarios encuestados tenia idea de como
el afio las 24 horas del dia, pero esa posibilidad la
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Cuadro No.5.0.6

Califique segiin: ¢Como ve usted |a posibilidad de realizar ventas los 365 dias
del afio, las 24 horas del dia; dejando a un lado los dias muertos como

domingos y festivos?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid  regular 1 1,2 1,2 1,2
aceptable 6 7.2 72 84
bueno 28 33,7 33,7 42,2
excelente 48 57,8 57,8 100,0
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.0.7

Segan el

siguiéndole la calificacion
establecer conexiones con

buscando siempre la calidad a los mejores precios.

Califique fa importancla que tendria establecer conexlones con nlimero
limKado de proveedores tenlendo asi mayores oportunidades de negoclar

[ reguiar
[ sceptatia
busno
Bl excelents

gréfico, los empresarios califican como buena, con el 60,24%,
de excelente. Esto es debido que ante la posibilidad de
diversos proveedores, se podria realizar negocios
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Cuadro No.5.0

8

Califique la Importancla que tendria establecer conexiones con numero
ilimitado de proveadores tenlendo asi mayores oportunidades de negoclar

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid  regular 1 1,2 1,2 1.2
aceptable 4 4.8 4.8 6,01
bueno 50 60,2 60,2 66,3
excelente 28 33,7 337 100,0}
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.0.9

En esta grafica, se puede apreciar que en cuanto a la pérdida de

mercancia en las

empresas de confecciones esta muy equilibrada. Las empresas que han tenido
pérdidas en la actualidad con el 46,99% y las que no con el 53,01%.

4Ha tanldo problemas por pérdidas de mercancia en su empresa?

(50
Hno
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Cuadro No.5.0.9

¢Ha tenido problemas por pérdidas de mercancia en su empresa?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valld  si 39 47,0 47,0 47,0
no 44 53,0 63,0 100,0
Total 83 100,0 100.0&

Figura No.5. 1.0

l Del total de 83 empresas de confecciones encuestadas, 38 estan realizando
{ exportaciones y 45 no estan realizando actualmente.

Se puede apreciar con un 54,22% las empresas que no estan realizando
exportaciones y con un 45,78% las que si estan realizandolas. Dentro de las
empresas que no exportan, algunas lo hablan hecho anteriormente.

s Actualmente esta realizando exporiaclones?

Msl
=
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Cuadro No.5.1.0

sActualmente esta realizando exportaciones?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
fvalid si 38 45,8 45,8 45,8
no 45 54,2 54,2 100,0
Total 83| 100,0 100,0

Figura No.5.1.1

De las empresas en el sector de confecciones que actualmente estan exportando,
el cual son 38 empresas, el 61,54% dice que el comportamiento de las

exportaciones es bueno, seguido con el 23,08% regular.

ortaintento de las exportaclones en la empresa
ltimamente?

sAsu critarlo, cdmo ha slido el

[ regutar
aceptabia
Fbovsno
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Cuadro No.5.1.1

¢A su criterio, cémo ha sido el comportamiento de las exportaciones

en la empresa dltimamente?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid no aplica 44 53,0| 53,0 53,0
regular 9 10,8 10,8 63,9
aceptable 6 7,2 7,2 71.1
bueno 24 28,9 28,9 100,0
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.1.2

En esta grafica se refleja con un 85,71% que a los empresarios del sector de las
confecciones que estan exportando en la actualidad, les gustaria utilizar canales
de ventas electrénicos, de esta manera poder obtener una ventaja competitiva y

expandir aun mas su mercado.

Como oxportador, yante los camblos tecnoldglcos a pasos & Igantados gle gustaria
ulilizar un canal de ventas elactrénlco que conslstiria en la compray venta de
Insumas, entre otros y poder "ndl"l“ndt!fr su linea de productos a traves de

nterne

no
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Cuadro No.5.1.2

Como exportador, y ante los camblos tecnolégicos a pasos aglgantados
¢ Lle gustarfa utllizar un canal de ventas electronico que consistiria en la
compra y venta de insumos, entre otros y poder vender sus lineas de
productos a través de Internet?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
[valid  no aplica 41 49,4 49,4 49,4
si 36 43,4 43,4 92,8
no 6 T2 7,2 100.0&
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.1.3

Esta gréfica refleja las empresas que no estan realizando exportaciones
actualmente. Con un 54,35% los empresarios que no estarian dispuestos a utilizar
canales de ventas electronicos y con el 45,65% si estarian dispuestos.

2 Estaria dispuesto a uillizar un canal de venias electrénlco para poder vender
sus productos a través de Intornet, el cual podria ser una el cual podria ser una
oportunidad para comenzar a exportar?

I
@ho
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Cuadro No.5.1.3

¢Estarfa dispuesto a utllizar un canal de ventas electrénico para poder vender
sus productos a través de Internet, el cual podria ser una oportunidad para

comenzar a exportar?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  no aplica 37 44,6 44,6 446
si 21 25,3 25,3 69,9
no 25 30,1 30,1 100,0
Total 83 100,0 100,0

En la Figura No.5.1.4, se refleja que Soluciones Informaticas, con un 39,8% es la
empresa dedica a aplicaciones Web que mas conocen las empresas de
confecciones encuestadas, seguida de Dominios en Linea con un 13,3%.

Es importante hacer notar que 18 de las empresas encuestadas no saben de la
existencia de ninguna de las empresas citas en la lista propuesta en la encuesta,
siendo un 21,7% los que contestaron NS/NR. A su vez, Syspro Consultores Lida.
no fue seleccionada en ninguna ocasién, debido a que ninguna de este sector la
conoce o la ha oido mencionar alguna vez.

Figura No.5.1.4

L Guél de estas empresas dedlcadas al desarrollo de aplicaclones Wab lo es
conocldo o ha oldo menclonar?

[l dorvinios en lnea
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Cuadro No.5.1.4

L Cuél de estas empresas dedicadas al desarrollo de aplicaciones Web le es conocido o ha

ofdo mencionar?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  dominios en linea " 13,3 13,3 13,3]

xkala 7 8,4 8,4 21,7
soluciones informaticas 33 39,8 39,8 61,4
link publicidad y tecnologia 7 8,4 8.4 69,91
soporte webco 7 8,4 8,4 78,3
NS/NR 18 21,7 21,7 100,0}
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.1.5

De las empresas que tienen mas posicionamiento, segun los datos 0

btenidos por

parte de los empresarios del sector de las confecciones, el 55,38% dice que ha

conocido la empresa seleccionada a traves de grupos de amigos, seguido por

medios de comunicacion con un 40%.

JAtravés de que hecho la conoce o la ha ofdo menclonar?
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Cuadro No.5.1.5

A través de que hecho la conoce o la ha oldo mencionar?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valld  no aplica 18 21,7 21,7 217
grupo de amigos 36 43,4 43,4 65,1
son clientes de ellos 3 3,6 3.6 68,7
medios de comunicacion 26 31,3 31,3 100,0}
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.1.6

De las 57 empresas que estarian dispuestas a utilizar comercio electrénico, 39
empresas estaran dispuestas a pagar estas aplicaciones con un 68,42%

s Estaria dispuosto a pagar entre un rango aproximado de $ 200y $600 mil
pesos mensuales por un aiio por esta nuavo canal do ventas?
sl
m
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Cuadro No.5.1.6

Estarfa dispuesto a pagar entre un rango aproximado de $200y $600 mil
pesos mensuales por un afio por este nusvo canal de ventas

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  no aplica 26 313 31,3 3,3
si 39 47,0 47,0 78,3
no 18 21,7 21,7 100,0
Total 83 100,0 100,0

Figura No.5.1.7

La asesoria, con el 60,87% es el valor agregado que les gustarla recibir las 57
empresas que estarian dispuestos a pagar por aplicaciones para comercio
electronico.

2 Qud la guataria como valor agregado, que le ofraclera una empresa que
desarrolla aplicaciones Web?

Hesesonia
Deerviclo post-venta

b SISTEMN DE BIBUIOTEGAS UNAR
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Cuadro No.5.1.7

4 Qué le gustaria como valor ag

regado, que le ofreclera una empresa que desarrolla

aplicaciones Weh?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  no aplica 37 44,6 44.6 44,6
asesoria 18 21,7 21,7 66,3
servicio post-venta 28 33,7 33,7 100,0
Total 83 100.0| 100.01

Figura No.5.1.8

En esta gréfica, refleja que las empre
seria por via telefonica con un 60,87%,

39,13%, para una cita posterior.

4Da qua forma le gustaria reciblr mayor Informaclon sobre eplicaclones Web
para sU emprasa?

Hietefonica
eorreo slectronico

sas de confecciones como primer contacto
seguido por el correo electronico con el
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Cuadro No.5.1.8

¢ De que forma lo gustarfa recibir mayor informaclén sobre aplicaciones Web para su

emprosa?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  no aplica 37 446 44,6 44,6
telefonica 28 33,7 33,7 78,3
correo electronico 18 21,7 21,7 100,
Total 83 100,0 100,0
5.2 RESULTADOS CRUCE DE VARIABLES
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent N I Percent
JActualmente esta realizando 83| 100,0% 0 ,0% 83 100,0%

exportaciones?

* 4, Como exportador, y ante
los cambios tecnologicos a
pasos agigantados ¢le
gustarfa utilizar un canal de
ventas electronico que
consistirfa en la compra y la
venta de insumos, entre olros
y poder vender sus lineas de
productos?
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LActualmente esta reall
I gustarfia utilizar un cana

| de ventas electrénico que consistiria en

zando exportaciones? * Como exportador, y ante los cambios tacnoléglicos a pasos agigantados ¢le

la compra y la venta de insumos, entre olros y pader vender sus
lineas de productos?

Crosstabulation

Como exportador, y ante los cambios
tecnolégicos a pasos agigantados ¢le gustarla
utilizar un canal de ventas electrénico que

consistiria en la

no aplica

si

no

Total

LActualmente esta
realizando exportaciones?

si

Count

% within ¢ Actualmente
esta realizando
exportaciones?

% within Como
exportador, y ante los
cambios tecnologicos a
pasos agigantados ¢le
gustarfa utilizar un canal
de ventas electronico que
consistirfa en la

% of Total

0
0%

0%

,0%

36
94,7%

100,0%

43,4%

5,3%

33,3%

2,4%

38
100,0%

45,8%

45,8%

no

Count

% within ¢ Actualmente
esta realizando
exportaciones?

% within Como
exportador, y ante los
cambios tecnol6gicos a
pasos agigantados ¢le
gustarla ufilizar un canal
de ventas electronico que
consistiria en la

% of Total

41
91,1%

100,0%

49,4%

0%

0%

0%

8,9%

66,7%

4,8%

45]
100,0%

54,2%

54,2%

Total

Count

% within ¢ Actualmente
esta realizando
exportaciones?

% within Como
exportador, y ante los
cambios tecnologicos a
pasos agigantados ¢le
gustaria utilizar un canal
de ventas electronico que
consistiria en la

% of Total

41
49,4%

100,0%

49,4%

36
43,4%

100,0%

43,4%

6
7,2%

100,0%

7,2%

83
100,0%

100,0%

100,0%
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Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2-
Value df sided)

Pearson Chi-Square 77,628° 2 ,000
Likelihood Ratio 106,833 2 ,000
Linear-by-Linear 40,106 1 ,OUOF
Association

N of Valid Cases 83

a. 2 cells (33,3%) have expected count less than 5. The minimum expected

count is 2,76.
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent Percent
L Actualmente esta 83| 100,0% ,0% 83| 100,0%

[realizando exportaciones? *

¢ Estarla dispuesto a utilizar
un canal de ventas
alectrénico para poder
vender sus productos a
través de Internet, el cual
podria ser una oportunidad
para comenzar a exportar?

En un 46,7%, las empresas que actualmente no estan realizando exportaciones
estarfan dispuestas a implementar el comercio electronico.
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¢Actualmente esta reallzando exportaciones? *
| sus productos a través de Internet,

Crosstabulation

¢, Estarfa dispuesto a utilizar un canal de ventas electrénico para poder vender
el cual podria ser una oportunidad para comenzar a exportar?

¢ Estarla dispuesto a utilizar un canal de ventas
electrénico para poder vender sus productos a
través de Internet, el cual podria ser una

no aplica

si

no

Total

LActualmente esta
|realizando exportaciones?

si

Count

% within ¢ Actualmente
esta realizando
exportaciones?

% within ¢ Estarla
dispuesto a utilizar un
canal de ventas
electrénico para poder
vender sus productos a
través de Internet, el cual
podria ser una

% of Total

37
97,4%

100,0%

44,6%

0%

0%

0%

1
2,6%

4,0%

1,2%

38
100,0%

45,8%

45,8%

no

Count

% within ¢, Actualmente
esta realizando
exportaciones?

% within ¢ Estarla
dispuesto a utilizar un
canal de ventas
electrénico para poder
vender sus productos a
través de Internet, el cual
podria ser una

% of Total

,0%

,0%

0%

21
46,7%

100,0%

25,3%

24
53,3%

96,0%

28,9%

45
100,0%

54,2%

54,2%

Total

Count

% within ¢ Actualmente
esta realizando
exportaciones?

% within ¢ Estarla
dispuesto a ufilizar un
canal de ventas
electrénico para poder
vender sus productos a
través de Internet, el cual
podria ser una

% of Total

37
44,6%

100,0%

44,6%

21
25,3%

100,0%

25,3%

25
30,1%

100,0%

30,1%

83
100,0%

100,0%

100,0%
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El sistema de ventas que mas predomina en las empresas encuestadas, es la
Venta Directa-Personal con un 73,8% y lo califican como un sistema bueno. Por
otro lado el sistema de ventas por correo no lo utilizan. La venta personal-
muestrario con un 68,8% es un dato representativo de otro sistema de ventas

utilizado.

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2~
Value df sided)

Pearson Chi-Square 79,132° 2 ,000
Likelihood Ratio 106,074 2 ,000
Linear-by-Linear 61,461 1 ,000
Association
N of Valid Cases 83

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum
expected count is 9,61.
Symmetric Measures

Asymp. Std.
Value Error” Approx. T° | Approx. Sig.
Interval by Interval Pearson's R ,866 ,037 15,569 ,000°
Ordinal by Ordinal ~ Spearman Correlation 891 ,042 17,619 ,000%
N of Valid Cases 83

a. Not assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢. Based on normal approximation.
Case Processing Summary

Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent N Percent
L Qué sistema de ventas es 83 100,0% 0 0% 83 100,0%

Ial que predomina
actualmente en su empresa?

* ,,Como calificarla el
sistema de ventas que utiliza
|su empresa?
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Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 5,297° 6| 506
Likelihood Ratio 5,039] 6 ,539
Linear-by-Linear Association ,054 1 816
N of Valid Cases 83

a. 8 cells (66,7%) have expected count less than 5. The minimum expected

count Is ,07.
Symmetric Measures
Value |Asymp. Std. Error”| Approx. T Approx. Sig.
Interval by Interval Pearson's R -,026 A1 -,232 B817°
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation -,037 ,116 -,334 ,739°
N of Valid Cases 83

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢. Based on normal approximation.

En esta tabla se puede observar la aceptacion del servicio de aplicaciones Web,
dependiendo del numero de empleados que tenga la empresa con el fin de medir

la capacidad que tiene.

Resumen del procesamiento de los casos

( Cuantos empleados tiene
actualmente su empresa? *
Estaria dispuesto a pagar
entre un rango aproximado
de $200y $600 mil pesos
mensuales por este nuevo

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
83 100,0% 0 0% 83 100,0%

canal de ventas
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¢ Cuéntos empleados tiene actualmente su empresa? * Estaria dispuesto a pagar entre un rango aproximado de

$200 y $600 mil pesos mensuales por este nuevo canal de ventas

Recuento

Estaria dispuesto a pagar entre un rango

aproximado de $ 200y $600 mil pesos mensuales

por este nuevo canal de ventas

no aplica si no Total
¢ Cuéntos empleados tiene  menora 10 empleados 15 12 3 30
actualmente su empresa? 10 a 20 empleados 4 14 18
21 a 30 empleados 0 2 2
31 a 40 empleados 4 13 0 17
41 a 50 empleados 1 11 1 13
mayor a 50 empleados 2 1 0 3
Total 26 39 18 83
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5.3 ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA

Actualmente existen muchas empresas en el sector de tecnologia en la ciudad de
Bucaramanga.

Ante los elevados precios que conlleva el licenciamiento de estas soluciones de
grandes fabricantes y la poca oferta por parte del mercado, las empresas de este
sector se han visto en la necesidad de comenzar a desarrollar nuevas aplicaciones
mediante el cédigo abierto (Software Libre), el cual se utiliza sin restricciones, es
decir, con la posibilidad de estudiarlos y modificarlos, de esta manera los costos
son muy bajos, vendiéndolos asi a precios comodos para el mercado.

El bajo o nulo coste de los productos libres permiten proporcionar a las PYMES
servicios y ampliar sus infraestructuras sin que se vean mermados sus intentos de
crecimiento por no poder hacer frente al pago de grandes cantidades en licencias.

Actualmente en Bucaramanga existen pocas empresas especializadas en el
desarrollo de aplicaciones mediante software libre, debido a que en la mayoria de
los casos son estudiantes y profesionales recién graduados que se dedican al
desarrollo de estas aplicaciones, trabajando como freelance en diversas empresas
de este sector, sin resultados garantizados en cuanto al servicio postventa se

refiere.

5.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA RELEVANTE

Se evaluaron dos empresas que desarrollan aplicaciones Web en la ciudad de
Bucaramanga, con el fin de conocer cual ha sido el comportamiento de las
aplicaciones Web hacia las Pymes, qué planes o paquetes disponen para los
clientes en torno a aplicaciones para comercio electronico, que estrategias de
marketing utilizan para captar clientes vy cuales han sido los logros que han

obtenido en su empresa.
Las empresas evaluadas son:
o LINK PUBLICIDAD Y TECNOLOGIA
o SOLUCIONES INFORMATICAS (DAMOS SOLUCIONES)
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5.44 LINK PUBLICIDADY TECNOLOGIA

5.41.1 HISTORIA

Constituidos legalmente el 3 de Marzo de 2006
Direccion: Cra 18 No. 36 — 50 Edificio Cincuentenario of. 905

Teléfono: (7) 6337788

Nace en Bucaramanga con el objetivo de ofrecer soluciones integrales en el ramo
de la publicidad, el mercadeo y la informatica.

5.4.1.2 SERVICIOS

Disefio Grafico

Desarrollo de paginas Web
Hostings y dominios
Herramientas multimedia
Video y audio Digital
Asesoria en Sistemas
Impresion Digital y Offset

®@ © © ©¢ © @ @
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5.4.1.3 PAGINA WEB http://www.linkpyt.com

Figura No. 5.3.

) L voblicilad y enobongia - ienyenido - Mozilalwelox

frchivo  Edter  Yer Higtorddl [Marcadores  Herramientes  Ayuda
@ v % L) | hupfiwewinkpyrtcomfproyectofindax.php vy | |[G
Ultimas rioticlas s Comenzar a usar Firef...

- ,
B | @

o S — D G

Disefio arifico Bienvenidos a LINK Publicidad y Tecnologia
Desarrollo de Pdginas Web .

Hosting y Dominios

Unk es una empresa joven, innovadora, creativa y con un
recurso hurnano de larga trayectoria; naca en Bucaramanga,

Herramientas Multimadia con el objetivo de ofracer soluciones integrales en el ramo de Ia

Video y Audio Digital publicidad, el mercadeo y la informética; a empresas que

5 requieran los servicios de disefio gréfico, desarrollo de pdginas

Asesorfa en Sistornss w%t;. _dw’selﬁu y mmugé de n'!eu'Tosd pﬁbﬁ?\adns, rf::;dios

f P audiovisuales, programacién, equipos de hardware, software,

Impresién Digital y Offset asesorfa en sistamas, hosting, dominio, instalacién de redes y en

- u cui general; cualquier serviclo que una empresa pueda requerir en
estas éreas.

g A La satisfaccién de nuestros dientes es

1 give up trying to fetch RSS feed. la mejor muestra de la calidad y
profasionalismo de nusstro trabajo,

s por esto que publicamos aqui los

Gltimos  trabajos  realizados  por

nuestra empresaj con solo dar click

sebre la imagen al lado expuests,

podré acceder a los sitios Web

disefiados por nosotros para nuestros -
clientes, Vudlity Slr

5.4.1.4. ENTREVISTA GERENTE GENERAL LINK PUBLICAD Y
TECNOLOGIA

Nombre: Ingeniero Juan Pablo Martinez (Ingeniero de Sistemas)
Cargo: Gerente General
o SINTESIS ENTREVISTA A PROFUNDIDAD
Por aplicacion de la carrera del ingeniero Juan Pablo hace que nace Link

Publicidad y Tecnologia. Los cambios que ha tenido es desarrollar sus productos
buscando cada vez los bajos costos mediante el implemento de software libre

debido a que las Pymes poco compran.
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El alcance es a nivel nacional e internacional, han hecho proyectos hacia Estados
Unidos, Portugal, Espafia. El sector que ha generado mayores oportunidades es el
de las empresas de informatica y ventas de computadores, el cual Link Publicidad
y Tecnologia les ha desarrollado aplicaciones y desarrollo Web a este tipo de

empresas.

Desde hace 4 afios disponen de aplicaciones para comercio electronico. Las
caracteristicas son: Carritos de compras para pagos online a través de métodos
seguros, recaudo entre otros, el cual por medio de un sitio Web se redirecciona a
pagosenlinea.net en donde se debe pagar una afiliacion para poder efectuar los
pagos, cobrando un recargo por las diversas transacciones que se efectuen,
también existe un centro de pagos llamado paypal.com, el cual los costos son mas
bajos pero no es tan seguro como pagosenlinea.net

En la actualidad no han realizado ventas de aplicacion para comercio electronico
al sector de lag confecciones.

| a asesoria es desde el primer contacto que se hace con el cliente. Se ofrece el
servicio de hosting y el servicio postventa requiere de un buena atencion al cliente

permanente.

Las aplicaciones de mayor interés para los clientes son las que cuentan con la
posibilidad de hacer pedidos y contactos con proveedores a través de un

webmaster.

No hay casi empresas especializadas en desarrollos Web, debido a que muchos
estudiantes realizan desarrollos trabajando como freelance sin garantizar la buena
operabilidad y seguridad. Para Link Publicidad y Tecnologia, la empresa
Soluciones Informaticas (damos soluciones) junto con Link, son dos de las mas

especializadas en desarrollos Web.

Realizan investigaciones que permiten conocer las acciones de la competencia
por medio de cliente incognito esporadicamente

La estrategia que utilizan para la captacion de clientes es por medio de del voz a
voz (referidos), por el telemercadeo, Internet, mail marketing y paginas amarillas

Han sido postulados al premio Colombia en linea.

Entre sus Proyectos esta el de dejar de vender reseller de grandes fabricantes,
tnicamente a base de sus propios desarrollos.
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5.4.2 SOLUCIONES INFORMATICAS (DAMOS SOLUCIONES)

Direccién: Calle 34 No. 29 — 06
Teléfono: (7) 6358034

5.4.2.1 SERVICIOS

e Hosting
e Publicidad
e Disefio Web

Planes Diseiio Web
Cuentan con caracteristicas especificas, segun el sector.

Plan Micro: Paginas estaticas sin contenidos administrables
Plan Basico: Esquema administrable

Plan Inmobiliarias

Plan Centro comerciales

Plan Agencias de Modelaje

Plan Constructoras

Plan Catalogos de productos

Plan Corporativo

Plan Colegios

Plan Canales de TV / Emisoras

Plan Agencias de Viajes y Turismo

Plan Salud y Belleza

Plan Servicios Especializados para Adultos

® 9 ©¢ © ¢ 9 © © © @ ©° e o

Modulos especiales:

Carrito de compras para productos o servicios
Modulo de recaudos en linea

Centro de conocimiento o banco de ideas
Juegos en linea

Sistema de puntos o cliente frecuente
Directorio telefénico

Descargas y / o de temas de escritorio
Asistencia, citas o servicio al cliente en linea
Cobertura y mapa dinamico animado
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o Moédulos de concursos o test en linea, webquiz
o Cotizador y ofertas de compra (constructoras)
e Modulo de reservas para restaurantes, reserva mesas, carta y menu

5.4.2.2 PAGINA WEB http://www.damossolucione.net

Figura No. 5.4
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5.4.2.3. ENTREVISTA GERENTE GENERAL SOLUCIONES INFORMATICAS
(Damos soluciones)

Nombre: Ingeniero Oscar (Ingeniero de Sistemas)

Cargo: Gerente General

o SINTESIS ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

Soluciones Informéticas naci6 hace 5 afios, cuando su socio fundador aun era
estudiante de Ingenieria de Sistemas de la Unab. Prestaban servicios de
comunicacién de datos y agregaron los disefios Web que desplazo el anterior
citado. Esta empresa se encuentra en restructuracion porque se convirtieron en
régimen comun porque comenzaron a facturar mas y por consiguiente se estan
dando a conocer como (damos soluciones)

Ganaron un premio de mejor desarrollo Web, que fue el de la Camara de
Comercio de Bucaramanga, realizado por la Universidad Pontificia Bolivariana

|as caracteristicas de las aplicaciones de comercio electrénico cuentan con el
denominado carrito de compras, que permite seleccionar varios articulos en varias
cantidades para posteriormente efectuar un recaudo, el cual es lo que hay que

desarrollar y redireccionar a pagosenlinea.net

El sector de las inmobiliarias es el que representa mayores ingresos a la empresa
Soluciones Informaticas.

Los planes existentes para las aplicaciones de comercio electronico es el plan
basico y el plan corporativo.

Actualmente estan desarrollando la aplicacion de comercio electronico a dos
empresas de confecciones de Bucaramanga: Siendo P y Punio la primer en

interesarse por esta aplicacion.

El plan corporativo, que es muy econdmico es el de mayor interés para los clientes
debido a que cuenta con aplicaciones para realizar preguntas, quejas o reclamos.

Segun el Ingeniero no tienen competencia relevante, debido a la cantidad de
referidos que tienen por parte de la agencia de publicidad, el cual es de las mas
importantes en Bucaramanga llamada PVS (Pilonieta, Vargas, Serrano), todos sus
proyectos en cuanto a desarrollos Web y campafias se los hace llegar a

Soluciones Informaticas.
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Esta empresa capta clientes por medio del telemercadeo, la tactica que utilizan es
buscar por el directorio telefénico las empresas que no posean pagina Web, luego
se hace el contacto con la empresa para una posterior cita si hay interés.

Cuadro No. 5.1.a

Monitoreo a la Competencia

Competidores

Concepto Evaluado

Link Publicad

Soluciones Informaticas
(damos soluciones)

Tiempo en el mercado

* 3 afos

* 5 afios

*Disefio Grafico
*Desarrollo Web

*Disefio Web
*Hosting y dominio

Promocién y publicidad

*Material BTL (Correo directo, e-
mail,
telemercadeo)

Varl )
arlssind exvsarizing *Hostings y dominios *publicidad
*Herramientas multimedia
*Material POP *Material POP

*Material ATL (radio, prensa)
*Material BTL (Correo directo, e-
mail, telemercadeo)

desde otra ubicacion

i licaci

Precios aplicaciones 14 «51660 500 * $2'800.000
comercio electrénico
Ventas aplicaciones - * s

- . P i
comercio electrénico al No
cosbureanlasiones (P y Punto, en desarrollo)
Area de Marketing * No * Sf

*Computadores de ultima *Computadores y servidores de

Tecnologia generacion, los  servidores operan | dltima generacion

Venta de Reseller

ol

* No (desarrollos propios)

No. de empleados

*Gerente General
*Secretaria
*Desarrollador
*profesionales freelance

*Gerente General
*Secretaria

*profesional en mercadeo
*Dos desarrolladores
*Vendedor
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Cuadro No.5.1.b

Fortalezas y Debilidades de la Competencia

Competidores

Concepto
Evaluado

Link Publicad

Soluciones Informéticas (damos soluciones)

Fortalezas

*personal altamente calificado
*Clientes a nivel internacional

*profesionales freelance a nivel

nacional
e internacional

* Sistemas de audio y video digital
de
ultima tecnologfa para servicios de
teleconferencia y espectdculos

*\/enta de sus resellers al mismo

sector
informatico

*personal altamente calificado

*Excelente ubicacién en donde hay alto

transito
de personas

*Byenas instalaciones, con sus respectivas
areas

*Alianza estratégica con una de la empresas
mas
importantes de publicidad en la ciudad

*Nmero uno en servicios para el sector
inmobiliario

Dehilidades

*|nstalaciones pequéﬁas no
subdivididas,
en donde solo hay dos puestos de

trabajo
*Carece de asesores en planta

*pagina web no cuenta con
aplicaciones

dirigidas al servicio al cliente de
manera

directa {(online)

*La pagina Web no cuenta con aplicaciones
dirigidas al servicio al cliente de manera
directa (online)

*No han expandido su mercado,
Gnicamente operan en la ciudad de
Bucaramanga a pesar de tener ya un tiempo
considerable en la ciudad
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5.5. ENTREVISTA GERENTE GENERAL SYSPRO CONSULTORES LTDA

Nombre: Liliana Serrano (Ingeniera de Sistemas)
Cargo: Gerente General
e SINTESIS ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

Syspro Consultores Ltda. nace ante el deseo de hacer mas competitivo y exitosos
a la industria Santandereana en la aplicacion y el uso de tecnologias de
informacion que soporta la cadena de valor de la tecnologia.

En los dos aiios de actividad de esta empresa, no ha tenido ningiin cambio en la
parte interna. Ha obtenido el reconocimiento de haber realizado el XXIX Congreso

Nacional de Ingenieria en Octubre del afio 2008.

En estos momentos el alcance que tiene Syspro Consultores Ltda es la ciudad de
Bogota y Bucaramanga.

Las fortalezas que tiene Syspro Consultores Lida. es que cuentan con personal
altamente capacitado para el desarrollo de aplicaciones, la asesoria y el servicio
postventa y el continuo seguimiento a clientes debido a que se realizan negocios
que sus proyectos toman varios meses. lLas debilidades es que Syspro
Consultores Ltda. al tener poco tiempo operando en la ciudad de Bucaramanga; la
mayoria de sus ventas estan concentradas en Bogota.

Los productos que no han tenido éxito para la empresa en la ciudad de
Bucaramanga han sido las soluciones de sistemas de informacion de grandes
fabricantes como lo son: Oracle, Sap, Ca, entre otros, debido a que son soluciones
muy costosas y en el sector que se desempefiaba anteriormente la Gerente
general en la ciudad de Bogotd era el sector Gobierno. En Santander se
encontraron con la dificultad de tener minimo 1 afio de haber estado licitando en

Gobierno para poder acceder como proveedor.

A comienzos del afio 2009, con desarrollos bajo software libre, ven la posibilidad
de desarrollar aplicaciones Web para comercio electronico.

La idea para que en un futuro se pueda lanzar al mercado la aplicacion de
comercio electrénico, se generé debido al potencial de ventas que puede llegar a
generar este canal de ventas electrénico y porque se ha observado el
comportamiento de estos tipos de canales en otros paises, siendo algo que si es
bien implementado puede a llegar a incrementar ventas. Las empresas, en este
caso las Pymes, podrian acceder a este servicio debido a que es un sistema que
representaria bajos costos para las empresas que lo adquieran porque que es
desarrollado por medio de software libre.
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Desconocen cudl seria la competencia relevante en la ciudad de Bucaramanga
debido a que actualmente su target esta concentrado en Bogota segun el
portafolio de productos que estan manejando, debido a que como el Gerente
General estaba erradicado en esa ciudad, posee muchos contactos por los cuales

se generan ventas.

Por medio del telemercadeo, concretan citas para establecer negocios a futuro.

Syspro Consultores Ltda por medio de su Gerente General, fue el organizador y
particip6 del XXIX Congreso Nacional de Ingeniera, realizado en Octubre del afio
2008 en la ciudad de Bucaramanga.

En cuanto a proyectos, esta el desarrollo de aplicaciones Web debido a que ven a
las Pymes como un mercado muy interesante, con muchas oportunidades porque
estan en continuo crecimiento y es lo que mas rige en el pais, debido a que la gran
mayoria de empresas en Colombia son Pymes y ademds las aplicaciones que
pretenden desarrollar seria a bajo costo para poder vender y hacer que las Pymes

obtengan ventajas competitivas.

5.6. ANALISIS INTERNO MARKETING DE LA EMPRESA Y ADMINISTRACION

Syspro Consultores Lida., en la actualidad no presenta indices de estrategias de
marketing concretas.

e Andlisis de la estrategia de productos: amplitud y profundidad de lineas:

Syspro Consultores Ltda. posee dos lineas que son la de Hardware y Software. En
estas dos lineas no tienen estrategias en cuanto a amplitud y profundidad se
refiere, debido a que la empresa no posee vitrina al pablico ni maneja inventarios
ya que todo se maneja bajo pedidos en donde sus mayoristas les hacen sus

respectivos despachos de mercancias.

o Analisis de la estrategia de precios:

En cuanto a las estrategias de precios por parte de la linea de hardware no se
puede hacer mucho debido a que esta linea les genera poco margen de utilidad,
de esta manera tienen que adecuarse a los precios que maneja la competencia, y
cada vez mas bajando el margen de utilidad que corresponde entre el 12 y 15 %,
pero de esta manera haciendo que se venda por mas volumen por sus bajos

precios.
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Con la linea de software, el cual su margen de utilidad oscila entre el 30%, pueden
competir con precios bajos en la venta y en el licenciamiento de estas soluciones
porque ante el buen porcentaje de utilidad que les genera esta linea pueden hacer
ajustes bajando un 10 % mas en los precios para concretar la venta. A todos los
Partners que hacen parte de estas soluciones se les estipula un precio como
distribuidor y cada empresa maneja los precios segtin las oportunidades.

e Estrategias de ventas utilizadas:

En cuanto a la estrategia principal que utilizan para captacion de clientes esta el
telemarketing y el buen servicio al cliente para generar voz a voz.

Syspro Consultores Ltda posee dos vendedores, siendo ingenieros de Sistemas.
Un vendedor de encarga de la linea de Hardware y el otro de la parte de Software.
Se les paga un salario basico + comision por ventas. Cuando no se puede cerrar
una venta, acuden al gerente de ventas o al gerente general para su posterior
cierre, debido a que a veces se les puede presentar dificultad en cierre de

negocios a los vendedores.

e Estrategias actuales del servicio al cliente:

Se hace un seguimiento al cliente desde el primer contacto para su posterior cita.
Los vendedores introducen datos del cliente en sus respectivos forecasts para un
seguimiento mas controlado. En cuanto al servicio posiventa se establece
comunicacion con el cliente periddicamente en las etapas de asesoria y posibles

capacitaciones.

Ante cualquier inconveniente en un mal funcionamiento de software o hardware la
comunicacion y la solucion de problemas entre Syspro y sus mayoristas es muy
eficiente y rapido debido a que son grandes multinacionales y cuentan con un
departamento de atencién muy bien estructurado.
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5.7. MATRIZ DOFA

Cuadro No.5.1.c

DEBILIDADES

No cuenta con posicionamiento por
su poca trayectoria en la cuidad de
Bucaramanga.

Ventas estacionales debido a que las
negociaciones son a largo plazo.

Gran porcentaje de sus ventas estan
concentradas en Bogota.

No cuentan con un departamento de
marketing.

La Pag. Web no cuenta con
aplicaciones  especificas dirigidas
hacia el servicio al cliente.

OPORTUNIDADES

Ninguna de las empresas de
confecciones encuestadas disponen
de comercio electronico.

El interés de las empresas de
confecciones para implementar
comercio electrénico (46,7%)

El gran incremento de las tecnologlas
de informacion en las Pymes.

Orientacion de las empresas de
confecciones hacia el wuso de
plataformas digitales.

La competencia relevante no
considera a Syspro como una
amenaza ante el mercado de las
tecnologlas de informacion.

FORTALEZAS
Personal altamente capacitado para
desarrollar a la medida aplicaciones

en todo lo referente a sistemas de
informacion.

Asesorfa y capacitacion en la
utilizacion de  aplicaciones de
sistemas de informacion.

Excelencia en el servicio postventa.

Contintio seguimiento a clientes.

Conocimiento del negocio

AMENAZAS

El alto posicionamiento que tiene la
empresa Soluciones Informéticas (en
39,8%)

La cultura de establecer ventas
Gnicamente por sistemas directa -
personal.

Orientacion de las PYMES hacia las
ventas.

Poca inversion de las empresas hacia
las tecnologlas de informacion.

Baja capacidad administrativa de las
PYMES para vincularse con el sector
externo.

Limitado acceso a tecnologlas de
informacién por falta de conocimiento
de las mismas.
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5.8. CONCLUSIONES INVESTIGACION DE MERCADOS

e La matriz DOFA se desarrollé por medio de la investigacion de mercados
realizada a los empresarios del sector de las confecciones, junto con la
situacion actual de Syspro Consultores Ltda. por medio de una entrevista a
profundidad con el Gerente General y por ultimo dos entrevistas a

profundidad a la competencia relevante.

o Segln la investigacion de mercados, Syspro Consultores Lida. no es
reconocido por el sector de las confecciones y se pudo identificar que su

competencia mas fuerte es la empresa “Soluciones Informaticas”.

» Existe interés por parte del sector de las confecciones en la implementacion
de comercio electrénico a su negocio, siendo 39 las empresas que estarian

dispuestas a pagar por este servicio de un total de 83 empresas

encuestadas seguin la muestra obtenida.

Segln los resultados obtenidos de la Investigacion de Mercados, se delimitara el
sector de las confecciones a partir del nimero de empleados en cada empresa
que serfa de 10 empleados en adelante y a su vez por los afios que han estado
presentes las empresas en el mercado, el cual seria de 1 afio en adelante.

Del total de 83 empresas encuestadas, 2 empresas no han cumplido el afio de
estar presente en el mercado. Esto equivale al 2,4%

Del total de 83 empresas encuestadas, 30 empresas poseen menos de 10
empleados actualmente. Esto equivale al 36,1%

De esta forma, de las 83 empresas de confecciones encuestadas, 53 empresas,
que equivale al 63,9% tendrian mayor poder de compra para implementar los
servicios ofrecidos por Syspro Consultores Ltda. Pero segtn la investigacion de
mercados, 39 empresas estarian dispuestas a adquirir las aplicaciones Web.

Segln la delimitacién propuesta, 12 empresas que tienen menos de 1 afios de
estar presentes en el mercado y que estarian dispuestos a adquirir las
aplicaciones Web, no se tendran en cuenta para elaborar el presupuesto de

f“c‘] SISTEMIA BE BIBLIOTECKS UHAB
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ventas, por consiguiente 27 empresas se tendran en cuenta para dicho
presupuesto.

Por medio del analisis de la situacion actual de la empresa Syspro Consultores
Ltda. y a su vez por la investigacion de mercados realizada a las Pymes en el
sector de las confecciones, lo que se pretende es elaborar estrategias de
posicionamiento acompariado de un plan de medios que de apoyo al plan de
marketing cuyo fin es posicionar a la empresa en la ciudad de Bucaramanga como
desarrolladores de aplicaciones Web en este caso la introduccion de paquetes o
planes para establecer comercio electrénico.
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CAPITULO VI
PLAN DE MARKETING

6.1. OBJETIVOS DE MARKETING

(Planteados a partir de los resultados del diagnostico de situacion actual)

o Lograr que un 70% del mercado objetivo conozca mas acerca de las
aplicaciones para comercio electrénico por medio de Syspro Consultores

Ltda.

e Aumentar la presencia de marca en medios masivos de comunicacién y en

eventos o ferias en un 10%.

e Captar clientes de la competencia, de este modo poder detener el
crecimiento de la competencia relevante.

e Construir una fuerte relacion econémica o interpersonal con el consumidor.

e Generar diferenciacion en la categoria a partir del valor agregado de

asesoria y soporte técnico

6.2. ESTRATEGIAS DE MARKETING

A Continuacion las estraiegias que se presentan, son el resultado del analisis de la
matriz DOFA. En esta parte encontraremos estrategias FO, en donde se hace Uso
de fortalezas para Aprovechar Oportunidades, estrategias DO, en donde Vencer
debilidades Aprovechando Oportunidades, estrategias DA ,se debe Reducir a un
minimo las debilidades y evitar amenazas y estrategia FA Usar las fortalezas

para evitar amenazas.
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6.2.1. ESTRATEGIAS (FO)

1. Realizar marketing directo para a las posibles empresas de confecciones
interesadas en adquirir aplicaciones para el comercio electronico.

2. Generar Brand Equity hacia los compradores potenciales del servicio de
comercio electronico, para asi trascender la promesa basica.

6.2.1.1. PLAN DE ACCION ESTRATEGIAS (FO)

1. Se utilizara medios de comunicacion como el correo electronico y el
telemarketing para establecer citas a los posibles interesados y de esta manera
mostrar los atributos y beneficios del comercio electronico.

2. Se desarrollara aumentando la eficiencia en el servicio postventa 7/24, de este
modo garantizar a los posibles clientes del comercio electronico que el desempefio
de sus aplicaciones va a ser respaldado por un excelente servicio por parte de
Syspro Consultores Lida.

6.2.2. ESTRATEGIAS (DO)

1. Reestructuracién de la pagina Web, debido a que carece de funcionalidad para
ofrecer informacion detallada del nuevo servicio, sus planes o paquetes especiales
de esta aplicacion de comercio electronico y a su vez brindar soporte y asesoria
en linea 7/24 a los posibles clientes.

2. Desarrollar el area de mercadeo en la empresa, para identificar y capitalizar las
oportunidades de negocio en el sector de las confecciones.

3. Desarrollar unidad de campana, que identifique a Syspro Consultores Ltda.
Como una empresa de Consultaria y desarrollo de software para que el sector de
las confecciones identifiquen los servicios que ofrece la empresa.
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6.2.2.1. PLAN DE ACCION ESTRATEGIAS (DO)

1. Desarrollar una pagina Web con funcionalidades para mejorar la interaccion
Entre usuarios (posibles clientes) y el sitio Web con aplicaciones de atencion al
cliente, como chats, centro de quejas y reclamos para atender inquietudes que
tengan los posibles clientes ante los servicios y productos ofrecidos.

2. Vincular a un profesional en marketing, que se encargue de las actividades
En lo referente a captar, atender y realizar seguimientos a los posibles clientes

potenciales.

3. Se realizara a partir de la utilizacion de mupis, insertos y cufia en radio.

6.2.3. ESTRATEGIAS (FA)

1. Lanzamiento de Programas basados en la creacion de eventos especiales y
vinculos emotivos para el conocimiento de marca y también renovar y ampliar la
base de datos de consumidores potenciales para elaborar futuras actividades.

6.2.3.1. PLAN DE ACCION PARA ESTRATEGIA (FA)

1. participar en eventos en donde asistan las empresas de confecciones de
Bucaramanga para dar explicacion acerca de la importancia e implementacion de
las tecnologias de informacion de esta forma simplificar el poco conocimiento

hacia ésta area.

86



Plan de Marketing para Syspro Consultores Ltda,

6.2.4. ESTRATEGIAS (DA)

1. Aumentar la visibilidad de marca en la cuidad de Bucaramanga.

6.2.4.1. PLAN DE ACCION PARA ESTRATEGIA (DA)

1. Aumentar la visibilidad de marca en las principales vias arterias de
Bucaramanga, ubicando Mupis publicitarias en la Cra 33 con Calle 52, A su vez,
mupis en los CC La Florida, CC Mega Mall y en el Edificio La Triada.
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6.3. PRONOSTICO DE VENTAS PROYECTADO

El siguiente pronostico de ventas se desarrolla en base a la investigacion de
mercados, ya que por ser un servicio nuevo que pretende desarrollar Syspro
Consultores Ltda. no presenta datos historicos de ventas, por consiguiente, es
importante resaltar que no se puede realizar un pronostico de ventas de forma

matematica sino de la forma ya mencionada.

Seguin los datos obtenidos, del total de las 83 empresas de confecciones
encuestadas, 39 estarian dispuestas a comprar aplicaciones Web para
comercio electrénico. De esas 39, no se tendrén en cuenta las 12 empresas

que poseen menos de 1 afo de estar presentes en el mercado.

El precio por el desarrollo de aplicaciones Web para comercio electrénico
estaria alrededor de $ 2’ 600.000 de pesos que se difieren a cuotas mensuales
de $ 217.000 pesos por doce meses.

Luego Unicamente se pagaria el valor anual del hosting y dominio
dependiendo de la capacidad solicitada cuyo precio estaria alrededor de los S

300.000 pesos anuales.

6.3.1. PRONOSTICO DE VENTAS PARA TAMANO DE LA MUESTRA
Segin la investigacion de mercados, del total de las 83 empresas encuestadas,

el 46,98% (39 empresas) estarian dispuestos a pagar por el servicio de
aplicaciones Web para comercio electronico.

Cuadro No.6.2

NUMERO DE EMPRESAS | PRECIO DEL SERVICIO
QUE PAGARIAN POR EL | 2F APLICACIONES TOTAL
<Eaviclo PARA COMERCIO VENTAS
ELECTRONICO
B § 2.600.000 | § 70'200.000

En los afios posteriores por medio de dominio y hosting, el ingreso seria de:

o 27x $300.000 = $ 8’100.000
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6.3.2. PRONOSTICO DE VENTAS PARA POBLACION REAL

Segun la Camara de Comercio de Bucaramanga, existen 600 empresas de
confecciones registradas.

Pronosticando con el 46,98% que dio como resultado de las empresas de
confecciones que pagarian por el servicio, segin la investigacion de mercados
realizada. Aplicando la delimitacién a 27 empresas, esto equivaldria a 30,33%

e Entonces:

600 empresas x 30,33% = 182 empresas de confecciones dispuestas a pagar el
servicio.

Cuadro No. 6.3

PRECIO DEL SERVICIO
NUMERO DE EMPRESAS DE APLICACIONES

QUE PAZC;J;I‘!,II?:I;IOPOR EL PARA COMERCIO TOTAL VENTAS
ELECTRONICO

182 § 2'600,000 | $473°200.000

En los afios posteriores por medio de dominio y hosting, el ingreso seria de:

o 182 x § 300.000 = $54’600.000

Del total de empresas de confecciones registradas en la Camara de Comercio
de Bucaramanga, se espera hacer contacto con cada una de ellas en un lapso

de 5 arios.

Siendo:

e 600 / 3 = 200 empresas contactadas por aino.

El total de visitas mensuales seria:

o 200/ 12 = 16,66 = 17 empresas aproximadas contactadas por mes.
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Segun la investigacién de mercad
empresas encuestadas, el 46,98%

os, del total de la muestra que fueron 83
que equivale a 39 empresas que estarfan

dispuestas a pagar por este servicio. Delimitando al 30,33% que corresponde a

27 empresas.

El pronéstico de ventas mensuales seria:

o 17 empresas contactadas x 30,33% = 5,15 = 5 empresas

Es decir; Aproximadamente 5 ventas de este servicio por mes

o 5x 2’600.000 = $13°000.000 de pesos mensuales por ventas del servicio
de comercio electroénico.

e 5 ventas mensuales x 12 meses = 60 empresas que comprarian el

servicio.

E| total de ventas anuales para el 2010 por este servicio seria:

o $13’000.000 x 12 meses = $156°000.000

Cuadro No.6.4

PRONOSTICO DE VENTAS A 3 ANOS

Perlodo Aito Prondstico de Ventas
1 2010 $156'000.000
- 2 2011 $180'240.000
[ e e = 3 2012 $205.449.600
$541.689.600
Incremanto Anual 4%

Derecho de Dominio y Hosting
(anual)

Empresas Dispuestas
a Adquirir Servicio

Total

300.000

60

$18.000.000
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6.3.3. CONCLUSIONES PRONOSTICO DE VENTAS

o Al ser un servicio nuevo que carece de registros histéricos de ventas, no
se puede realizar pronostico de ventas segin modelos matematicos, por
consiguiente la el pronéstico de ventas efectuado fue realizado a partir
de la investigacién de mercados desarrollada a las PYMES en el sector
de las confecciones en Bucaramanga, por medio de método cualitativo
para medir las intenciones del posible comprador.

Los precios por la prestacién del servicio fue valorado mediante la

investigacién de mercados y el analisis de la competencia relevante,
entre las cuales esta Damos Soluciones y Link Publicidad.

6.4.

Cuadro No. 6.5

OBJETIVOS Y TACTICAS BTL

de la feria EIMI.

Stand + Material
Merchandising

Brindar informacion en
los eventos en que
hagamos presencia y
dar obsequios a los
interesados para
fidelizar.

visibilidad y en el Stand en la
muestra empresarial.

'Se ubicara un Stand en la feria |

EIMI y en otras de interés para
ofrecer los servicios y productos de
Syspro consultores Lida. a suvez
se dard material merchandising a
los posibles interesados en adquirir
los servicios.

[ WMATERIAL |  OBJETVO |  TACTICA |
Se ubicara 4 mupies de la siguiente
Llamar la atencion de |manera: 1 en la friada, 1 en el centro
Munls los consumidores comercial Megamall, 1 en la carrera
P potenciales 33 con 52,1 en el centro comercial la
florida.
B | Informar sobre el Se ubicaran insertos con un tiraje de_|
p?é?{?é'igfgepg)??fs 10.000 ejemplares/mes en el
Insertos zon stiffores ysp periodico Vanguardia Liberal.
Dos Domingos con 5.000
ejemplares cfu
Informar y hacer Se ubicara en el edificio
Pendon presencia en el evento |administrativo para obtener
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6.4.1. COSTO MATERIAL BTL

Cuadro No. 6.6

VALOR VALOR
MATERIAL CANTIDAD | CARACTERISTICAS UNITARIO TOTAL
. 1,20 metros x 1, 75
Mupis 4 (metros. lluminados - $1.500.000 $36.000.000
plastico translicido) (Una sola cara/mes) | (a seis meses)
10.000
Insertos (ejemplares Formato tabloide $ 1.900.000 $22('§n?;2f)000
mensuales)
Pendén 5 9x3m $1.000.000 $5.000.000
3x3m
Stand 1 (Una mesa dos sillas, dos $4.000.000 $5.000.000
lamparas)
2.000 Retractil $1.200 $2.400.000
Material Lapiceros
Merchandising
2.000 Triptico Tamaiio $900
Brochures Carta $1.800.000
Elaboracion 1 Tamario carta $1200 $1200
Inserio
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6.5. OBJETIVOS Y TACTICAS ATL

Cuadro No. 6.7

PROGRAMA

OBJETIVO

TACTICA

COSTO

RADIO

Luciérnaga

Dar a conocer las
caracteristicas del
COmercio
electrénico a las
organizaciones que
deseen adquirir
este servicio por
parte de Syspro
Consultores Ltda.

Se pautara en el
programa la luciérnaga
correspondiente a
caracol radio a las 6pm
por un valor de:

$20.500 la cuiia.

(163 cuitas anual)

$3.136.500

(anual)

El cocuyo

Aumentar la
credibilidad por
medio de la fuente

Se pautara en el
programa el cocuyo
correspondiente a
RCN radio a las 6 PM.,
por un valor de

$15.300 la cuiia.

(149 cuiias anual)

$2.279.700

(anual)

El mensaje a transmitir por medio de la publicidad exterior y por medio ATL, en
un principio ser4 solo de caracter informativo y sera el siguiente:

Invertir tecnologia es solo el primer paso para
obtener el mejor uso de la informacion
de su empresa

Nuestro propésito es ofrecerle soluciones de valor

medibles y especificas a la medida
de su organizacion

Syspro Consultores Ltda
(Consultoria en Tecnologia Informatica)

Tel: (7) 6363279
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6.6. PRESUPUESTO PLAN DE MARKETING

Cuadro No. 6.9

ITEM cantidad Valor unitario total
MATERIAL ATL, BTL
Mupis 4 $1.500.000 | $36.000.000
(a seis meses)
Prensa Insertos Syspro _ 10.000 $1:900.000 $22.800.000
(tiraje mensual) (tiraje mensual) (anual)
Pendén 5 $1.000.000 $5.000.000
RADIO , | E
l.uciérnaga 163 $20.000 $3.136.500
El cocuyo 149 $15.000| $2.279.700
Elaboracion inserto 1 $1200 $1200
. 1 $5.000.000 |  $5.000.000
2.000 Lapiceros $1200 $2.400.000
Material Merchandising
2.000 Brochures $900 $1.800.000
SALIDAS DE CAMPO
Encuestas (83 encuestas a 300 c/u) | 83 encuestas X 2 hojas $300 $49.800
TRANSPORTE
Local 15 dias $6.000 dia $90.000
SALARIO PROFESIONAL $19.200.000
EN MERCADEO ! $1.600.000 anual
TOTAL PRESUPUESTO $97.757.200
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6.7. CALCULO DEL ROI (PLAN DE MAKERTING)
Roi = ((Ingresos-Costes) / Coste) *100

Roi: 156.000.000-97.757.200
97.757.200

Roi= 59.5 %
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CAPITULO VII

7.1. BIBLIOGRAFIA

o Revista CIVILIZAR No. 2 de Mayo de 2002 “Las MiPyMEs Colombianas y el
Mercado Internacional; David Guillermo Puyana Silva

o TIC para las Pymes, IDC ESPANA, 2007

o Fundamentos de Marketing (Stanton, Etzel y Walker, 2007), McGraw —Hill
o Mercadotecnia (Zikmund y D'amico, 1993)

e Investigacion de Mercados (Malhotra, 2007)

e Manual para elaborar un plan de mercadotecnia (Fernandez Valifias,2001)
o Gestion Estratégica de Marketing (Ediciones Diaz de santos S.A)

o Marketing Estratégico 2da. Edicion (Jean Jacques |Lambin)

o Gerencia de Marketing — Estrategias y programas 6ta. Edicion (Joseph
Guiltinan)

7.2. REFERENCIAS

o BANCOLDEX

e DANE
o CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

o PROEXPORT

o ANIF (Informe Sectorial 2003)
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o MYPIMES PORTAL EMPRESARIAL http://www.mipymes.gov.co

e Radar Networks & Nova Spivack, 2007 — www.radarnetworks.com
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7.3. ANEXO 1. INSTRUMENTO COMPETENCIA RELEVANTE

Buenos dias ( o buenas tardes), somos estudiantes de noveno semestre de Ing.
de mercados de la UNAB, por medio de esta visita se pretende conocer los inicios,

la trayectoria y como opera la empresa en lo
referente a aplicaciones Web, dirigida a las Pymes en la ciudad de Bucaramanga.

Nombre: Cargo

1. ¢, Como surgio la idea de iniciar operaciones en la ciudad de
Bucaramanga?

2. Hasta la fecha,. ; Qué cambios ha tenido la empresa?
3. ¢ Han recibido algtin reconocimiento a lo largo de su trayectoria?
4. 4 Cual es el alcance de la empresa?

5. ¢ Cual es el sector que ha generado mayores oportunidades a la ¢
empresa?

6. ¢ Desde hace cuanto dispone dentro de su portafolio de productos la
aplicacion de comercio electrénico para las empresas?

7. ¢ Con qué caracteristicas cuenia esa aplicacion?

8. ¢ Qué planes o paquetes dispone la empresa a la hora de ofrecer la
aplicacion de comercio electrénico a los clientes?

9. ¢ Ha realizado ventas de la aplicacion de comercio electrénico al sector
de las confecciones?

a) Si b) No
10. ¢Qué otras aplicaciones Web desarrolla la empresa?

11. Actualmente, ¢ Cual es la aplicacion de mayor interés para sus clientes?
12. ¢ Como opera el servicio de asesoria y soporte técnico de la empresa?
13. Para la empresa, ¢ Cual seria la competencia relevante actualmente?
¢, Por qué?
14. Han realizado investigaciones que permitan conocer las acciones que
realiza la competencia?

a) Si b) No
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Nota: si en la pregunta No. 11 su respuesta fue NO, pase a la No.
15. ¢,Cémo lo hacen?, es continuo?...cada cuanto?

16. Cuales son las estrategias que realiza la empresa para captar nuevos
clientes?

17. En que ferias o eventos ha participado la empresa?

18. ¢ Qué proyectos tienen en mente para este afio o posterior?

103



Plan de Marketing para Syspro Consultores Litda.

7.4. ANEXO 2. INSTRUMENTO PYMES SECTOR CONFECCIONES

Buenos dias (o buenas tardes), mi nombre es, .. Se esta realizando un estudio acerca de la percepcién que tienen los empresarios del sector de
las confecciones hacia el uso tecnologias de informacién a través de Internet para la empresa, de este modo queremos conocer su opinién por medio de

esta encuesta.
Empresa:

Nombre del Encuestado:

Direccion:

Nombre del Encuestador: Fecha de la Encuesta:

CUESTIONARIO: (Marca con X la opci6n seleccionada)

1. ¢ Seleccione el rango de aiios en que la empresa ha estado presente en el mercado?

a) Menor a 1 afio b) 1 a5 afios c) 6 a 10 afios d) 11 a 15 afios e) 16 a 20 afios f) Mayor a 20 afios

2. ¢ Cuéntos empleados tiene actualmente su empresa?

a) Menor a 10 empteados  b) 10 a 20 empleados c¢) 21 a 30 empleados d) 31 a 40 empleados e) 41 a 50 empleados f) Mayor a 50 empleados
¢, Cuéntos?
3. ¢ Qué sisterna de venlas es el que predomina actualmente en su empresa? (Selecciéne 2)
a) Venta directa - personal b) Venta (catdlogo)  c¢) Venta (correo) d) Venta intermediada e) Otro, ¢ Cual?

4. ,,Como calificaria el sistema de venias que uliliza su empresa? Seleccione una de las casillas

Malo Regular  Aceptable Bueno  Excelente

I I al I I I

5. Califique segun: ¢ Cémo veria usted la posibilidad de reducir intermediarios en las transacciones de ventas que genera la empresa, de esta
manera bajar costos y obtgner mayor utilidad ?

(Seleccione una de las casillas)

Malo Regular  Acepfable Bueno Excelente

I I I I I |

6. Califique seglin: ¢, Como ve usted la posibilidad de realizar ventas los 365 dlas del afio, las 24 horas del dia; dejando a un lado los dfas muertos como
domingos y festivos?

(Seleccione una de las casillas)

Malo Regular  Aceptable Bueno  Excelente

I [ I O |
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7. Califique la importancia que tendria establecer conexiones con nimero ilimitado de proveedores teniendo asl mayores oportunidades de negociar

(Seleccione una de las casillas)

Malo Regular  Aceptable Bueno  Excelente

I I | [ [ 1

8. ¢Ha tenido problemas por pérdidas de mercancla en su empresa?

a) Si b) No

9. ¢Actualmente esta realizando exportaciones?

a) Si b) No

NOTA: sienlapregunta “9" surespuesta fue “NO* pase a la pregunta No. "'12”

10. ¢A su criterio, cémo ha sido el comportamiento de las exportaciones en la empresa en los tiltimos seis meses?

(Seleccione una de las casillas)

Malo Regular  Aceptable Bueno Excelente

l I | [ ]

11. Como exportador, y ante los cambios tecnologicos a pasos agigantados ¢ le gustaria ulilizar un canal de ventas electrénico que consistiria en la
compra y la venta de insumos, entre otros y poder vender sus lineas de productos a lravés de Inlemel?

a) Si b) No ¢) Ya dispones de este tipo de aplicaciones

NOTA: Conteste la pregunta No. “12", tnicamente si no esta realizando exportaciones actualmente

12. ¢ Estarla dispuesto a utilizar un canal de ventas electrénico para poder vender sus productos a través de Internet, el cual podria ser una
oportunidad para comenzar a exportar?

a) Si b) No ¢) Ya dispones de esle tipo de aplicaciones

13. ¢ Cuél de estas empresas dedicadas al desarrollo de aplicaciones Web le es conocido o ha ofdo mencionar?

a) Dominios en Linea b) Xkala ¢) Soluciones Informéticas d) Link Publicidad y tecnologia  e) Syspro Consultores Lida

e) Soporte Webco f) Anu@ck Technology Colombia g) Otro, ¢ Cudl? h) NSINC

14. ¢ A través de que hecho la conoce o la ha oldo mencionar?

a) Grupo de amigos b) Son clientes de ellos  ¢) medios de comunicacién  d) Otro, &Cual? h) NS/NC

NOTA:  Sienlapregunta “11” 6 “12” su respuesta fue “No *: FINALICE LA ENCUESTA
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15. Estaria dispuesto a pagar entre un rango aproximado de $ 200 y $600 mil pesos mensuales por un afto por este nuevo canal de ventas
electrénico, el cual podria incrementar sus ventas, reducir intermediarios, disminuir las perdidas de mercancfa robada debido a seguimientos y
control estadisticos de ventas ?

a) Si b) No

NOTA: Sienlapregunta “15” su respuesta fue “No “; FINALICE LA ENCUESTA

16. ¢ Qué le gustaria como valor agregado, que le ofreciera una empresa que desarrolla aplicaciones Web?

a) Asesoria b) Servicio postventa ¢) Otro, ¢, Cual?

17. ¢,De que forma le gustaria recibir mayor informacién sobre aplicaciones Web para su empresa?

a) Telef6nica b) correo electrénico c¢) correo postal d) No desea recibir informacion

Comentarios:

GRACIAS
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7.5. ANEXO 3.

INSTRUMENTO ENTREVISTA A PROFUNDIDAD GERENTE GENERAL DE
SYSPRO CONSULTORES LTDA

Buenas dias o tardes), por medio de este cuestionario, se recopilara informacién que
ayudar4 a conocer la situacion actual de la empresa que servird para el estudio que se esta

realizando.

Nombre: Cargo

1. ¢Como surgio6 la idea de iniciar operaciones en la ciudad de
Bucaramanga?

2. Hasta la fecha,. ¢ Qué cambios ha tenido la empresa?

3. ¢ Han recibido algun reconocimiento a lo largo de su trayectoria?

4. ¢ Cual es el alcance de la empresa?

5. ¢ Que fortalezas considera usted que posee Syspro Consultores Lida.?

6. ¢,Qué debilidades considera usted que posee Syspro Consuitores Lida.?

7. ¢ Cuales productos o servicios de la empresa no han tenido éxito en el
mercado? ¢ Por qué?

8. ¢ Cémo y cuando surgio la idea de poder comercializar en un futuro la
aplicacion de comercio electronico?

9. Para la empresa, ¢ Cual seria la competencia relevante actualmente?
¢ Por qué?

10. ¢ Cuales son las estrategias que realiza la empresa para captar nuevos
clientes?

11. ¢ En que ferias o eventos ha participado la empresa?

12. ¢ Qué proyectos tienen en mente para este afio o posterior?
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