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INTRODUCCION

Los Gremios en Colombia, se han visto muy afectados por la crisis que el
sector empresarial ha vivido en las Ultimas décadas, politicas como la
apertura economica, la implementacion de nuevos impuestos y el
incremento del IVA provocaron una desindustrializacion que el pais tuvo
que empezar a afrontar.

En el afio de 1997 méas de 600 empresas entraron en liquidacion o en
proceso de concordato, lo que llevd a desestabilizar la economia
colombiana y por ende la solidez de uno de los gremios mas
representativos del pais, La Asociacion Colombiana de Pequeiias y
Medianas Industrias. ACOPI, como gremio representante de los Pymes,
lentamente fue perdiendo sus afiliados, porque ademas de que las
empresas desaparecieron, las pocas que lograban subsistir redujeron sus
“gastos” y se desvincularon de actividades o instituciones que implicaran
“echar mano al bolsillo”.

A partir del afto 2002 Acopi, ha empezado una visible recuperacion que lo
ha llevado a ser el gremio mas representativo, con la mayor base de
afiiados en el pais. A través de convenios de caracter nacional con
entidades como el Sena, Fomipyme, Findeter, el Cinset y de caracter
internacional con entidades como El Banco Interamericano de Desarrollo,
el gremio ofrece a sus afiliados programas que contribuyan a su
fortalecimiento y competitividad.

Poco a poco y gracias al nuevo aliento que esta tomando la economia, los
empresarios empiezan a interesarse en [0s servicios que puede brindar
un gremio como Acopi, y en las decisiones que el gobierno toma en
beneficio de la mipyme colombiana, la cual representa el 96.4 % de los
establecimientos del pais.

Con el 4nimo de aprovechar la oportunidad que le brinda el mercado, la
seccional de Santander, se ha interesado por realizar un mejoramiento al
portafolio de servicios, a raiz de cambios en el Departamento de
Mercadeo, que le permitan acercarse mas al afiliado; a fin de conocer sus
inquietudes y sus necesidades, para desarrollar estrategias que le
permitan garantizar la plena satisfaccion del grupo de afiliados actual y a
la vez pueda expandir su participacion en el mercado empresarial.



PLAN DE MEJORAMIENTO DEL DEPARTAMENTO DE MERCADEO
DE ACOPI SECCIONAL SANTANDER

1. DEFINICION DEL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO

Segun las reuniones de personal en las cuales se plantean los diferentes
inconvenientes de los departamentos, la direccion ejecutiva ha concluido
que ACOPI presenta un lento crecimiento en las nuevas afiliaciones y
para solucionar este problema, consideran necesario mejorar el portafolio

de servicios que actualmente ofrece el departamento de mercadeo.

2. JUSTIFICACION

Con base en el conocimiento previo del Gremio, se puede detectar que
Acopi necesita mejorar su portafolio de Productos y Servicios para poder
lograr el objetivo de incrementar la base de afiliados Yy adicionalmente

mantener a los existentes.

Por lo anterior, €s importante disefiar un Plan de Mejoramiento del
departamento de Mercadeo que permita conocer cuales son las falencias
que los afiliados perciben y las necesidades especificas qué deben ser
atendidas. Para lograr este conocimiento s€ requiere implementar un

estudio del mercado que permita un acercamiento con los empresarios



para conocer la situacion actual de ACOPI respecto a sus clientes y para

identificar las ventajas y las estrategias de la competencia.

Para la realizacion de dicho estudio se disefiara una encuesta que
permita recopilar la informacion necesaria para dar un total cumplimiento
a los objetivos planteados y ademas puedan servir como punto de partida

para la formulacion de estrategias efectivas de mejoramiento.

21 OBJETIVO GENERAL
Conocer las necesidades que tienen los empresarios e identificar las que
ACOPI puede suplir mediante el mejoramiento del portafolio de productos

y servicios que ofrece el gremio, para lograr el incremento de afiliados Yy

mantener a los empresarios vinculados actualmente.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Medir el nivel de conocimiento que los empresarios afiliados tienen de

Acopi
o Medir el grado de satisfaccion de los afiliados

e Conocer las expectativas que tienen los empresarios respecto al

Gremio

o Conocer las necesidades especificas que tienen los afiliados

respecto a servicios que Acopi les brinda.



o Lograr un acercamiento del gremio con sus afiiados a fin de
establecer un vinculo mas cercano que les permite desarrollar un
mayor sentido de pertenencia.

e Mejorar la imagen corporativa del gremio.

o Desarrollar nuevos productos

o Mejorar los sistemas de comunicacion y de afiliacion

o Aumentar el nimero de afiliados a 150 empresarios

2.3 ALCANCE

Entregar a la Direccion Ejecutiva un Plan de Mejoramiento para el
Departamento de Mercadeo, que permita estructurar el portafolio y

mejorar los servicios que sé ofrecen a los empresarios.



3. RESENA HISTORICA

34 ASOCIACION COLOMBIANA DE PEQUENAS Y MEDIANAS
INDUSTRIAS SECCIONAL SANTANDER

ACOPI es una organizacion gremial sin animo de lucro, constituida por
empresas establecidas en Colombia, que tiene como proposito
fundamental contribuir al desarrollo de la economia nacional, mediante el

fomento de la micro, pequefiay mediana empresa.

3.2 HISTORIA

ACOPI surgi6 en Barranquilla en el afio de 1944, donde su forjador fue el
Industrial Roberto Rash Méndez y el nombre del gremio era ADIBA
(Asociacion de Pequefios Industriales de Barranquilla).

El principal fin de la Asociacién era buscar el fortalecimiento y la
representatividad de las pequefias industrias, ayudando a la obtencion de

beneficios econdémicos Yy sociales para sus asociados.

En febrero de 1951, se cre6 en Medellin OPICOL (Organizacion de
Pequefios Industriales Colombianos). Luego el 27 de agosto del mismo
afio, naci6 la Asociacién Colombiana de la Pequefia Industria Y

posteriormente, s€ inauguré una sucursal en el Valle del Cauca.



Con el objeto de crear una sola asociacion centralizada que agrupara a
las existentes, se cred la Asociacién Colombiana Popular de Industrias
(ACOPI); esta idea evoluciona a partir de una conferencia nacional donde

se encontraban reunidas cuatro organizaciones de pequenos industriales.

En esta primera etapa de ACOPI, se organizo la primera Feria Nacional
de Productos de la Industria Nacional, arrojando resultados muy
favorables. Otro avance del gremio fue realizar la Primera Feria de
Exposicion Internacional de Bogota en 1954, la cual contd con la

participacion de veinte paises.

En Bucaramanga surge en 1959 la Primera Asociacion Santandereana de
Pequefias Industrias (ASEDEP!). En 1963, obtiene su personeria juridica

en resolucion No 073 de Mayo 22 del mismo ano.

sus fundadores vieron la necesidad de que ademas de dar a conocer la
problematica del momento se buscaran alianzas que facilitaran las
soluciones y por ello se hacen contactos con entidades gubernamentales
y privadas para la adquisicion de créditos, de igual forma con mayoristas

de materia prima con el objeto de obtener puenos descuentos Y

financiacion.

En 1966, se empiezan a firmar convenios con la Universidad Industrial de
Santander, UIS, en la parte de asesorias técnicas Y capacitacion, y s€
logra un avance para involucrar al estudiante con la parte productiva de la

region.



Con el interés del gremio de seguir creciendo, se vio la necesidad de
crear la Seccional de Santander, la cual se inscribié a ASDEPI, lo cual
fortalecié al gremio, ACOPI, que para esa fecha ya formaba parte de las
juntas directivas de entidades como el SENA, Banco Popular,
Corporacién Financiera Popular, Instituto de Seguros Sociales (ISS) y

Fondo Nacional de Garantia.

En los siguientes afos, se realizaron convenios con entes
gubernamentales como el Sena, que prestaba asesorfa técnica y
capacitacion: con el IDEMA para la asignacion de harina de trigo y azucar
a los afiliados del sector de alimentos; también con laboratorios clinicos y

odontoldgicos, que prestaban sus servicios a precios madicos.

A comienzos de la década de los setenta, ACOPI seccional Santander
(antiguamente Bucaramanga), sufrié una crisis consecuencia de la crisis
del sector empresarial; existian directivos con fuerzas para trabajar, pero
las herramientas de trabajo eran precarias; sumandole las multiples
ocupaciones que impedian dedicarse mas al gremio. Finalmente la

seccional fue cerrada en 1981.

En 1985 “revivié” con bastantes dificultades, porque los acreedores de los
anteriores periodos se presentaron a cobrar las deudas, sin embargo se

recuperé y llego a tener 202 afiliados.

A partir del afio 2002, se observa una recuperacion financiera del Gremio
y un fortalecimiento de su portafolio de servicios, lo que le ha facilitado

tener nuevos afiliados, mejorando su base de clientes.



3.3 MISION

Liderar y representar a la micro, pequefia y mediana empresa,
identificando las necesidades de los empresarios en general y los
afiliados en particular, con el proposito de disefiar y ofrecer productos y
servicios que contribuyan con su fortalecimiento y competitividad;
contando con una organizacion responsable, integrada por un equipo de

trabajo calificado y comprometido.

3.4 VISION

ACOP!| Santander en el 2010, sera el gremio lider del sector empresarial
en la region, apoyando la gestion del empresario en busca de su
competitividad, con una sélida infraestructura administrativa y un equipo

humano competitivo.

3.5 DIAGNOSTICO DE ACOPI
3.5.1 ADMINISTRATIVO

Acopi aplica una estructura administrativa relativamente plana que
permite que los procesos sean mas agiles y flexibles, facilitando la
comunicacion entre los diferentes departamentos de la organizacion de
manera que se fomenta la interacciéon entre sus miembros. En este
gremio se puede notar que las reglas y los procedimientos son sencillos y
claros, por lo tanto se percibe un alto grado de independencia, autonomia,

creatividad y de responsabilidad.
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3.56.2 MERCADEO

En el departamento de mercadeo de ACOPI, se centran todas las
actividades de comunicacién, publicidad, promocion y sensibilizacion,
dirigidas a los empresarios de los diferentes sectores. Es la unidad
estratégica responsable del incremento de los afiliados y del
mantenimiento de los actuales. También coordina los diferentes eventos
de capacitacion, de integracion y las actividades deportivas que permiten

amenizar las labores cotidianas de los empresarios.

Esta constituido por tres personas asi:

< Dos practicantes de comunicacion social, encargadas de mejorar los
sistemas de comunicacion internos y externos y de disefiar los
diferentes boletines informativos dirigidos a los afiliados.



& Y la Directora del Departamento, encargada de la captacion de nuevas
afiliaciones, de visitar a los empresarios para estar en contacto directo
con ellos y de la coordinacion de todas las actividades antes

mencionadas.

3.5.3 SITUACION FINANCIERA

La situacioén financiera del gremio en estos momentos es dificil, debido a
que los convenios de cooperacion y de coofinanciacién que se firman a
nivel nacional y de los cuales se benefician econdmicamente todas las
seccionales, se encuentran parados debido a cambios en las estructuras
administrativas de las diferentes entidades como son el SENA vy

FOMIPYME.

Ademas las actividades de capacitacion que se realizaban también se han
visto afectadas por este cese de recursos. Sumado a esto, desde el afio
de 1997 mas de 600 empresas entraron en liquidacion o en proceso de
concordato, lo que llevo a desestabilizar la solidez del gremio.

ACOPI, como gremio representante de los Pymes, lentamente va
perdiendo sus afiliados, porque ademas de que las empresas
desaparecen, las pocas que logran subsistir reducen sus “gastos” y se
desvinculan de actividades o instituciones que impliquen “echar mano al

bolsillo”.

Pertenecer a ACOPI, de alguna manera es considerado como un gasto y
esto ha ocasionado la disminucién de los ingresos por concepto de

afiliaciones.



3.5.3.1 BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 31 DE 2003
ACOPI SECCIONAL SANTANDER

BALANCE DE GENERAL

A DICIEMBRE 31 DEL 2003

ACTIVO
CORRIENTE
CAJA
BANCOS

CORPORACIONES DE AHORRO Y VIVIENDA

INVERSIONES
CUENTAS POR COBRAR SOCIOS
ANTICIPOS Y AVANCES
INGRESOS POR COBRAR
DEUDORES VARIOS
NO CORRIENTE
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
DEPRECIACION ACUMULADA
GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
CORRIENTE
CONTRATOS EN EJECUCION
CUENTAS POR PAGAR
COSTOS Y GASTOS POR PAGAR
RETENCION EN LA FUENTE
RETENCIONES Y APORTES DE NOMINA
OBLIGACIONES | ABORALES
ANTICIPOS Y AVANCES RECIBIDOS
TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
DONACIONES
RESERVAS
DIVIDENDOS DECRETADOS
UTILIDADES O EXCEDENTES ACUMULADOS
UTILIDAD DEL EJERCICIO
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

99.438.947,67
01 4.674.274,00
02 13.762.424,27
03 557.906,13
04 7.733.157,00
05 14.838.500,00
06 §97.730,00
o7 1.572.197,00
08 55.402.759,27
12.677.629,46
09 25.175.579,25
-14.994.324,79
10 2.496.375,00

112.116.577,13

110.808.769,00
11 2.297.510, 00
42 14.763.456,00
13 2.526.572, 00
14 5.131.310,00
15 1.532.308,00
6 5.537.799,00

17 79.019.814,00
110.808.769,00

1.698.055,36
750.000,00
6.893.417,74
30.000,00
-29.516.829,77
21.453.164,80

' 1,307.808,13

112.116.577,13_




3.5.3.2 ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 31 DE 2003

ACOP| SECCIONAL SANTANDER
ESTADO DE RESULTADOS
A 31 DE DICIEMBRE DEL 2003

INGRESOS OPERACIONALES
* AFILIACIONES CUOTAS
* EVENTOS

NOTA
NOTA

GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACION

* GASTOS DE PERSONAL

* HONORARIOS

* ARRENDAMIENTOS

* CONTRIBUCIONES Y AFILIACIONES
* SEGUROS

* SERVICIOS

* LEGALES

* MANTENIMIENTO

* ADECUACION E INSTALACION
* GASTOS DEVIAJIE

* DEPRECIACIONES

* DIVERSOS

* EVENTOS

* PROVISIONES

UTILIDAD O (PERDIDA) OPERACIONAL

MAS:  INGRESOS NO OPERACIONALES
MENOS: GASTOS NO OPERACIONALES

UTILIDAD O (PERDIDA) DEL EJERCICIO

NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA
NOTA

NOTA
NOTA

8=

BBEIBEESB

10
11
12
13
14
16
16

17
18

45.751.822,00
377.985.617,00

64.431.311,00
6.943.866,00
10.162.775,00
9,735.000,00
258.590,00
10.532.730,00
425.455,00
2.359.213,00
592.660,00
1.623.058,00
1.634.000,00
10.717.242,00
275.829.731,95
960.000,00

3.914.97413
-0.993.616,38

423.737.439,00

396.205.631,95

27.531.807,05

-6.078.642,25

21453.164,80



4. ANALISIS SITUACIONAL
4.1 ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
4.1.1 LOS GREMIOS EN COLOMBIA

Resulta dificil encontrar en nuestro pais un registro o listado del total de
los gremios existentes. Nadie sabe, por consiguiente, cuantos de esos
grupos hay, y menos cudles de ellos son empresariales, sindicales, o
profesionales, o cuantos se dedican a causas sociales, educativas,
culturales, deportivas, o de cualquier otro género, o cuales agremian

sectores.

Sin embargo, bien se ve que, a lo largo de cincuenta arios, el nimero de
gremios empresariales en Colombia se ha multiplicado por diez, creciendo
con particular intensidad en la década de los 50's -- en esta década se
duplicé holgadamente. En realidad, el numero de asociaciones
empresariales puede haber proliferado todavia mas. El surgimiento de los
gremios empresariales esta relacionado ante todo con las politicas
intervencionistas del Estado en la economia, pero también con los
conflictos de un sector econdémico con otro -- por ejemplo, el conflicto
entre algodoneros y textileros, o entre cultivadores de cebada y
cerveceros -- y con el crecimiento mismo de la economia colombiana, y su

diversificacién.

Una vez constituidos los gremios se fijan un norte para su accion, que
pueda corresponder a las necesidades de los agremiados A juicio de los

empresarios, dos razones priman para vincularse a una entidad gremial:

Una, el deseo de tener un representante de las empresas, ubicadas en un
sector especifico de la economia y por ende con ciertas necesidades

12



comunes, en primer lugar frente a las autoridades publicas, y en segundo,
ante otros gremios y demas actores econdémicos; y dos, poder acceder a
los servicios que la entidad presta. Los objetivos estratégicos de los
empresarios giran, pues, en torno a dos ejes: tener un vocero de las
empresas del sector y beneficiarse de los servicios prestados por la

entidad gremial.

En general los gremios entre si establecen alianzas que le s permiten
apoyarse mutuamente en el desarrollo de su gestion, aun asi, dichas
alianzas no son suficientes, por lo tanto los representantes gremiales
deben acudir a otras entidades para obtener apoyo como son las
entidades estatales, representantes del gobierno, ONG'S y entidades
privadas entre otras. Los contactos con representantes de entidades
sociales, académicas, filantrépicas o culturales, tienen propdsitos muy
variados, apoyar iniciativas de estas entidades, escuchar sus inquietudes,
intercambiar experiencias, exponer puntos de vista gremiales, solicitarles

un servicio.

Segtin un estudio realizado por la Universidad Javeriana, los servicios que
brindan los gremios se pueden clasificar en directos el. Los primeros
tienen la caracteristica de que el afiliado se puede apropiar de ellos
individualmente y son susceptibles de que se agoten. Por ejemplo,
insumos a un precio mas barato, cursos de capacitacion, y publicaciones

especializadas.

Los que llamamos indirectos se asimilan a los que la literatura académica
denomina 'bienes colectivos' en cuanto ningun socio puede apropiarse de
ellos de manera que excluya a los demas. Son beneficios que estan
disponibles para que los aproveche quien asi lo desee. De todas formas
en este “mercado gremial” resulta dificil hallar una ventaja competitiva
que le permita a un gremio en especial ofrecer un portafolio de servicios
que lo diferencie notoriamente del resto, aspecto que muchos consideran

como barrera de entrada e inclusive como amenaza.

13



Por otra parte, los gremios han tenido que afrontar las consecuencias de
la crisis econémica, la cual ha ocasionado el cierre de muchas mipymes,
y por ende el nimero de empresas afiliadas baja constantemente. Sin
embargo la leve reactivacion ha contribuido a una recuperacion lenta de
los sectores, que en estos momentos necesitan coofinanciacion para
invertir en asistencia y consultoria, lo cual representa una ardua labor
para los gremios que se ven en la tarea de conseguir recursos que
permitan brindarle al empresario las herramientas necesarias para ser

mas competitivos en el mercado.

4.1.2 SITUACION DE LAS MIPYMES

Segun la Encuesta Anual Manufacturera que realiza ACOPI, se puede
valorar la incidencia de la MIPYME en el panorama empresarial
colombiano. Representan el 06.4% de los establecimientos,
aproximadamente el 63% del empleo;, el 45% de la produccion
manufacturera, el 40% de los salarios y el 37% del valor agregado. Son
mas de 650.000 empresarios cotizando en el sistema de seguridad social.

En cuanto al desarrollo sectorial de la PYME, se observa la gran
concentracién de la industria en aquellos segmentos basados en el
aprovechamiento de los recursos naturales, tanto de origen agropecuario
como minero. Este grupo de sectores representa el 71% de la produccion
industrial. Si excluimos la refinacion de petrdleo y la industria
petroquimica, la manufactura basada en el aprovechamiento de los
recursos naturales representa aproximadamente el 60% del total
industrial.

Los principales sectores son: Alimentos, Cuero y Calzado, Muebles y
Madera, Textil y Confecciones, Artes Graficas, Plastico Y Quimico,
Metalurgico y Metalmecanico, Autopartes y Minerales no Metalicos



En cuanto al niumero de establecimientos en el pais, segtn datos de
Confecamaras, en el 2001 existian en Colombia 43.242 pequefias
empresas y 8.041 medianas. Y segin el DANE, Departamento
Administrativo Nacional de Estadisticas, en su primera encuesta nacional
de microestablecimientos de comercio, servicios e industria realizada en
el dltimo trimestre de 2001, en el afio 2000 en Colombia existian 967.315
microestablecimientos, de los cuales el 58% estaba en el comercio, el 30

por ciento en servicios y el 12.5 por ciento en la industria.

En el 2001 las exportaciones de las PYME crecieron 10.2% en doélares.
Esta variable mantuvo una tendencia creciente durante todo el afio y en
Ultimo bimestre cerr6 con una tasa de 5.6%. Los sectores con mayor
crecimiento de las exportaciones fueron los de repuestos para
automotores, hierro y acero, equipo profesional y cientifico, muebles,

imprentas y calzado.

Las ventas de la PYME en el mercado interno crecieron 1.3%. Fue asi
como, la pequefia recuperacion del mercado interno propicié que las
ventas pasaran de crecer 0% en el bimestre septiembre - octubre, a 2.4%

en el ultimo bimestre, tasa superior a la de la gran empresa que fue de
2.1%.

Las ventas de la PYME DEL COMERCIO AL POR MENOR CRECIERON
3.7%. Este crecimiento se explicé principalmente por el crecimiento del
comercio de alimentos, productos diversos, textiles, muebles y
confecciones. De las 12 actividades analizadas para el comercio, 11
mostraron un crecimiento positivo en 2001. La evolucién del comercio
PYME depende en gran medida de lo que pase con el sector de
alimentos, pues éste equivale a 37% del total de las ventas. Este sector

crecid 8% real en 2001.

Las ventas de la PYME de servicios crecieron 1.2%. Entre los sectores
que registraron el mayor crecimiento estan los de actividades financieras
diferentes de las intermediacién, (casas de cambio, bolsas de valores,
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comisionistas, etc), seguido de las actividades inmobiliarias,
comunicaciones y los otros servicios. De las actividades con mayor
participacién dentro del total de servicios PYME (comunicaciones, sector
financiero, hoteles y restaurantes) sélo las de intermediacion financiera
registraron una reduccion real de -4% en sus ventas en 2001. Sobresale
en especial el crecimiento del sector de comunicaciones, cuyas ventas
crecieron 10% real el afio pasado. Este crecimiento puede explicarse en
el aumento de la oferta de servicios de comunicacion por Internet, cable y
las estaciones de llamadas que han tomado fuerza en las diferentes

ciudades.

Las Mipymes han avanzado en los Uiltimos cuatro afios muy positivamente
en sus programas de certificacion de calidad, en programas que han
estado monitoreados por ACOPI. Aproximadamente 1.200 pequefas y
medianas empresas han logrado en los Cltimos cuatro afios su

certificacion de calidad.

4.1.3 ASPECTOS LEGALES - LEY MIPYME

Para estimular el desarrollo empresarial, el Estado crea por primera vez
una politica constitucional (articulo 333 C.P.) pensando en las Micro,
Pequefias y Medianas Empresas Colombianas como un reconocimiento a
su importante labor, su contribucién empresarial e industrial del pais y su
impacto social y politico para la nacién. Se trata de la LEY 590, mas
conocida como la LEY MIPYME, que es implementada como una
estrategia muy acorde con el prop6sito constitucional que permite
generar la creacibn de nuevas empresas, el acceso mercados
financieros, un desarrollo tecnolégico y una serie de estimulos tributarios.
De esta forma la LEY MIPYME le permite al sector su fortalecimiento, su

proyeccién y la permanencia en el mediano y el largo plazo.




La LEY MIPYME cre6 importantes espacios de concertacion:

-Consejo Superior de la Microempresa
-Consejo Superior de la Pequefia y la Mediana empresa

,Cred el Fondo FOMIPYME, un importante instrumento de cofinanciacion

del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa en el pais.

_Establecio incentivos fiscales para la creacion de Mipymes, al facultar a
los entes territoriales para establecer regimenes impositivos especiales

(periodos de exclusion, tarifas inferiores, etc.).

_Estableci6 incentivos parafiscales para la creacion de Mipymes. Redujo
los aportes (SENA, ICBF y Cajas de Compensacion) durantes los tres
primeros afios de operacion de estas empresas.

,La Ley Mipyme cre6 el ambito para que las entidades financieras y las
ONG’s especializadas en crédito microempresarial dirijan sus recursos a

este segmento.

_,La Superbancaria a través de las Circulares Externas No. 50/2001 y
11/2002 establecio la modalidad de microcrédito

4.2 ANALISIS DEL MICROAMBIENTE

4.2.1 PARTICIPACION EN EL MERCADO

La Asociacién Colombiana de Pequefas y Medianas Industrias identifica
como competidores directos a Fenalco, la Andi y la Camara de Comercio,

ya que comparten fines especificos por la razon de ser Gremios y sus
productos van dirigidos al mismo mercado empresarial, el cual esta
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conformado por 34.217 empresas segun los registros de la Camara de
Comercio de Bucaramanga.

Por otra parte, entidades como los CDP'S, el SENA, el CARCE, vy
PROEXPORT entre otros, conforman el grupo de competidores indirectos.
Estas entidades ofrecen algunos servicios similares a los que Acopi
brinda a sus afiliados, solo que el mercado al que ellos se dirigen es
mucho mas amplio y por ejemplo en el caso de los CDP'S, es mucho mas

especifico, pues es sectorizado.

Se realizo un sondeo, para averiguar aproximadamente, como  se
encuentra repartido el mercado de los gremios actualmente, y se encontro

lo siguiente:
CAMARA ANDI FENALCO | ACOPI OTROS
DE
COMERCIO
No DE
900 45 300 97 32872
AFILIADOS

et I R—————

PARTICIPACION EN EL MERCAD
1 CAMARA DE

COMERCIO
@ ANDI

@ FENALCO

@ ACOPI

01 OTROS

Figura 2
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4.2.2 PRODUCTOS ACTUALES

A pesar de los inconvenientes que el gremio ha tenido que enfrentar,

continuamente se preocupa por mantener sus afiliados satisfechos, por lo

tanto actualmente les ofrece:

Eventos Promocionales como muestras, encuentros, ferias, con el
proposito de facilitar escenarios para que los empresarios promuevan

sus productos o servicios.

Asesoria y Asistencia Técnica para diversas areas de su empresa, a
través de un grupo de consultores especializados.

Posibilidad de ser beneficiario de Convenios de Cooperacion
firmados por ACOPI con diversas entidades para generar programas

de apoyo y fortalecimiento a las PYMES, como:

ACOPI - SENA, facilitar capacitacion y asistencia a los empresarios
ACOPI —-GAP — CINSET — FOMIN, proveer asistencia técnica para la
Gestion Ambiental, como elemento generador de productividad

Empresarial.

Programas especiales como los PRODES, que son una estrategia
que busca fomentar la Asociatividad entre las pequefias y medianas
empresas pertenecientes a una cadena productiva o sector especifico,
con el propésito de mejorar su productividad y competitividad, para
permanecer en el mercado y buscar alternativas para incursionar en

mercados internacionales.

Representacion Gremial Regional y Nacional, ante entidades
gubernamentales y similares con el fin de buscar beneficios y el

fomento de las Pymes.



o Capacitacion y Actualizacion, en temas claves para la gestion
empresarial a través de seminarios, talleres, conferencias y programas

especiales.

Servicios Solo para Afiliados:

o Convenios con:

El Parque Ecologico El Portal para disfrutar de un dia en el parque
ubicado a 5 Km., delante de Rionegro y paré acceder al Club de compra,
a través del cual obtienen descuentos especiales en varios

establecimientos comerciales de |a ciudad.

ORFESEG LTDA, asesores de seguros, para acceder a descuentos
especiales en sus servicios.
Centro Odontolégico Smile para que el afiliado y su grupo familiar,
obtengan valoracién odontolégica sin costo y descuentos especiales en
los tratamientos necesarios.

o Alquiler de Salon
Alquiler de salén para reuniones y capacitaciones, ubicado en nuestra

sede, con capacidad maxima de 25 personas.
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4.2.3. CUADRO ORIGEN DEL PROBLEMA

INDICADOR AFECTADO

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

CAUSAS

INGRESOS

1. Pocas de Afiliaciones

1. Portafolio poco atractivo

2. Falta de conciencia gremial,
que los empresarios
reconozcan la importancia de
pertenecer a un gremio

3. Falta de recursos
econdémicos de los empresarios

4. Competencia (Otros
Gremios, portafolio méas
atractivo)

2. Suspension de Recursos de

Coofinanciacion

1. Cambios en las Estructuras
Administrativas de las
entidades de apoyo
2. Falta de Nuevos convenios
de cooperacion

No. TOTAL DE AFILIADOS

1. Desafiliaciones

1. Falta de incentivos
2. Cierre de empresas

3. Crisis econdmicas que no
permiten renovar la afiliacion

2. Pocas Afiliaciones

1. Portafolio poco atractivo

2. Falta de conciencia gremial,
que los empresarios
reconozcan la importancia de
pertenecer a un gremio

3. Falta de recursos
econdmicos de los empresarios

CARTERA

1. AMPLIA CARTERA

1. Baja rotacion de cartera
2. Incumplimiento por parte de
los clientes

Tabla 1.

4.2.4 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Mediante un estudio realizado entre los principales gremios considerados
como competencia directa de ACOPI, (FENALCO Y CAMARA DE
COMERCIO DE BUCARAMANGA) se establecieron seis factores claves
que conllevan al éxito de estas entidades, los cuales son:

Calidad de los servicios que prestan
El portafolio de productos que ofrecen

1
2
3. Suimagen institucional
4

Su situacién financiera
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5. La labor de la fuerza de ventas
6. Las actividades ejecutadas por el departamento de mercadeo.

De acuerdo a la importancia que los representantes de estas entidades

dan a cada factor, se asigné un peso representativo a cada uno de estos,

Basandose en la capacidad de cada

gremio para desarrollar estos

factores, se evalub a ACOPI, a FENALCO y a la CAMARA DE
COMERCIO DE BUCARAMANGA. La cual de destacd por un resultado
total de 385 puntos, como se muestra en la tabla a continuacion:

Factores claves de éxito Peso ACOP| CAMACOBU FENALCO
I NOTA VALOR NOTA VALOR __MJTA_ VALOR

1. SERVICIOS ) 20 3 60 4? 4 80
2. PORTAFOLIO 25 3 751 4 100 4 100
3. IMAGEN 10 2 20 4 3 30
4. SITUACION FINANCIERA 15 1 14 4 &0 3 45
5, FUERZA VENTAS 15 1 15 3 45 2 0
6. DEPARTAMENTO DE MERCADEO 15 2 30 4 &0 1 15
TOTAL 100 215 385 300

Tabla 2.
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4.3 DIAGNOSTICO DOFA

4.3.1 PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA

ACOPI SECCIONAL SANTANDER

ASPECTO

DEBILIDAD

NEUTRO

FORTALEZA

-3

0

Imagen Institucional

Apoyo de la Direccion Ejecutiva

Uso de Planes Estratégicos

Sistemas de comunicacion
interna

Sistemas de Coordinacién

Agresividad para enfrentar a la
competencia

Creatividad del equipo de
trabajo

‘trabajo

Nivel académico del equipo de '

Experiencia

Ausentismo

Estabilidad Laboral

Nivel de Salarios

Clima Organizacional

Nivel de tecnologia

Uso de tecnologia

Capacidad de innovacion

Lealtad y Satisfaccion de los
Afiliados

Fuerza, calidad y exclusividad
de los servicios

Participacion del mercado

Portafolio de Servicios

Sistema de Facturacion

AcCCeso a recursos

Nivel de Liquidez

Disponibilidad de recursos

| internos
Gastos de Funcionamiento

Estructura Organizacional

Tabla 3.
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4.3.2 PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

ACOPI SECCIONAL SANTANDER

ASPECTO

AMENAZA

NEUTRO

OPORTUNIDAD

-3

-2

-1

0

1

2

3

Ley Mipyme

X

Nuevas Reglamentaciones

X

Responsabilidad Politica

publicas

Falta de Credibilidad en las instituciones

Credibilidad en el gobierno

Creacion de nuevos impuestos

Reforma tributaria

Diversificacion de las Exportaciones

TLC

ALCA

> x| >

Situacion Actual de las Mipymes

Crecimiento del Sector Empresarial

Reactivacion de la economia

> || X

Orden Publico

Cultura de no pago

Liderar proyectos con impacto social

Conformismo de la sociedad con la
situacion actual

Adelantos tecnologicos

Facilidad de acceso a nuevas
tecnologias

Resistencia a los cambios

Alianzas estratégicas

Competidores Actuales

Internalizacién de los negocios

Globalizacion

Tabla 4.
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5. PROPUESTA DE INVESTIGACION

5.1 DEFINICION DEL PROBLEMA
El portafolio de servicios que ACOPI ofrece es poco atractivo para los
empresarios actualmente afiliados y de igual forma para el grupo de

afiliados potenciales.

5.2 OBJETIVO GENERAL
Conocer las necesidades que tienen los empresarios e identificar las que
ACOPI| pueden suplir mediante el mejoramiento del portafolio de

productos y servicios que ofrece el gremio.
5.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Medir el nivel de conocimiento que los empresarios afiliados tienen
de Acopi.

o Medir el grado de satisfaccion de los afiliados.

o Conocer las necesidades e inquietudes que tienen los empresarios

afiliados
o Conocer las expectativas que los empresarios tienen de Acopi.

5.4 ALCANCE
Disefiar un plan estratégico para el departamento de mercadeo de Acopi,

que permita mejorar las actividades y que sea acorde con las necesidades

que manifiesten los actuales afiliados.
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5.5 NECESIDAD DE INFORMACION

Acopi necesita un acercamiento con sus afiliados a fin de mejorar las
relaciones, la comunicacion con ellos y conocer de cerca sus inquietudes

respecto al desemperio de la seccional como entidad gremial.

En el Gltimo afio el 9.8% de un total de 61 afiliados se retiraron del gremio,
y el nivel de afiliaciones ha presentado un lento crecimiento. Algunos de
los motivos de estas situaciones, seguin lo que expresan los empresarios

son:

o Incapacidad econémica por parte de las empresas, para seguir
pagando la cuota de afiliacion.

e No reconocen ningtn servicio o beneficio que les brinde Acopi, por
lo tanto lo consideran como un gasto.

e FEl cierre de algunas de las empresas.

Por estas razones Acopi busca mejorar las actividades del departamento
de mercadeo, con el animo de brindar un mejor servicio a los empresarios
y desarrollar productos innovadores que le permitan contrarrestar la

competencia y ampliar su participacién en el mercado.

5.6 FUENTES DE DATOS
Para esta investigacion, Acopi facilitara la base de datos de sus afiliados

con Nombre de la empresa, Representante legal, Direccion y teléfono,

constituida por 100 empresarios.
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5.7 DISENO DE LA INVESTIGACION

5.7.1 TIPO DE INVESTIGACION
A fin de obtener la informacion requerida y de resolver el problema
planteado, se realizara un tipo de investigacion concluyente de caracter

descriptivo.
5.7.2 DEFINICIONES
5.7.2.1 INVESTIGACION CONCLUYENTE

Es una investigacion para auxiliar a quien toma decisiones en la
determinacion, evaluacion y seleccion del mejor curso de accién a seguir
en una situacion determinada. Se caracteriza por que la informacion
necesaria se define con claridad, el proceso de investigacion es formal y
estructurado, la muestra es grande y representativa y el andlisis de los
datos es cuantitativo. Los resultados son concluyentes y se utiliza para la

toma de decisiones.

5.7.2.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Es un tipo de investigacion concluyente que tiene como objetivo principal
la descripcién de algo, generalmente las caracteristicas y funciones del
mercado, en este caso, se busca describir las necesidades de los

empresarios, sus expectativas, sus percepciones efc.

La investigacion descriptiva se caracteriza porque estd previamente
planeada y estructurada. Por lo regular se especifican los métodos para
seleccionar las fuentes de informacion y la recopilacién de datos que

provienen de estas fuentes.

El método que se va a seguir para desarrollar este tipo de investigacion es

el de la Encuesta.
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5.7.3 NATURALEZA DEL CUESTIONARIO

5.7.3.1 TIPO DE ENCUESTA

La recopilacion de la informacion y los datos requeridos se realizara a
través del método de encuesta personal, que consistird en aplicar el
cuestionario directamente a los empresarios afiliados al gremio.

El método de encuesta personal es el mas popular y las ventajas que

ofrece son;

e Flexibilidad

o Mayor Cobertura de informacion

e Cooperacién del entrevistado

o Posibilidad de ayuda con imagenes, muestras o ejemplos

o Respuestas espontaneas y sinceras.}

5.7.4 DISENO DEL CUESTIONARIO
El cuestionario sera disefiado de acuerdo a los objetivos fijados para la
investigacion, de manera que abarque todos los aspectos necesarios para

obtener la informacién que permita plantear las estrategias.

El cuestionario comprendera 6 preguntas estructuradas, las dos primeras

de seleccion muiltiple y las 4 Ultimas abiertas.

El tiempo estimado para que el empresario responda la encuesta sera de

cinco minutos.
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5.7.5 DETERMINACION DE LA MUESTRA

5.7.5.1 POBLACION
La poblacién objetivo consta de los 100 empresarios afiliados a Acopi
ubicados en el area metropolitana de Bucaramanga

5.7.5.2 UNIDAD DE MUESTRA
Las empresas afiliadas a la seccional Santander

5.7.5.3 ELEMENTOS
Los gerentes de cada empresa afiliada a la seccional Santander

5.7.5.4 TAMANO DE LA MUESTRA

Por ser relativamente una poblacién pequefia se ha determinado aplicar la

encuesta a los 100 empresarios afiliados.
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6. TRABAJO DE CAMPO
La recopilacion de la informacién se hara a través de la aplicacién del
cuestionario a cada uno de los gerentes de las empresas por parte del

equipo de trabajo del departamento de mercadeo.

Para obtener mejores resultados en la aplicacion de la encuesta, s€
realizara una explicacion al equipo de trabajo donde se transmitiran los
objetivos planteados y s€ les dara a conocer el cuestionario para que lo
lean, lo revisen y sé puedan despejar inquietudes, antes de dar inicio al

trabajo.

7. ANALISIS DE DATOS
Una vez aplicada la encuesta se procedera a realizar un andlisis de datos

de acuerdo al informe de la Tabulacion.

8. INFORMES

Se presentaran dos informes durante el proceso de la investigacion, el
cual dividira el estudio en dos etapas, la primera es la etapa del disefo
donde se presentara a la Direccion Ejecutiva:

o Quién realizara la investigacion

e Qué se busca con la investigacion

o Cuando se realizara

e Aquiénsele aplicara el cuestionario

e Como se realizara
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Y todos los demas planteamientos realizados en la Propuesta de

Investigacion que comprende este documento.

La segunda etapa sera el informe final, que mostrara la informacién
recolectada, el analisis de la misma y el plan estratégico que se disefiara

a partir del estudio realizado.
9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
Las actividades necesarias para llevar a cabo esta investigacion se han

estimado realizar en un plazo maximo de 2 meses y el cronograma

planteado es el siguiente:

ABRIL MAYO

ACTIVIDAD (Semana) (Semana)

1|Disefio de la Investigacion

2| Disefio del Cuestionario

3| Presentacion del Primer Informe a la Direccion

Presentacion de la Propuesta de Investigacion al
equipo de trabajo

Aplicacion de la encuesta

Tabulacién

Andlisis de la informacién

4
5
6|Revision de la Encuesta
7
8
9

Presentacion del Informe Final

SISTENIA DR RIGLIGVECHS YHNAD
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10. FICHA TECNICA

TIPO DE INVESTIGACION

Concluyente, Descriptiva

—
TECNICA UTILIZADA

Entrevista Personal ]

UNIDAD DE MUESTREO

Empresas Afiliadas a Acopi Seccional
Santander

ELEMENTO

Gerentes , Empresarios

FECHA DE REALIZACION

1 de Abril a 25 de Mayo

TAMANO DE LA MUESTRA

Poblacion Real: 100 Empresas
Muestra Real: 100 Empresas

CUBRIMIENTO

Area de Metropolitana de Bucaramanga

TIPO DE MUESTREO

Muestreo Casual

ELABORADO POR

Departamento de Mercadeo de Acopi

DIRIGIDO POR

Direccién del Departamento de Mercadeo

de Acopi

Tabla 7.

11. COSTOS DE LA INVESTIGACION

ASPECTOS CANTIDAD No. VALR UND TOTAL
Entrevistadores 2 100 $1.000 $200.000

Fotocopias 1 Hoja 100 $50 $5.000
Teléfono 2 10 $10.000 $200.000
Tabulacion 100 5 $25.000 $125.000

Tabla 8.

36




12. ENCUESTA

ASOCIACION COLOMBIANA DE PEQUENAS Y MEDIANAS INDUSTRIAS
SECCIONAL SANTANDER

Estimados Afiliados, estamos realizando un estudio de satisfaccion del cliente
para conocer sus expectativas y asi poder mejorar nuestros servicios.
Agradecemos su colaboracion.

1. De los Servicios que ACOPI ofrece a sus afiliados cuales conoce?
Ferias
Encuentros
Consultorias
Proyectos
Prodes

Capacitacion

Alquiler de Salones
Convenios

E T

2. De los servicios anteriores de cuales se ha beneficiado?
SERVICIO 1 2 3 4 5
e e —— ——

Ferias
}7
Encuentros
Consultorias

Proyectos
Prodes
Capacitacion -

Alquiler de
Salones
Convenios

3. En cuanto a capacitacién y asesoria, que temas considera necesarios e
importantes para el desarrollo empresarial?

4. En cuanto a comunicaciones, como evalla la comunicacion de ACOPI con
sus afiliados?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Sugerencias

5. Que servicios adicionales espera usted recibir de ACOPI?

6.0bservaciones

iGracias por su colaboracién!
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12.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA

1. De los servicios que Acopi ofrece a sus afiliados cuales conoce?

Servicios Cantidad %
Ferias 58 71%
Encuentros | 29| 3%
Consultorias 26 32%
Proyectos 22 27%
Prodes 37 45%
Capacitacion 59 72%
Alquiler de Salon 16 19%
Convenios 30 37%
No Respondieron laencuesta | 9| 11%
Total de Encuesta aplicadas 81 100%

80% [dFerias
60% [ Encuentros
[ Consultorias
40% | [ Proyectos
[1Prodes
20% | [ Capacitacién
[ Alquiler de Salén
0%: Convenios
Grafica 1.

De los 90 empresarios afiliados a ACOPI, 81 respondieron la encuesta y
de los servicios que ofrece el gremio los mas reconocidos son las ferias
y las capacitaciones, sin embargo los demas servicios son también

conocidos pero en una menor escala
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2. De los servicios anteriores de cuales se ha beneficiado? Y

evalielos siendo 1 Muy malo, 2 Malo, 3 Regular, 4 Bueno y 5 Muy

bueno.

Servicios

-
N

1. Ferias

Ferias

01
m2

[m3
04

)

Grafica 2.

Las Ferias organizadas por Acopi, han sido calificadas como buenas por

el 45% de los 27 afiliados que las conocen, lo que quiere decir que los

empresarios tienen una buena percepcion de este Servicio.
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Servicios 1 2 3 4 5

2. Encuentros 4 2 2

Encuentros

[EE
m2
03
n4
@5

- Gréafica 3

En cuanto a los eventos nos damos cuenta que son poco conocidos por
los empresarios y realmente se puede notar que en la calificacion no los
evaltan como malos pero tampoco como muy buenos.

40



Servicios 1 2 3 4 5

3. Consultorias __Z 1. 1 8 6 6

3. Consultorias W

1% ——y

Uno de los servicios que el gremio considera mas importantes son las
consultorias y aqui se puede notar que han sido reconocidas y muy bien
evaluadas por los empresarios.

41



-
«w
£~
<

Servicios
4. Proyectos 4 1 1 8 4

44%

Grafica 5.

En general los proyectos han sido evaluados como buenos, aunque es
importante resaltar que un nimero representativo de las personas que
contestaron esta pregunta los consideran muy malos.
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Servicios 1 2 3 4 5
5.Prodes 2 1 2 12 13

|1
02
03
04
05

43%

Gréfica_s.—

El Programa de Desarrollo Empresarial Sectorial, PRODES es conocido y
ademas muy bien calificado por los empresarios.
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~__ Servicies | 1 2 [ 3 ) & ! &
6. Capacitacion 5 3 4 26 9

Capacitacion

04

-

Grafica 7.

Las capacitaciones son el servicio mas conocido por los empresarios
afiliados al gremio, y ademas un buen porcentaje 0 califica como bueno.
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Servicios 1 2 3 4 5

7. Alquiler de Salon 1 1 2

01
@2
03
04
m5

49%

Grafica 8.

Aunque los afiliados poco conocen el servicio de alquiler de salones, el
49% de los que lo han utilizado lo han evaluado como muy bueno.
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Servicios 1 2 3 4 5

8. Convenios 1 1 7 3

Convenios

o1

2
03
04

Grafica 9.

Un 30% de los empresarios afiliados conocen los convenios que Acopi ha
establecido con otras entidades, y de ello un 59% los ha evaluado como
buenos.
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3. En Cuanto a capacitacion y asesoria, que temas considera

necesarios e importantes para el desarrollo

empresario?
A | Comercio Exterior 20
B | Mejoramiento Continuo 3
C | No Responde 5
D | Servicio al Cliente 16
E | Administracion - 12
F [Contabilidad Tributaria 12
G | Ventas 3
H |Relaciones Humanas Recurso Humano 15
| | Gestion Empresarial 5
J |Finanzas | 3
'K | Comunicacion 9
L |Costos 3
'M | Procesos de Produccion 4
N | Mercadeo o 10
O [1SO 9001 B o 4
P |Manejo de Convenios 2
Q |Productividad 2
|R | Direccionamiento Estratégico B : 2
S |Otros _ 13
16%
14% |-—14% =
12% =] = = *9:10/0
10% | S vt
8% +i——— R
6% +H |— e e il
4% 1 Py | R wesyrymre |
oo JLLHL LT HIN BiN-NeleN
A B C D E F G H | .J K L M NOZPOQR S

Grafica 10.

De los temas que solicitan los empresarios en cuanto a capacitacion y asesoria
encontramos que Comercio Exterior, Recursos y Humanos Relaciones Humanas
son los temas que mas les interesan, seguidos estan Administracion y

contabilidad.
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4. En cuanto a comunicaciones, como evalua la comunicacion de

ACOPI con sus afiliados?

Excelente D - 4
Buena 48
Regular 5
Mala 1]
Sugerencias

No llegan los comunicados
‘Se informaron por terceros
Que la informacién llegue oportuna

Envios por e-mail
Mas reuniones

Excelente Buena Regular Mala

Gréafica 11.

En general podemos concluir que mas de la mitad de los empresarios
afiliados consideran buenas las comunicaciones de ACOPI
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5. Qué servicios adicionales espera usted recibir de ACOPI?

Créditos a bajo costo

Convenios

No Responde

Mas Integracion

Visitas

Informacién Empresarial

Asesorias Personalizadas

Unificacion de Negocios entre los afiliados
Practicantes

Seminarios mas econémicos

| w
[ARICRICY EE TR BN

—

NN D[N (N

cl—Tzlommoloe >

]x
Q
=
(=]
w
|
|
\
|
|
[
|
| =

f

50%
40% {—————— - —
%4
20% ——— |—————H% 1%
10% |

0%

Grafica 12.

En estas preguntas encontramos que el 40% de los afiliados no respondieron,
sin embargo de los servicios solicitados, vemos una necesidad latente de
Asesoria. De igual forma hay una gran variedad de servicios que son
solicitados pero no hay un nimero representativo por cada uno de ellos.



6. Observaciones
De los 81 empresarios a quienes se les aplico la encuesta, 46 no hicieron

ninguna observaciéon. Por otra parte 35 de los encuestados consideraron

relevantes algunas observaciones, las cuales se presentan a continuacion:

Mayor Integracion de los Afiliados
| Todo Muy Bien _ |
| pendientes de conseguir convenios

Crear mas Prodes

1€ Gracias por la ayuda

Felicitaciones a la Directora y a todo el personal
Visitar a las empresas

Asesorar a las empresas

Otros

Charlas para los empleados de que es ACOPI
 Capacitaciones para todo el equipo de trabajo |
Que las capacitaciones sean mas economicas

Las ayudas financieras van a un mismo sector

Mas apoyo y acompafiamiento para los empresarios que pertenecen a los
Prodes o
Otros temas de capacitacion - Bono Acopista

Fortalecer el area de capacitacion

EIMI es solo para compradores abriral publico
Que llegue a tiempo la informacion

 Capacitaciones para el sector de confecciones -
No ve proyeccion con Acopi se le prometieron muchas cosas

Mas ayuda a los empresarios
Dar seguimiento a los programas
No rinden informe de gestion
Feria entre los afiliados y servicios entre ellos

No existe un control con la chatarra

Fortalecer las ferias no solamente compradores de Ecuador

'No cobrar las capacitaciones A
Los seminarios son muy costosos

LIS N—xl\:"mw

(20__ - _ 19
[

i e ———————

Y S S
B SLaas S TRDL L e B

ol M N e Em Em mm [ S

A B C D E F G H
Grafica 13.
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13. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

y asesoria
especializada

programas en los
temas solicitados por
los empresarios

capacidad del
consultorio
empresarial

e Realizar alianzas
estratégicas con
las Universidades

ESTRATEGIA COMO RESPONSABLE
OBJETIVO
Mejorar el Relanzamiento del Aprovechar Direccion Ejecutiva //
posicionamiento de | portafolio de actividades que Departamento de
los servicios de servicios convoquen un Mercado
Acopi namero
representativo de
I afiliados .
Incrementar el nivel | Mejorar e Implementar I Direccion Ejecutiva
de satisfaccion de los | continuamente la sistemas de
afiliados calidad de los gestion de
servicios calidad.
o Continua
participacion al
personal
Brindar Capacitacién | Desarrollar e Aprovechar la Desarrollo 7

Empresarial //
Direccion Ejecutiva

Mantener al
empresario
informado

Creacion del Boletin
informativo

e Seleccionar un
Practicante de
Comunicacion
Social.

e Recopilar
informacion de
impacto
empresarial

Departamento de
Mercadeo //
Practicante de
Comunicacién Social

Ampliar el portafolio
de servicios

Desarrollar nuevos
productos

e Atendiendo la
necesidad de los
empresarios

e Ofrecer asesorias
personalizadas

e Conseguir nuevos
convenios

Departamento de
Mercadeo//
Consultorio
Empresarial //
Direccién Ejecutiva

Tabla 9.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

* Realizar anualmente una investigacién de mercados permitira al gremio
conocer continuamente las necesidades de los empresarios y asi mejorar

la calidad servicio.
e Implementar la norma de calidad 1SO 9001-2000

e La informacion estd en el mercado, por tanto es importante tomarla e
interpretarla correctamente, de manera que la estrategia que se disefie
cumpla las expectativas de los empresarios.

» El cliente siempre tiene la razén, asi esté equivocado, pero siempre tiene
la razon.

o Dar a conocer continuamente los logros alcanzados en el desarrollo de |a
labor que realiza Acopi, con el objeto de que los empresarios conozcan y
valoren los esfuerzos que hace el gremio en pro de su beneficio.

e Es importante trabajar en el desarrollo de nuevos productos que permitan
atraer mas afilados.

» Es necesario instruir a los empresarios en cuanto a objeto y a la misién de
Acopi, pues el poco conocimiento de estos, genera algunas
insatisfacciones en cuanto a servicios que el gremio no estd capacitado

para ofrecer.

o Seria muy util, emplear las relaciones publicas a fin de obtener mas
atencion por parte de los medios de comunicacién, con el objeto de dar a
conocer mas las actividades del gremio en el sector empresarial.

o Reforzar el portafolio de productos de Acopi, segin la necesidad de los
empresarios, a través de la consecucién de nuevos convenios de

cooperacion.

e SegUn los datos obtenidos de algunas conversaciones entabladas con los
empresarios afiliados, ellos necesitan convenios con entidades que
apoyen a la mipyme, en asesoria y desarrollo de proyectos.




Mejorar los canales de comunicacion con los empresarios, de manera que
ellos sientan la atencién que el gremio presta a sus inquietudes.

Dar continuidad a los programas que ya se han iniciado y hacer
seguimiento a su desarrollo y aplicacion

Identificar entidades privadas nacionales o internacionales que puedan
brindar apoyo econémico para el desarrollo y el mejoramiento de la
productividad y competitividad de los empresarios santandereanos.

Implementar estrategias de expansion geografica, a fin de incrementar la
participacion en el mercado y de atender las necesidades de los
empresarios de otras zonas que comprende la regién santandereana.
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