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INTRODUCCION

Toda empresa u organizaciéon en general debe mantenerse a la vanguardia ante
el mercado, esto conlleva a permanecer en un negocio bastante competitivo, en
donde los demas esperan la oportunidad para captar nuevos clientes. Sin
embargo no se puede descartar la implicaciones que los cambios tienen, por ello
se requiere de cautela y estudio oportuno antes de dar un paso en falso, por eso
se vuelve indispensable soportar todos los procesos de la organizacién bajo un
sistema que permita agilizar y mejorar el rendimiento, para obtener una mejor

efectividad dentro de la organizacion.

Actualmente el mercado se encuentra en un constante cambio, esto debido que
los consumidores dan a conocer con mayor frecuencia sus necesidades a aquellas
empresas que pueden satisfacer las mismas, y que estan prestas a ofrecer un
bien o servicio con valor agregado a través de buenas técnicas de ventas que

garanticen la fidelidad del cliente.

El presente Plan de Mercadeo pretende ser utilizado como una herramienta
estratégica para la empresa, con el fin de lograr un reconocimiento y
posicionamiento de la misma en el mercado local. Esta herramienta ayudara a la
empresa a visualizarse dentro del mercado objetivo y le brindara estrategias para

ser mas competitiva.

AUDIWARE, es una empresa local dedicada a la venta de equipos de cémputo,
partes y accesorios, ademas presta una serie de servicios vinculados a la parte
informatica, dandoles a sus clientes variedad y calidad en sus productos y

servicios.
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1. GENERALIDADES.

1.1. TITULO.
DISENO DE UN PLAN DE MERCADEO PARA LA EMPRESA

AUDIWARE INTERNATIONAL.

1.2. ANTECEDENTES.

AUDIWARE, es una empresa prestadora de servicios, creada en la ciudad de
Palmira, Valle del Cauca, fundada en el afilo 2002, con el fin de satisfacer la
necesidad sentida del sector empresarial en auditoria de sistemas y en el area de

comercializacion de sistemas de computo.

En la actualidad, hemos diversificado en nuestra labor introduciendo al mercado
técnicas que facilitan al usuario la utilizacion de nuestros servicios, siendo lideres

en este ramo.

Teniendo como meta la internacionalizacion de nuestra marca se han realizado
contactos con base a conversaciones con empresas extranjeras en las cuales ha
sido expuesto el deseo de realizar convenios que satisfagan las necesidades de
las partes involucradas; siendo AUDIWARE un intermediario entre el mercado
nacional e internacional, gracias a la obtencion del Registro Nacional de
Exportadores adjudicado el 10 de mayo del afio 2004. Por este motivo se
implement6 el area de lenguas extranjeras con el fin de facilitar y fortalecer las

relaciones con los mercados internacionales; de esta manera surgié el deseo de
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capacitar al sector empresarial a fin de proyectar el pais en los mercados

mundiales.

1.3. JUSTIFICACION.

Este Plan de Mercadeo propone una contribucion para definir un diagnostico
donde se pueda observar a través del tiempo los cambios que se han generado en
la organizacién, asi mismo este proyecto pretende desarrollar los conocimientos

adquiridos durante el transcurso de la carrera de Administracion de Empresas.

Este proceso de investigacion genera beneficios tanto de indole personal, como
para la universidad, demostrando la calidad en la educacion impartida por la
Universidad del Valle a lo largo del desarrollo del programa académico de

Administracion de empresas.

En lo personal es considerada la oportunidad de desarrollar y aplicar
profesionalmente los conocimientos adquiridos; al igual que es generador de
proyectos de tipo investigativo, brindando la posibilidad de seguir desarrollando

proyectos en este aspecto con nuevos objetivos.
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1.4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El enfoque del problema encontrado en el desarrollo del Plan de Mercadeo para la

empresa Audiware international, es el siguiente:

Audiware en la actualidad se encuentra en un estancamiento organizacional,
sobre todo en su departamento de ventas, debido en parte a la subutilizacion del
personal y a la falta de experiencia en esta area, es por esto que la empresa se ha
visto disminuido en sus ingresos, esto conlleva a que la empresa busque la mejor
forma de mitigar este problema, pero a su vez esto representa una inversion, a la

cual la empresa puede acceder.

Si esta situacion se mantiene, la empresa podria perder posicionamiento dentro
del mercado, asi mismo sus ventas y su rentabilidad se afectaran de tal forma que

la empresa se encuentra en un alto riesgo de caer en quiebra.
En linea con lo anterior, se hace necesario que la empresa formule e implemente

un plan de mercadeo que le garantice su sostenibilidad y posicionamiento dentro

del mercado.
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1.5. FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢, Cual es el plan de mercadeo que debe tener la empresa Audiware International?

17



1.5.1. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.

¢, Cual es el perfil de los consumidores y su demanda para la empresa en Palmira?

¢ Cuéles son las expectativas del mercado objetivo?

¢,Cuales son los elementos diferenciadores que logren un posicionamiento a la

empresa en el mercado?

¢, Cuales son las caracteristicas y beneficios de los servicios que ofrece en el

sector?
¢, Qué tipo de estrategias se deben implementar por la empresa?
¢ Es viable la empresa Audiware International de Palmira, teniendo como base el

estudio de mercado, técnico, econémico, y financiero contenidos en el plan de

mercadeo?
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1.6. IDEA DEL PROYECTO.

El proyecto apunta a la creacion de un Plan de Mercadeo, que proporcionard: un
aumento en el consumo de los servicios y productos de Audiware Internacional, a

saber:

Se busca un incremento en la venta de tecnologia de computadoras personales
para personas naturales, negocios grandes y pequefios incluyendo hardware para
computadoras personales, periféricos, redes de trabajo; software, apoyo, servicio y

capacitacion.

Ultimamente lo que realmente se esta vendiendo es tecnologia informatica. Se
vende confiabilidad y seguridad. Vendiendo a los empresarios con negocios
grandes y pequefios la seguridad de saber que sus negocios no sufriran un

colapso en su tecnologia informatica.

Audiware International busca servir a sus clientes como un aliado confiable,
brindandoles la lealtad de un socio comercial y la economia de un vendedor
externo. Asegurandose de que sus clientes tengan lo que necesitan para hacer
funcionar sus negocios lo mejor posible, con el maximo de eficiencia y
confiabilidad. Debido a que muchas de las aplicaciones de informacion son criticas
para la mision, les ofrece a los clientes la confianza de que estara ahi cuando ellos

lo necesiten.
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1.7. OBJETIVOS DEL PROYECTO.

1.7.1. OBJETIVO GENERAL.

e Diseiar un plan de mercadeo para que Audiware direccione sus estrategias
comerciales hacia un mercado objetivo, dicho plan esta proyectado a cinco

anos.

1.7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Desarrollar un estudio de mercado en la ciudad de Palmira para determinar
la demanda y el perfil de los consumidores.

e Identificar las expectativas del mercado objetivo.

e Proporcionar informacién del mercado competitivo de la ciudad de Palmira
para que la empresa Audiware International, desarrolle elementos
diferenciadores y logre un posicionamiento en el mercado de servicios
informaticos.

e Dar a conocer los servicios en el sector, mostrando sus caracteristicas y
beneficios.

e Realizar un estudio de factibilidad econémico y financiero para la empresa

e Ultilizar encuestas y entrevistas.

20



1.8. PROCESO ADMINISTRATIVO DE LA EMPRESA AUDIWARE
INTERNATIONAL DE LA CIUDAD DE PALMIRA.

Las pymes son el motor de nuestra economia, es necesario redoblar esfuerzos
para acelerar la penetracion de las TIC en este segmento empresarial como factor
fundamental para el mejoramiento de la competitividad de Colombia.

Estudios realizados durante los Ultimos afios en paises de la Unién Europea
muestran que el 25% del crecimiento del PIB en Europa y el 40% del aumento de
su productividad es atribuido a las tecnologias de la informacion y la
comunicacion.

En la media en que los paises compiten para moverse a la siguiente fase de
desarrollo, es la tecnologia la que marca la diferencia, La convergencia de datos,
voz y video es un factor constante dentro de este escenario. Para los paises que
guieren sobresalir a nivel global, la tecnologia, y especial la red, puede entregarles
la ventaja que necesitan.

Por esta razon, la inversibn en TIC es un factor critico para participar
competitivamente en la economia global. Ya no es tema de debate si la economia
global se convertira en un sistema en red o no. La gran mayoria de las industrias
adoptan cada vez mas procesos comerciales bajo este modelo v las pymes

colombianas no pueden ser la excepcion.

La innovacion tecnoldgica se ha convertido en una de las variables mas importan-
tes a la hora de evaluar la competitividad. El acceso a medios de telecomunicacién
eficientes y a bajo costo, conexion a Internet, maquinaria de Ultima generacion
entre varios otros elementos, son prioritarios para economias que quieran
mantener o aumentar su capacidad productiva y comercial. Con las fronteras cada
vez mas permeables y paises vecinos ofreciendo productos similares a los
nuestros, la reduccién en la competitividad de la industria colombiana, a partir de
la poca innovacidon tecnoldgica, debe ser vista como grave amenaza para la

estabilidad econ6mica del pais a largo plazo.
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Sobre todo luego de ver las estadisticas de crecimiento en la que la dindmica
industrial fue el segundo sector de mayor contribucién al crecimiento total del PIB
(1,8 puntos porcentuales). Ante un mercado de esas caracteristicas y numeros tan
tentadores, conviene estar a la vanguardia tecnolégica y no perder el espacio
ganado en el mercado. Con la economia creciendo al 6,4% y el consumo interno
aumentando a tasas historicas de 9,6%, se vuelve imperante que compafiias
aprovechen los beneficios econémicos e inviertan en innovacion para lograr
mejores modelos de desarrollo y competitividad.

Los empresarios empiezan a entender la situacion.

La primera responsabilidad econdémica y social de la gestion del conocimiento
debe estribar en la modernizacion y potenciacion de toda la economia colombiana
con estandares de productividad y competitividad, no sélo para generar riqueza,
sino sobre todo para integrar a la totalidad de la poblacion colombiana en la oferta
de bienes y servicios. Para esto, mover el espiritu innovador en todos los actores,
pero en especial en los empresarios es fundamental.

La conclusibn es una. La empresa privada debe asumir la parte de
responsabilidad que le corresponde apoyando los procesos de innovacion y

desarrollo de nuevas tecnologias. Esto es vital para su supervivencia.

1.8.1. MANUAL DE FUNCIONES.

A) IDENTIFICACION.
» Locotro: Audiw e

INTERNATIONAL

+ NOMBRE OFICIAL DE LA ORGANIZACION: Audiware International
+ LUGAR Y FECHA DE ELABORACION: Palmira, Agosto 15 de 2006
+ RESPONSABLES DE ELABORACION, REVISION Y/O AUTORIZACION:

ING. JOSE RUBIEL CHARRY
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1.8.2. MANUAL DE FUNCIONES ASESORES COMERCIALES.

Servicio al que corresponde: Venta Externa.

Los funcionarios de servicio al cliente, acorde con los valores corporativos de la
empresa, estan obligados a atender la solicitudes de nuestros usuarios de manera
gue se ofrezca orientacion clara en la forma de acceder a nuestros servicios, como
también brindar una respuesta confiable, célida y oportuna ante dudas e

inquietudes del usuario.

OBJETIVO DEL CARGO.

Promover la suscripcion de usuarios a nuestro sistema de ahorro TECNO-
AHORRO al igual que la diversificacion del portafolio empresarial. Informacion
gue debe ser suministrada sin preferencia alguna en todas las categorias y

extractos sociales.

FUNCION GENERAL.

Suscribir, organizar y evaluar el proceso de ventas, junto a alternativas y

estrategias que permitan el éxito de la misma y la oportuna toma de decisiones.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

* Velar por el eficaz incremento de usuarios en los diferentes servicios que

ofrece nuestra empresa.

* Promover programas estratégicos que permitan el facil desempefio de las

ventas.
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* Gestionar convenios y acuerdos con otras entidades.

* Orientar al usuario que acude a consulta sobre informacion de nuestro

portafolio empresarial.

* Cumplir con el minimo de ventas exigidas por la empresa.
v Presentar informes diarios sobre las ventas y sus inconvenientes.
* Diligenciar de forma correcta el formulario de suscripcion.

* Asistir a las reuniones programadas semanalmente.

- Otras establecidas por el jefe inmediato.

El asesor debe estar sujeto al portafolio de productos y servicios, cualquier

servicio adicional debe ser consultado para su posterior evaluacion y respuesta.

1.8.3. SUBPROCESO DE LA ORGANIZACION.

GERENTE I

TALENTO HUMANO I
ADMINISTRACION I

CONTABILIDAD MERCADEO Y SISTEMAS INVESTIGACION
VENTAS INNOVACION

Figura # 7 Organigrama general
Fuente: autores
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1.8.4. AREA AUDITORIA INTERNA: Su funcién es velar por el mejoramiento y
fortalecimiento de los procesos internos (administrativos, y Productivos), controles

y seguimiento de los mismos.

1.8.5. DEPARTAMENTO DE IMPORTACION Y EXPORTACION:

Importacién: Estudio del mercado exterior con relacion en la parte agricola
ejemplo (platano, tomate, aji) evaluando la necesidad de la nacién vy si nuestro

pais puede cubrirla.

1. Establecer convenios con entidades de investigacion agricola (ICA, CIAT)
para el asesoramiento en cosechas y terrenos.

2. Establecer convenios con universidades de agricultura para estudios e
investigacion con el fin de obtener calidad de los productos Agricolas.

3. iniciar el estudio en busca de la certificacion bajo norma ISO 9000 - 9001

Exportacion: Realizar mercadeo en relacién a lo tecnolégico (computadoras,
suministros, especializacion de personal) todo esto se puede lograr tomando como

base:

1. Establecer comunicacion con empresas productoras de estos dispositivos
tecnoldgicos (buscando contratar de forma directa).

2. Buscar ayuda con la ONGS que tengan relacion en lo tecnoldgico
(formalizando convenios y acuerdos que permitan fortalecer lapsos de

compromiso y conveniencia entre la empresa y la entidad.

Nota: esta area se manejara en base a las exigencias de la demanda en el

mercado colombiano (viabilidad).
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1.8.6.

DEPARTAMENTO DE INFORMATICA: Esta area tiene como funcion:

Desarrollar software (Web (innovador)) que cubra necesidades que se
presenten en el mercado nacional; y en busca de proyeccion

internacional.

Generar proyectos con empresas y entidades nacionales sobre desarrollo
de Software (WEB).

. Establecer la publicidad de la empresa.

1.8.7. AREA DE VENTAS Y SERVICIOS: Esta area tiene como funcion:

Promocionar los  servicios de AUDITORIA DE SISTEMAS,
MANTENIMIENTO Y VENTA DE COMPUTADORAS (POLIZAS),
CAPACITACION, MONTAJE Y MANTENIMIENTO DE REDES.

En ventas abrir mercados de nuevos productos que sean traidos del

exterior (delegar un grupo de mercadeo para ello).

1.8.8. AREA DE INVESTIGACION E INNOVACION: Es considerada como la mas

prioritaria para la apertura de nuevos mercados nacionales e internacionales en el

crecimiento expansion de la empresa.

1.

2.

Crear convenios con micros y pequefias empresas acerca de articulos que
tengan acogida nacional e internacional

Generar proyectos de participacion que permitan a personas acceder y
promocionar sus productos por intermedio de la empresa hacia nuevos

mercados.
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1.8.9. COMPARACION DE COMPETITIVIDAD.

La unica forma en la que podemos esperar diferenciarnos bien es definir la vision
de la compafiia para ser un aliado de la tecnologia informética para nuestros
clientes. No podremos competir de manera eficiente con las cadenas que utilizan
las computadoras o productos como electrodomésticos. Necesitamos ofrecer una
verdadera alianza. Entre los beneficios que vendemos se incluyen muchos
aspectos intangibles: seguridad, confiabilidad, saber que alguien estara ahi para

responder cualquier pregunta y ayudar en los momentos importantes.

Estos son productos complejos, productos que requieren conocimiento y
experiencia para usarlos, mientras que nuestra competencia solo vende los
productos en si. Desafortunadamente nosotros no podemos vender los productos
mas caros solo porque ofrecemos servicios; el mercado ha probado que no se
puede apoyar este concepto. También debemos vender el servicio y cobrarlo por

separado.

1.8.9.1. PRODUCTOS Y SERVICIOS.

LA EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL vende tecnologia de computadoras
personales para todo tipo de negocios incluyendo hardware para computadoras

personales, periféricos, redes de trabajo, software, apoyo, servicio y capacitacion.

Ultimamente lo que realmente se estad vendiendo es tecnologia informatica.
Vendiendo asi confiabilidad y seguridad. Vender a los empresarios la seguridad de

saber que sus negocios no sufrirdn un colapso en su tecnologia informéatica.
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LA EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL busca sirve a sus clientes como un
aliado confiable, brindandoles la lealtad de un socio comercial y la economia de un
vendedor externo. Buscando asegura que todos los clientes tengan lo que
necesitan para hacer funcionar sus negocios lo mejor posible, con el maximo de
eficiencia y confiabilidad. Debido a que muchas de nuestras aplicaciones de
informacién son criticas para la misién, dandoles a los clientes la confianza de

gue estaremos ahi cuando ellos nos necesiten.
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1.9. MARCO REFERENCIAL.

1.9.1. MARCO LEGAL.

El marco legal de este estudio esta determinado por:

- Constitucion Politica de Colombia - reforma 1993:

Titulo XII del Régimen Econdmico y de la Hacienda Publica
Quien determina en el capitulo | (Articulo 333) de las disposiciones

generales:

La actividad econdémica y la iniciativa privada son libres, dentro de los limites del
bien comun. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos ni requisitos,

sin autorizacion de la ley.

La libre competencia econdémica es un derecho de todos que supone

responsabilidades.

La empresa, como base del desarrollo, tiene una funcion social que implica
obligaciones. El estado fortalecera las organizaciones solidarias y estimulara el

desarrollo empresarial.

El estado, por mandato de la ley, impedira que se obstruya o se restrinja la libertad
econdmica y evitara o controlara cualquier abuso que personas o empresas hagan
de su posicion dominante en el mercado nacional.

La ley delimitara el alcance de la libertad econémica cuando asi lo exijan el interés

social, el ambiente y el patrimonio cultural de la Nacioén.

- Cdbdigo del Comercio: (Decreto numero 410 de 1971) por el cual se expide el

cbdigo de comercio:
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Libro Primero: De los comerciantes y de los asuntos de comercio Titulo I: de los
comerciantes. Articulos (021, 042, 049, 072 num. 6) los cuales determinan como
se constituye una empresa individual, donde el empresario como persona natural,
debe matricularse como comerciante en Camara de Comercio, ademas si cuenta
con un establecimiento comercio también debe matricularlo diligenciando un
formulario (Registro Unico empresarial), pagando los derechos de matricula en el
registro publico mercantil los que son liquidados con base en el monto de activos
gue se indican en los decretos 458 de 1995 y 2569 de 1998.

- Ley 905 de Agosto 02 de 2.004 por medio de la cual se modifica la Ley 590 de
2000 sobre promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa
colombiana y se dictan otras disposiciones 3: Articulo 1 literal b Estimular la
promocion y formacion de mercados altamente competitivos mediante el fomento
a la permanente creacion y funcionamiento de la mayor cantidad de micro,
pequefias y medianas empresas (Mipymes). Articulo 26. Sistemas de informacion.
A partir de la vigencia de esta ley, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
estimulara y articulara los Sistemas de informacion que se constituyan en
instrumentos de apoyo a la micro, pequefia y mediana empresa y en alternativas
de identificacion de oportunidades de desarrollo tecnolégico, de negocios y
progreso integral de las mismas. Articulo 31. Programas educativos para Mipymes
y de creacion de empresas. El Sena, las universidades e institutos técnicos y
tecnoldgicos, sin perjuicio de su régimen de autonomia, consideraran lo dispuesto
en la presente ley a efecto de establecer diplomados, programas de educacion no
formal, programas de extension y catedras especiales para las Mipymes y a
promover la iniciativa empresarial. Articulo 40. Condiciones especiales de crédito a
empresas generadoras de empleo. ElI Fondo Nacional de Garantias S. A. podra
otorgar condiciones especiales de garantia a empresas especialmente
generadoras de empleo, por un setenta por ciento (70%) del valor del crédito
requerido para el emprendimiento, de conformidad con el reglamento que expida
el Gobierno Nacional, el cual se debe llevar a cabo dentro de los seis (6) meses

siguientes a la sancion de la presente ley. Paragrafo. EI Gobierno Nacional
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establecera condiciones especiales que permitan al Fondo Nacional de Garantias,
la venta de los bienes recibidos como dacion en pago, con el fin de volverlos
liquidos a la mayor brevedad, y asi otorgar nuevamente, con €s0S recursos,

garantias a las micro, pequefias y medianas empresas, Mipymes.

- Con ocasion de la expedicion del Documento CONPES 3.484 -"Politica nacional
para la transformacion productiva y la promocion de las Micro, Pequefias y
Medianas Empresas: Un esfuerzo publico - privado", expedido por el gobierno
nacional el pasado 13 de agosto de 2.007, es pertinente reflexionar sobre el papel
de los MIPYMES (Micro, pequefias y medianas empresas) frente al proceso de
formacion y desarrollo de su capacidad innovadora con el proposito de insertarse
convenientemente en el nuevo escenario economico de globalizacion, muy
especialmente cuando los mercados se liberalizan aceleradamente y los procesos
de competencia se tornan mas aguerridos.

A partir de la realidad que caracteriza el sector:

"el acceso de las Microempresas a la tecnologia es restringido y prima la
utilizacion de maquinas y equipos de tecnologias atrasadas, asi como el uso de
recurso humano semi-calificado y no calificado”, y "La baja capacidad para innovar
se relaciona con la limitada inversion de las Pymes en investigacion y desarrollo y
con su débil relacion con el Sistema Nacional de Innovacién (SIN), solo el 0,8% de
las Pymes interactuaron en 2.004 con el SIN"1. Exhortamos a los empresarios
Mipymes colombianos a reconocer esta realidad y confrontarla en cada caso
especifico y a partir de esta toma de conciencia, atender y promover el
acompafiamiento que la Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y

Medianas Empresas.

* Colciencias y sus lineas de fomento a la innovacion y el desarrollo tecnolégico;

« SENA, con el fortalecimiento de las acciones en torno a la Ley 344 de 1.996 -
20% parafiscales en Competitividad y Desarrollo Productivo y Formacién para el
trabajo con énfasis en innovacién;, el Programa Nacional de Formacién

Especializada y Actualizacion Tecnoldgica del recurso Humano, mejora de
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competencias laborales y el Programa de Modernizacion de Formacién
Profesional en los Centros; y

* FOMIPYME en el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Interactuamos con
las entidades publicas referidas para promover la materializacion de los incentivos
y la concrecién de las condiciones favorables para la realizacion de inversiones
gue permitan desarrollar las Capacidades de innovacion y desarrollo tecnolégico y
de transferencia tecnolégica:

1) Transferencia de tecnologia en las Mipymes. Apoyo a las empresas.

2) Fortalecimiento de vinculos entre Mipymes y las entidades que generen co-
nocimiento.

3) Vinculacion temporal de investigadores en las empresas y centros de desarrollo
tecnolégico y capacitacion a los gerentes en la gestion de la innovacién e
incorporacion de nuevas tecnologias.

4) Promocion del sistema de propiedad intelectual. Cofinanciacion de obtencion de

patentes y licenciamiento de tecnologias.

Documento CONPES 3.484 de agosto de 2.007
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1.9.2. MARCO TEORICO.

1.9.2.1. PLAN DE MERCADEO.*

Por eso nos vemos impulsados a realizar este proyecto dado que el tema de la
informatica se ha vuelto en nuestra sociedad un instrumento mas de trabajo, ya
gue este tipo de aparatos y servicios se ha vuelto de uso cotidiano y parte del
desarrollo de la vida diaria.

Segun estudios realizados por el DANE se ha documentado que existe un
computador por cada familia en Colombia el cual requiere en algin momento
determinado la prestacion de estos servicios de los cuales se trata nuestro

proyecto.

Es el plan administrativo y financiero de una empresa y sirve para la operacion

exitosa de una alianza empresarial.

Le explica en forma especifica como va a funcionar un negocio y los detalle sobre

como capitalizar, dirigir y hacer publicidad.

El valor principal de un plan de negocios es la creacién de un proyecto escrito que
evalla todos los aspectos de la factibilidad econémica de la iniciativa comercial

con una descripcion y analisis de sus perspectivas empresariales.

El plan de negocios es un paso esencial que debe tomar cualquier empresario

prudente, independientemente de la magnitud del negocio.

Un plan de negocios exhaustivo y bien elaborado es de una importancia
extraordinaria. Mucho depende del mismo: el financiamiento externo, el crédito de
los proveedores, la administracion de sus operaciones y finanzas, la promocion y

el mercadeo de su negocio, y el logro de sus metas y objetivos.

'"WAISSBLUTH, Mario; SAID, Javier; FRIEDMAN, Emanuel; LEIVA, Andrea. Creacién de Pequefias Empresas
Innovadoras. CINDA. P&g. 81.
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A pesar de la importancia critica de un plan de negocios, a muchos empresarios
se les hace pesado preparar un documento escrito. Ellos argumentan que el
mercado cambia tan rapidamente que un plan de negocios no les resulta util, o
gue no tienen tiempo suficiente. Pero, de la misma forma que un constructor no
comienza a construir sin un plano, los empresarios no deberian apresurarse a

comenzar un negocio sin un plan de negocios.

Los modelos tedricos se concretan en la conjugacion de procedimientos y
estrategias de direccién unida a los aspectos econémicos- financieros de las
organizaciones. De acuerdo a los estudios realizados y valorando los diferentes
modelos de la planeacién estratégica.

Esto debe ser concebido con un solo plan se debe considerar la posibilidad de
utilizar eficientemente los recursos y sobre todo escasos en una primera etapa del

plan de negocio.

El equilibrio de los objetivos primordiales requiere la consideracion cuidadosa de
un numero de factores mas o menos relacionados entre si entre los que se

pueden mencionar los siguientes:

Extension del periodo de produccion.

Una afluencia uniforme de produccion.

Control de los inventarios.

Disponibilidad de equipos adecuados.
Disponibilidad de recursos materiales y laborales.

Si transcurre un corto periodo desde que comienza una orden en el taller, hasta
gue se entrega el producto terminado en el almacén, si por el contrario el periodo
se extiende hay que considerar la existencia y no pare el abastecimiento hecho a
tener en consideracion al distribuir la produccion sobre el periodo presupuestado.

Mientras mas dificultoso sea mantener una uniforme afluencia de productos y a las
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imprevistas diferencias entre éste y su realizacion, mas inflexible tiene que ser la

programacién del presupuesto.

Es necesario conocer no solo lo utilizado en ese periodo, o para el proximo afio
para lo cual se debe estimar a mediano plazo y sobre todo no tener existencias en

eXCesos.

La capacitacion como elemento de incrementar la produccion y reducir los gastos
en relacion por mala manipulacion de los procesos de la produccion. La
consideraciéon de los sistemas de estimulacion a los trabajadores como parte
inseparable de los Planes de Negocios.

En primer lugar se debe establecer la designacion de los gastos que se incluyesen
en el Plan de Negocio, lo cual es en primera instancia una seleccion adecuada con
los meétodos correctos de determinacion de los mismos, la clasificacion o

separacion de los gastos en fijos y variables.

Por lo que con un presupuesto bien determinado y clasificado puede servir de
base para la determinaciéon del punto de equilibrio y analizar cuando esta

operando por encima o por debajo del punto de equilibrio.

Sus resultados son los que se toman en el plan para analizar y determinar cuan
eficientes se ha sido en prestar el servicio o lograr la produccién, mostrando el
costo del periodo o del producto en dependencia del método de costeo utilizado.
Lo que demuestra que con el plan establecido en el presupuesto de produccion a
la entidad le arroja un resultado favorable o desfavorable, por lo puede ir

modificando sus estrategias en dependencias de los aportes recibidos.

Una vez preparado la proyeccién de flujo de Efectivo este debe ser examinado
criticamente y usado como una herramienta para controlar y mejorar la posicion de

efectivo esperado del negocio.
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¢Qué en un plan de negocios??

El plan de negocios es un documento fundamental para el empresario, tanto para
una gran compafiia como para una pyme. En distintas situaciones de la vida de
una empresa se hace necesario mostrar en un documento Unico todos los
aspectos de un proyecto para su aprobacion por superiores dentro de la
organizacion, para convencer a un inversionista, para respaldar un pedido de
crédito, para presentar una oferta de compraventa, para conseguir una licencia o
una franquicia de una compafiia nacional o extranjera, o para interesar a un

potencial socio.

Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados actuales
puede pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros. El plan de negocios
muestra en un documento el o los escenarios mas probables con todas sus
variables, para facilitar un analisis integral y una presentacion a otras partes

involucradas en el proyecto (inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes).

Los objetivos que justifican la elaboraciéon de un plan de negocios difieren segun el
momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio que vaya a planificarse. En
general, las razones por las que se decide realizar un plan de negocio son las

siguientes:

Tener un documento de presentacion de un proyecto a potenciales inversionistas,

socios o compradores.

Asegurarse de que un negocio tenga sentido financiera y operativamente, antes

de su puesta en marcha.
Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo un proyecto.

Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas antes de

gue ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos.

“www. myownbusiness.org/espafiol/s2/
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Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.

Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.
Valuar una empresa para su fusion o venta.

Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio.
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1.9.2.2. MEZCLA DE MERCADOS.?

Origen del Concepto.

Los conceptos béasicos del mercadeo actual fueron adoptados alrededor de los
afnos 60. El concepto de la mezcla de mercadeo fue introducido en los afios 50 por
Neil H. Borden, profesor de Harvard University, y la clasificacién de los elementos
de la mezcla de mercadeo en cuatro factores (producto, precio, plaza y promocién)
fue denominada las cuatro P’s y popularizada por E. Jerome McCarthy al

comienzo de los afos 70.

El concepto de las cuatro P’s fue una simplificacion de las ideas originales de

Borden, quien habia incluido doce elementos en su definicion.

El concepto de la mezcla de mercadeo tuvo sin embargo otros antecedentes: en
los aflos 507, en Europa los investigadores, de la que se denominé la Escuela de
Copenhague, llegaron a una nocion similar a la de la mezcla de mercadeo que hoy
conocemos, basandose en la Teoria de los Parametros presentada en los afios 30
por Von Stackelberg, Arne Rasmussen y Gosta Mickwitz, que fue un enfoque de la
mezcla de mercadeo ligada al ciclo de vida del producto y donde los parametros

eran integrados mediante elasticidades variables del mercado.
Definicion.

Se refiere a las variables de decision sobre las cuales su compafia tiene mayor
control. Estas variables se construyen alrededor del conocimiento exhaustivo de
las necesidades del consumidor. Estas cuatro variables son las siguientes y se las

conoce como las cuatro Pes: Producto, Precio, Plaza y Promocién.

Es importante mencionar que una de las caracteristicas de la mezcla de
mercadotecnia es que debe presidir el corrector uso de las técnicas de marketing
en la necesidad de su coordinacion que se dirijan al mismo objetivo y coordinacién

en el tiempo y espacio.

*www.myownbusiness.org/espafiol/s2/
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Ejemplo: “El caso de la ineficiencia de anunciar en vallas ubicadas en zonas

industriales un producto exclusivo destinado a cubrir una necesidad agricola”
Producto.

Es cualquier cosa que puede ofrecerse a un mercado para su atencion,
adquisicion, uso o consumo y que podra satisfacer una necesidad o deseo se
incluye obijetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas.

El producto ideal es el que permanece en la mente del consumidor y respetando
esa idea es como se crean, modifican, fabrican, presentan, distribuyen y se

anuncia el producto.

Posicionamiento del Producto: La estrategia de posicionamiento del producto
tiende a situar un determinado producto en un lugar tal en que aparezca ante los
consumidores como el que mejor redne las caracteristicas, el objetivo de un
correcto posicionamiento es hacerlo mas apetecibles frente a los productos de la

competencia.
Etapas para establecer su estrategia:

« Definir correctamente la necesidad que pretende satisfacer el producto.

« Definir el segmento de mercado al que se dirige.

e Posicionamiento ideal, a través de la investigacion de mercado para los
consumidores y analisis de costos para el posicionamiento ideal desde el punto de

vista de la empresa.
El Precio.

e El precio es una cantidad de dinero pedida a cambio de un producto o servicio o
suma de los valores que los consumidores intercambian por los beneficios de
tener o usar el producto o servicio.

e Es el término que se usa para describir el valor monetario de un objeto.
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e Es el valor monetario asignado a un producto o servicio de acuerdo a su

demanda y calidad.
Plaza.

Es la ruta que un producto toma segun avanza por el mercado. El canal incluye el
productor, al consumidor o usuario y a cualquier intermediario involucrado en esa
ruta. La ubicacion de un negocio se determina tomando en cuenta: la presencia de
otras empresas 0 producto, la presencia de otras empresas que puedan verse
complementadas con la empresa o producto, la visita a la zona de publico, la

prevision de que el mercado esta en expansion, o al menos estabilizado.

Defender la trascendencia de las politicas de distribucion es equivalente a
demostrar la necesidad de la existencia del comercio, un ejemplo es lo que
necesita una familia para una comida: mesa, vajilla, utensilios de cocina,
alimentos, pensemos en las series de produccion, la distancia en el espacio y el
tiempo con que todos estos productos necesarios para una comida han sido
elaborados, imaginemos que pasaria si una adecuada politica de distribucion: ni el
consumidor seria capaz de llegar a cada uno de los productores ni el fabricante

para alcanzar a todos los consumidores.
Promocion.

e Es un conjunto de actividades dirigidas a impulsar los productos de la empresa
en el mercado.
e Es un elemento de la mezcla de mercadotecnia de una organizacién que sirve

para informar al mercado y persuadirlo respecto a sus productos y servicios.

La promocion hace uso de los esfuerzos de comercializacidon directa o personal,
concursos a nivel de consumidor final y de los esfuerzos indirectos o impersonales

ejemplificados por la publicidad.
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La promocion consiste en impulsar bienes y servicios mediante la comunicacion

directa o indirecta de los productos al mercado seleccionado.

Estas politicas tienen como finalidad esencial impulsar ya sea el producto al
consumidor, el consumidor hacia el producto, la doble accion siempre necesaria

de atraer al consumidor y presionar el producto y estas son:

Publicidad, promocion, merchandising, ventas y relaciones publicas, el comun
denominador de las politicas de impulsién, es lograr que el consumidor efectle los

cuatro pasos conocidos AiDA:

o Captar la atencion.
e Crear interés.
e Provocar deseo.

e Conseguir una accién de compra 0 consumo.

En la medida de que el proceso se logre y se repita, asi sera el éxito de las

acciones del marketing.

La promocion debe actuar en el marco de una politica de marketing, consiste en
un incentivo ajeno al producto, es un incentivo independiente a la publicidad ya
gue impulsa la venta de modo inmediato, es un medio de accion a corto plazo,
debe tener un efecto discontinuo ya que si se incorpora al producto de forma

prolongada deja de ser promocidn para convertirse en caracteristica del producto.

MIX DE COMUNICACION.

Integrado por el producto y canal de distribucién, ventas (a través de equipo de
vendedores), promocion de ventas y packaging, merchandising, publicidad,

relaciones publicas.

Para ilustrar en forma préactica la toma de decisiones de una mezcla promocional

esta el caso de un fabricante local de licores que descubri6 una oportunidad
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comercial de un sector de mercado constituido por mujeres que requerian un licor
de sabor agradable, bajo contenido de alcohol, precio comodo y que fuera
sustituto de los licores importados.

Las decisiones tomadas por la gente de comercializacibn se muestran a

continuacion:

e Producto: Lanzar al mercado un licor de manzana en envases de 750 cc. Y con
etiqueta llamativa con un toque femenino.

e Precio: Precio bajo y sujeto a ofertas especiales previamente programadas.

¢ Plaza: Exhibicién constante en géndolas de licoreras y supermercados.

e Promocion.

Promover el licor a través de la venta personal a nivel de eventos especiales
auspiciados por asociaciones femeninas y publicidad destacando el sabor suave y

olor de manzana natural.

El concepto de la mezcla de mercadeo y el de las cuatro P’s han sido paradigmas
fuertemente dominantes en el escenario del mercadeo desde hace cuarenta afos.
No hay duda de su utilidad, especialmente en el mercadeo de los productos

empacados de consumo masivo.

Sin embargo la investigacion de mercados esta aportando nuevos enfoques. La
globalizacion de los negocios y el creciente reconocimiento de la importancia de la
retencion del cliente, de la interaccion y las redes en los mercados industriales, del
mercadeo de experiencias, de los ecosistemas empresariales, de la migracion del
valor, del ciclo de vida de las relaciones con el cliente y del mercadeo de
relaciones, entre otras tendencias y criterios, empiezan a crear nuevas corrientes

en el pensamiento sobre la teoria y practica del mercadeo.
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1.9.2.2.1. MEZCLA GENERAL DEL MERCADEO.

En tal sentido la mezcla de mercados forma parte de los planes de accién que se
deben tomar a la hora de realizar una planeacion estratégica, ya que interviene
activamente en la orientacion y formulacion de la estrategia de la empresa debido
a que se enfoca en proporcionar la informacién relativa a la evolucién de la
demanda, la segmentacién del mercado, las perspectivas competitivas y la
existencia de oportunidades y amenazas dentro de un entorno determinado.
Tomar en consideracién la mezcla de mercados, le da a la empresa una ventaja
competitiva y un dominio del escenario en donde esté ubicada, logrando asi que la
empresa se centre en su habilidad, recursos, conocimientos y atributos, etc.,

evaluando la carencia y habilidades de sus competidores.

Lo cierto, que la planificacion estratégica de mercados implica el estudio del
producto, las ventas, los precios y los margenes de utilidad de los productos de la
organizacion. También, se incluye el andlisis de la competencia, identificando los
principales competidores y sus estrategias en lo que concierne a calidad del

producto, determinacion de precios, distribucion y promocion.

La mezcla de mercadotecnia es parte fundamental del proceso de planeacion
estratégica de mercados, debido a que es el medio que permite a la gerencia
mantener un nivel adecuado en el mercado, siendo esta una herramienta que
permite obtener informacion para que la gerencia tenga la capacidad de desplegar
su estrategia de mercadeo, aprovechando las ventajas competitivas. Como nos
sefiala Ana Jauregui, existen diversas fuentes de ventajas competitivas para una
organizacion, como: elaboracion del producto con la mas alta calidad, proporcionar
un servicio superior a los clientes, lograr menores costos que la competencia,
mejor ubicacién geogréfica, disefiar un producto que tenga un mejor rendimiento
gue las marcas de la competencia, entre otros. Pero esto no se define al azar sino
gue es parte de un estudio exhaustivo de cada una de las variables que influyen

en el mercado y la gerencia debe tener esto presente.
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1.9.2.3. TEORIA DE SISTEMAS.*

La teoria de la organizacién y la practica administrativa han experimentado
cambios sustanciales en afios recientes. La informacion proporcionada por las
ciencias de la administracion y la conducta ha enriquecido a la teoria tradicional.
Estos esfuerzos de investigacion y de conceptualizacién a veces han llevado a
descubrimientos divergentes. Sin embargo, surgié un enfoque que puede servir
como base para lograr la convergencia, el enfoque de sistemas, que facilita la
unificacién de muchos campos del conocimiento. Dicho enfoque ha sido usado por
las ciencias fisicas, biolégicas y sociales, como marco de referencia para la

integracion de la teoria organizacional moderna.

La empresa como Organizacion toma del medio ambiente los recursos que
requiere, financieros, técnicos, materiales y humanos; los combina mediante
procesos especificos de cada Organizacion y los regresa al medio mediante
bienes y servicios producidos, que deberan ser aceptados por el medio ambiente,
si este los rechazara: La Organizacién de inmediato debera cambiar sus procesos
y producir otros bienes y servicios que sean aceptados por el medio ambiente, si
no lo hace la organizacion se convierte en un sistema cerrado. Para evitar su
entropia o desgaste tiene que estar informada de los cambios que ocurren en el

medio ambiente y realizar los ajustes que sean necesarios para adecuarse a él.

De esta manera la Organizacién esta incurriendo en la utilizacién eficiente de la

Teoria de los Sistemas.

En forma genérica podemos decir que a nivel general, pensamos que es (til
considerar una organizacién como un sistema abierto en el cual las conductas de
los miembros se hallan interrelacionados. Bajo este concepto puede considerarse
gue la conducta de cualquier director qgueda determinada no solo por necesidad y
motivaciones de su propia personalidad sino también por el modo mediante el cual
su personalidad se interrelaciona con los de sus colegas. Ademas esta relacion se

ve influida por la naturaleza de la tare que ha de realizarse, los beneficios y por las

“VON BERTALANFFY. Ludwia. Teoria General de Sistemas. Petrénolis. Vozes. 1976.
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ideas existentes en la organizacion acerca de como debe conducirse un miembro

para que sea bien recibido.
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1.9.2.4. PLANEACION.®

La planeacion para determinar los objetivos en los cursos de accién que van a

seguirse.

Para un gerente y para un grupo de empleados es importante decidir o estar
identificado con los objetivos que se van a alcanzar. El siguiente paso es
alcanzarlos. Esto origina las preguntas de que trabajo necesita hacerse ¢ Cuando
y cdmo se hara? Cuales seran los necesarios componentes del trabajo, las
contribuciones y como lograrlos. En esencia, se formula un plan o un patron
integrando predeterminando de las futuras actividades, esto requiere la facultad de
prever, de visualizar, del proposito de ver hacia delante.

ACTIVIDADES IMPORTANTES DE PLANEACION.

e Aclarar, amplificar y determinar los objetivos.
e Pronosticar.

e Establecer las condiciones y suposiciones bajo las cuales se hara el

trabajo.
e Seleccionar y declarar las tareas para lograr los objetivos.

e Establecer un plan general de logros enfatizando la creatividad para

encontrar medios nuevos y mejores de desempeniar el trabajo.
e Establecer politicas, procedimientos y métodos de desempefio.
e Anticipar los posibles problemas futuros.

¢ Modificar los planes a la luz de los resultados del control.

*CHIAVENATO. Idalberto. Introduccion a la Teoria General de la Administracion. 3ra. Edicion. 47
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1.9.2.5. MATRIZ DE LAS CINCO FUERZAS.

NUEVOS COMPETIDORES:

Siempre que exista la posibilidad de
gue empresas nuevas entren en una
industria particular sin gran dificultad,
aumentard la intensidad de la
competencia entre empresas.

ENTRADA POTENCIAL DE
PODER DE NUEVOS COMPETIDORES
NEGOCIOACION DE

LOS PROVEEDORES

EMPRESA:

PROVEEDORES:

Sélo tendré éxito en la
medida en esta ofrezca una
ventaja competitiva en
comparacion con las
estrategias que siguen la
competencia.

El poder de negociacién de los
proveedores afecta la
intensidad de la competencia
en la industria, especialmente
cuando existe una gran
cantidad de proveedores.

AMENAZA DE PRODUCTOS DE LOS CLIENTES

SUSTITUTOS

PRODUCTOS SUSTITUTOS:

La presencia de productos
sustitutos pone un tope al
precio que se puede cobrar
antes de que los consumidores
opten por un producto sustituto

Figura # 1 matriz de las cinco fuerzas de Porter

CLIENTES:

Las empresas rivales pueden
ofrecer amplias garantias o
servicios especiales para
ganarse la lealtad del cliente
en aquellos casos en que el
poder de negociacion de los
consumidores es considerable.

PODER DE NEGOCIACION

Fuente: Factores estratégicos de las cinco fuerzas competitivas de Porter
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La marca como elemento de diferenciacioén.

En un mercado de oferta masiva, como el que nos encontramos actualmente,
donde los productos son cada vez mas homogéneos, es necesario hacer énfasis
en la marca como elemento de diferenciacién, ya que esta constituye la esencia

del producto y al final es la marca lo que el cliente compra.

Por ello, se debe llevar a cabo un seguimiento del comportamiento del consumidor
hacia la marca y su percepcién de la misma, pues los productos tienen un ciclo de
vida finito, mientras que la marca perdura en el tiempo. En este sentido, es
importante mantener el desempefio y estrategia de precios de los productos,
debido a que el éxito de la compafiia radica en mantener este compromiso con los

clientes.

Por otra parte, la marca ejerce un vinculo especial con el consumidor que le
permite estar dispuesto a pagar un precio mayor por el hecho de adquirir

determinada marca, creando un sentimiento de lealtad.

1.9.2.6. COMPETITIVIDAD.®

Plantea un modelo para determinar las consecuencias de la rentabilidad de un
mercado a largo plazo, por medio de la evaluacion de sus objetivos y recursos
frente a cinco fuerzas que rigen la competitividad. Desarrolla el modelo del
diamante de competitividad que relaciona las cuatro fuentes de ventajas
competitivas que se derivan de la ubicacion de las empresas, sectores y sus

interrelaciones.

Las condiciones prevalecientes en el pais en materia de creacion, organizacién y

manejo de las empresas, asi como de competencia, principalmente si esta

®PORTER, Michael. La Ventaja Competitiva de las Naciones. Editorial Me Graw Hill. México.
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alimentada o inhibida por las regulaciones y las actitudes culturales frente a la

innovacion, la gananciay el riesgo.

En su conjunto, estos cuatro actores determinantes de la competitividad de una
nacion forman una suerte de sistema dinamico que no se limita a la sumatoria de

sus partes, y que funciona como un todo.

En la actualidad, uno de los comunes denominadores mas notorios entre la
inmensa mayoria de los paises en las esferas econdmica y politica es que en
mayor o menor grado éstos se hallan empefados en las tareas conceptuales,
politicas y programaticas para redefinir el papel del Estado en la promocion y

regulacion de la actividad econémica.

Se necesita formular e instrumentar una politica industrial que permita a su
aparato productivo generar las ventajas competitivas requeridas para una
insercion exitosa a la dinamica de la economia mundial. Conviene asimismo,
erradicar el malentendido que identifica fomento con proteccién. En un entorno de
profundos rezagos estructurales y de numerosos problemas de competitividad, la
carencia de mecanismos de fomento ha sido una de las principales deficiencias de

la estrategia modernizadora.

1.9.2.7. ANALISIS DEL ENTORNO.’

Conocer todos los factores que rodean a la empresa, es factor fundamental para

desarrollar un andlisis serio de mercado.

En muchas ocasiones los factores que estan fuera del control de la empresa

afectan directamente a la misma, por lo que el conocimiento y la evaluacion de los
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factores externos resultan prioritarios en el momento de tomar cualquier decisién

empresarial.

Entorno es el medio, ambiente, macro ambiente, ambito o contexto dentro del cual

opera una empresa.

Las empresas dependen de los recursos que consiguen y los resultados que

obtienen en relacion al entono que los rodea.

Entorno es el conjunto de factores que de manera estructural que interactian con

la generacion, conservacion y multiplicacién de activos.

El entorno es considerado como un conjunto de factores fisicos, naturales y los

relacionados con la infraestructura.

Este conjunto juega un papel clave para la determinacion de los niveles de

vulnerabilidad por la integracién de los factores.

La nocion de entorno tiene las siguientes caracteristicas:

1. Es ambiguo: Esto genera que puede ser susceptible de varias interpretaciones.

Entorno: Positivo Negativo, hora de comprar, hora de vender, aceleracion,

desaceleracion etc.

2. Es cambiante: Sigue la l6gica de los ciclos, las condiciones cambian.

3. Es complejo: Depende de infinidad de variables que actian de forma aleatoria

sobre él.

4. Es Aleatorio: Ya que no sigue leyes naturales sino sociales.

5. Es "generalmente" impredecible: Es importante destacar, que generalmente los
analisis de mercado se basan en supuestos de crecimiento y proyecciones, lo que

genera que la fiabilidad no sea nunca del 100%.

8CAMP, Roberth C. / Benchmarking / Primera edicion / Editorial Panorama / 1993
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6. Es a veces turbulento: El entorno esté sujeto siempre al riesgo de que se den

situaciones inesperadas.

1.9.2.8. BENCHMARKING.®

Benchmarking es el proceso continuo de medir productos, servicios y practicas
contra los competidores mas duros o aquellas compafias reconocidas como

lideres en la industria.

Presenta aspectos importantes tales como el concepto de continuidad, ya que
benchmarking no sélo es un proceso que se hace una vez y se olvida, sino que es
un proceso continuo y constante. Otro aspecto es el de la medicion, ya que esta
estd implicada en el proceso de benchmarking, pues se tienen que medir los
procesos propios y los de otras empresas para poder compararlos. También se
puede ver que se puede aplicar benchmarking a todos las facetas del negocio. Y
finalmente implica que el benchmarking se debe dirigir hacia aquellas empresas y
funciones de negocios dentro de las empresas que son reconocidas como las

mejores 0 como los lideres de la industria.

1.9.3. MARCO CONCEPTUAL.’

Anadlisis: Accion de dividir una cosa o0 problema en tantas partes como sea
posible, para reconocer la naturaleza de las partes, las relaciones entre éstas y

obtener conclusiones objetivas del todo.

Andlisis de costo — beneficio: busqueda de la mejor razon entre beneficios y

costos.

 www.monografias.com/glosarioadministrativo/
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Andlisis de riesgos: enfoque del analisis de problemas que pondera los riesgos
de una situacion al incluir probabilidades para obtener una evaluacion mas exacta

de los riesgos existentes.

Andlisis del punto de equilibrio: grafica y analisis de relaciones, por lo general
entre ventas y gastos, para determinar el tamafio o volumen en que una operacion
alcanza el punto de equilibrio entre las perdidas y las utilidades; se puede usar en
cualquier area problematica donde sea posible determinar con precisién los

efectos marginales.

Autoridad, centralizacion de: tendencia a restringir la delegacién de la toma de
decisiones en una estructura organizacional, por lo general, conservando la

autoridad en la cima de la estructura o cerca de ella.

Benchmarking: método para el establecimiento de metas y medidas de

productividad con base en las mejores practicas de la industria.

Cargo: Es la denominacion que exige el empleo de una persona que, con un
minimo de calificaciones acorde con el tipo de funcion, puede ejercer de manera

competente las atribuciones que su ejercicio le confiere.

La clasificacién de cargos: es un medio de determinar el valor relativo de cada
cargo dentro de una estructura organizacional y por tanto, la posicion relativa de

cada cargo en la estructura de cargos de la organizacion.

Control: funcion administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio
individual y organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a
los planes. Implica medir el desempefio con metas y planes; mostrar donde

existen desviaciones de los estandares y ayudar a corregirlas.

Costos: La suma de esfuerzos y recursos que se han invertido para producir una

cosa.
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Coordinacion: logro de la armonia de los esfuerzos individuales y de grupo hacia

el logro de los propdsitos y objetivos del grupo.

Cronograma: Es el detalle minucioso de las actividades que desempefia o que va
a desempeiar una empresa al realizar un evento o una serie de eventos.
Cultura organizacional: patron general de conducta, creencias y valores

compartidos por los miembros de una organizacion.

Decisiones, toma de: seleccion de un curso de accion entre varias opciones;

seleccion racional de un curso de accion.
Eficacia: consecucion de objetivos; logro de los efectos deseados.

Eficiencia: logro de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de
objetivos al menor costo u otras consecuencias no deseadas.
Efectividad: Es la congruencia entre lo planificado y los logros obtenidos, sin

cuestionar si dichos objetivos son 0 no adecuados.

Empowerment: la eficaz autodeterminacion de trabajadores y equipos implica que
los administradores estén dispuestos a renunciar a parte de su autoridad para

tomar decisiones a fin de cederla a aquellos.

Entorno: Conjunto de agentes externos a la organizacion- juridicos, politicos,
sociales, economicos, tecnoldgicos, de la competencia, etc.- que afectan a su
supervivencia, mantenimiento o desarrollo y que provoca en ella una determina

respuesta en sus propios agentes internos.

Equilibrio: Situacion de una economia en la cual las proporciones de las
cantidades globales permiten el ajuste arménico de los flujos, la estabilidad de los

precios y el funcionamiento satisfactorio del conjunto econémico.

Equipo: grupo de personas con habilidades complementarias comprometidas con
un propdsito comdn y una serie de metas de desempefio, de los que son

mutuamente responsables.
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Estrategia: determinacion del propdsito (misidén) y los objetivos basicos a largo
plazo de una empresa y adopcion de recursos de accion y asignacion de los
recursos necesarios para lograr estos propositos.

Etica: sistema de principios o valores morales que se relacionan con el juicio

moral, el deber y la obligacion; disciplina que trata del bien y del mal.

Supervision: Funcion de direccién destinada a asegurar que el personal cumpla
sus tareas en la mejor forma posible (como la norma lo indica), mediante la
orientacion, ayuda y capacitacién proporcionada por sus superiores jerarquicos

(supervisores) y no sé6lo mediante procedimientos de control o fiscalizacion.

Grafica de Gantt: técnica de plantacion y control desarrollada por Henry L. Gantt
gue muestra, mediante una grafica de barras los requisitos de tiempo para las

diversas tareas de una produccion o algun otro programa.

Incentivo: estimulo que se ofrece a una persona, grupo o sector para elevar la

produccion o la actividad a realizar.

Iniciativa: idea que sirve para iniciar o hacer una actividad en la organizacion.
Instruccion: conjunto de reglas para ejecutar algo o para el manejo de algo.

Jerarquia de las necesidades:

Kaizen: un término japonés que sefala la importancia del mejoramiento contindo.
La idea es gque dar continuamente pequefios pasos en mejorias sera la clave para

el éxito a largo plazo.
Lealtad: cumplimiento de lo que exigen las leyes de la fidelidad y el honor.

Liderazgo: influencia, arte o proceso de influir sobre las personas para que se

esfuercen en forma voluntaria y con entusiasmo para el logro de las metas del

grupo.
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Logistica de distribucion: modelo de optimizacion de la investigacion de
operaciones que trata como un solo sistema de la logistica de una empresa, desde
el pronéstico de ventas, la compra y el procesamiento de los materiales y su
control en inventarios hasta el embarque de los productos determinados hacia los

almacenes de ventas

Manuales administrativos: son documentos que sirven como medios de
comunicacion y coordinacion que permiten registrar y transmitir en forma ordenada

y sistematica la informacion de una organizacion.

Materias primas: elemento primario que al ser procesado o al ser conducido
dentro de un proceso de manufactura sufre unos cambios que generaran un bien o

servicio.

Medicion: Se refiere a la informacion numérica que cuantifica los recursos,

procesos, servicios, desempefio y resultados de la organizacion.

Mercado: El mercado, en economia, es cualquier conjunto de transacciones,
acuerdos o intercambios de bienes y servicios entre compradores y vendedores.
En contraposicion con una simple venta, el mercado implica el comercio regular y

regulado, donde existe cierta competencia entre los participantes.

Meta: fines hacia los que se dirige la actividad; puntos finales de la plantacion.
Motivos, objetivos verificables: un objetivo es verificable si, en alguna fecha futura,
la persona puede mirar hacia atras y determinar con seguridad si se ha cumplido o

no.

Organizacion: concepto utilizado en diversas formas, como por ejemplo 1
sistemas o patron de cualquier grupo de relaciones en cualquier clase de
operacion 2 la empresa en si misma 3 cooperaciones de dos o mas personas 4 la
conducta de los integrantes de un grupo y 5 la estructura intencional de papeles

en una empresa “formalmente organizada.”
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Organizar: establecer una estructura intencional de roles para que sean ocupados

por miembros de una organizacion.

Organigrama: Es la representacion grafica de la estructura formal de una
organizacion, segun division especializada del trabajo y niveles jerarquicos de
autoridad.

Planeacion: seleccion de misiones y objetivos, y estrategias, politicas, programas
y procedimientos para lograrlos; toma de decisiones; seleccién de un curso de

accion entre varias opciones.

Planeacion contingente: plantacién para ambientes futuros cuya posibilidad de
existencia es remota, pero que pueden presentarse; si este futuro posible es muy
diferente al supuesto, sera necesario elaborar premisas y planes alternativos.
Planes: propositos o mision, objetivos, estrategias, politicas, procedimientos,

reglas, programas y presupuestos.

Principios: verdad fundamental, o que en un momento determinado se considera

como tal, que explica las relaciones entre dos o mas grupos de variables.

Productividad: razén producciéon — insumos en un periodo, tomando en cuenta

debidamente la calidad.

Programas: conjunto de metas, politicas, procedimientos, reglas, asignacion de
tareas, pasos a seguir recursos a emplear y otros elementos necesarios para
ejecutar un determinado curso de accion, normalmente respaldado por capital y

presupuestos de operacion.

Responsabilidad: obligacién que los subordinados le deben a sus superiores con
respecto al ejercicio de la autoridad que les fue delegada como una forma para

lograr los resultados deseados.

Retroalimentacidn: entrada de informacién a un sistema que transmite mensajes

de la operacion del sistema para sefialar si este opera como se planeo;
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informacion relacionada con cualquier tipo de operacion planeada, dirigida a la

persona responsable de su evaluacion.

Riesgo, andlisis del: enfoque del andlisis de problemas que pondera los riesgos
de una situacion al incluir probabilidades para obtener una evaluacibn mas exacta

de los riesgos existentes.

Sistema, definicibn de: grupo o conjunto de cosas relacionadas o
interdependientes y que se afectan mutuamente para formar una unidad compleja;
todo compuesto por partes en una disposicion ordenada de acuerdo con algun

programa o plan.

Sistemas abiertos: los que tienen interaccion con su ambiente y que intercambian

informacion, energia o materiales con este.
Sistemas cerrados: son los que no tienen interaccién con su ambiente.

Supervisor: igual que gerentes, pero por lo general este nombre se aplica a
gerentes de nivel inferior, o de primera linea, de la administracion.
Tactica: planes de accion mediante los cuales se ponen en practica las

estrategias.

Teoria: agrupamiento sistematico de conceptos y principios interdependientes que

forman un marco para un conocimiento mas significativo.

Unidad de mando: hacer que cada subordinado dependa directamente solo de un
superior. El principio de la unidad de mando Unicamente implica que cuando mas
depende una persona de un solo superior, menor sera el problema de confusion
de las instrucciones y mayor la sensacion de responsabilidad personal por los

resultados.
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1.9.4. MARCO CONTEXTUAL.

Este trabajo se realizara para LA EMPRESA AUDIWARE INTRENATIOANL la
cual se encuentra ubicada en carrera 29 # 28-29 Centro de Palmira.

1.9.4.1. RESENA HISTORICA.

AUDIWARE, es una empresa prestadora de servicios, creada en la ciudad de
Palmira, Valle del Cauca, fundada en el afio 2002, con el fin de satisfacer la
necesidad sentida del sector empresarial en auditoria de sistemas y en el area de

comercializacion de sistemas de computo.

A mediados del afio 2007 se crea el concepto de tecnoahorro como iniciativa del
duefio de Audiware, buscando satisfacer completamente todas las necesidades
gue presentan sus clientes, cuando adquieren un producto en su establecimiento y
a su vez poder innovar con un nuevo servicio dentro del sector y en un mercado

local, esperando que este se convierta en un servicio lider para la compaiiia.
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2. DISENO DE INVESTIGACION.

2.1. METODOLOGIA.

Para realizar el desarrollo de nuestro proyecto hemos decidido poner en practica
el método deductivo del cual es cual parte de lo general a lo particular, asi
logrando un amplio analisis y estudio de la organizacion.

2.2. TIPO DE INVESTIGACION.

Investigacion Descriptiva:

El proyecto sera de tipo descriptivo por qué se debe investigar las caracteristicas
de los usuarios que puedan acceder a los servicios, teniendo en cuenta sus
habitos y usos generales, basandonos en las creencias, motivaciones Yy
percepciones, actitudes basicas de los clientes. También vamos a investigar qué
es lo que quieren los clientes con el servicio y que necesidades tienen los clientes

frente al servicio, para obtener las expectativas reales del mercado.

Para este tipo de investigacion tendremos en cuenta el perfil cuantitativo para
analizar mas a fondo el mercado, ya que para el servicio que se va a ofrecer es
muy importante tener un contacto mas personalizado con el cliente ya sea por
medio de encuestas personales como telefénicas o por medios electrénicos como
correo. Ya que el grupo necesita retroalimentacion de los clientes potenciales y

ellos a su vez la requieren del servicio.
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2.3. INSTRUMENTO DE RECOLECION DE INFORMACION.

FUENTES PRIMARIAS: encuesta, entrevista, sesion de grupo, estudio de casos,

experimentacion

FUENTES Y TECNICAS SECUNDARIAS: libros, documentos de Internet
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PROYECTO PLAN DE MERCADEO

1. PLANEACION

Reunion inicial para el proyecto

Primera version de la vision general

Funcién de las tareas

Recoleccion de informacion

Investigacion y levantamiento de formatos

Asignacioén de tareas

Factibilidades. riesgo y estimacion

2 ANALISIS

Reunién con los socios para aclarar dudas

Identificacion de necesidades

Estudios de viabilidad econémica

Analisis econémico y técnico

Modelacion de tablas v entidad relacién

3 DISENO

Aplicacion de técnicas y definicion del trabajo

Disefio de procedimientos

Disefio de estrategias

Disefo de puestos de trabajo

Puesta en marcha del proyecto

Reunién para seguimiento y control

Tabla # 1 Diagrama de Gantt
Fuente: autores
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2.5. TABLA DE PRESUPUESTO.

La financiacién de este proyecto es asumida totalmente por los autores que son

los realizadores los materiales y servicios que se requieren se presentan a

continuacion:

GASTOS GENERALES

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
1 computador $ 1.800.000 $ 1.800.000
1 Impresora $  240.000 $ 240.000
1 Fax $ 320.000 $ 320.000
2 banco de trabajo $ 120.000 $ 240.000
4 Resma de papel $ 8.000 $ 32.000
1 Tablero $ 50.000 $ 50.000
ilimitado Internet $ 15.000 $ 15.000
varios Elementos de oficina| $ 20.000 $ 20.000

transporte $ 50.000 $ 50.000

teléfono $ 70.000 $ 70.000

energia $ 60.000 $ 60.000
SUBTOTAL $ 2.897.000

RECURSO HUMANO

2 encuestadores $ 200.000 $ 400.000
TOTAL $ 3.367.000

Tabla # 2 Presupuesto
Fuente: autores
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3. DISENO DE UN PLAN DE MERCADEO PARA LA EMPRESA AUDIWARE
INTERNATIONAL.

3.1. RESUMEN EJECUTIVO.

Al elaborar el plan de mercadeo para la innovacion y creacién de un nuevo
servicio dentro de la EMPRESA AUDIWEAR INTERNATIONAL, se diseiara y
ensafiara un estudio de mercadeo, un estudio técnico y financiero, los cuales

nos determinaran la viabilidad de ofertar este servicio en el mercado local.

Al enfocarse en sus puntos fuertes, sus clientes clave y los valores implicitos
gue ellos necesitan, Audiware international aumentara las ventas a mas del
12% en cinco afios, al mismo tiempo que mejorara el margen bruto de las

ventas y de la administracion del efectivo y del capital de trabajo.

Este plan de negocio muestra el camino. Renueva la vision y enfoca la
estrategia en el mercado local: agrega valor a los segmentos del mercado
objetivo, a los pequefios negocios y a los usuarios con sus oficinas caseras.
Asi mismo, proporciona paso por paso, el plan para mejorar las ventas y el
margen bruto de ganancias. Este plan incluye informacién acerca de la
compafia, productos y servicios, enfoque de mercado, estudio técnico, plan

financiero y de factibilidad.

3.1.1. MISION.

Audiware International es una empresa privada interesada en el progreso de
Colombia, Nuestro compromiso es ser una compaiiia orientada al cliente, con
un 6ptimo servicio, mediante la innovacion de servicios y productos de calidad,

una tecnologia de vanguardia, un soélido respaldo y colaboradores e
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intermediarios calificados, agregando ademas de un excelente servicio,
valores como honestidad, compromiso, eficacia y eficiencia para brindar un alto

grado de satisfaccién y cumplimiento a nuestros clientes..

3.1.2. VISION.

Contar en el afio 2010 con una infraestructura fisica, tecnoldgica, logistica y
principalmente con un recurso humano altamente calificado, ético y
comprometido con nuestra razén de ser, siendo asi reconocidos como una
empresa lider en Colombia por su calidad, confiabilidad y excelencia en la
prestacion del servicio, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes con

soluciones adecuadas e innovadoras, un servicio amable y respuesta oportuna.

3.2. ANALISIS E INVESTIGACION DEL MERCADO.

3.2.1. DEFINICION DEL NEGOCIO.

El concepto de este negocio se define de la siguiente manera: La gerencia de
la empresa AUDIWEAR INTERNATIONAL tiene como proyeccion consolidarse
en el mercado y es por esto que adopto la creacion de un nuevo servicio que a
su vez se puede determinar como una innovacion del mismo, el cual
denominara TECNOAHORRO que es una modalidad de afiliacién a un sistema
preferencial de usuarios para la obtencion de beneficios en informatica a nivel
de descuentos, aplicable en compra de productos y utilizacion de servicios,
buscando promocionar la suscripcién de usuarios a nuestro sistema de ahorro;
al igual que la diversificacion del portafolio empresarial; informacién que debe

ser suministrada sin preferencia alguna en todas las categorias.
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La empresa quiere convertir este nuevo servicio en su producto lider dentro del
mercado local y asi mismo obtener mayor rentabilidad y un posicionamiento de

marca.

De esta forma se vislumbro la oportunidad de adoptar este proyecto como
trabajo de grado el cual le brindara una ayuda a la empresa para contribuir al

desarrollo de la misma.

3.2.2. TIPOS DE MERCADO.

Es un grupo de consumidores que muestran el mismo tipo de necesidades y

preferencias por un tipo de producto o servicio.

Es aquella que esta conformado por los segmentos del mercado potencial que
han sido seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestion

de marketing, es el mercado que la empresa desea y decide captar.

Es la planeacion de la Mercadotecnia en donde la organizacion comienza con
la decision de sus metas de mercado, una vez que se establecen las metas, el
siguiente paso en el proceso de planeacion estratégica consiste en seleccionar
y analizar los mercados metas de la organizacion. Un mercado meta es un
grupo de clientes hace el que la organizacion trata de orientar su esfuerzo de

mercadotecnia.

Lo primera es que los mercado metas deben ser compatibles con las metas y la
imagen de la organizacion, una segunda guia consiste en la relacionar las
oportunidades de mercado con los recursos de la compafia. EIl mercado meta

y la mezcla de mercado se desarrollan en relaciéon con las metas de mercados.

1. MERCADO DEL CONSUMIDOR.

En este tipo de mercado los bienes y servicios son rentados o comprados por
individuos para su uso personal, no para ser comercializados. El mercado del

consumidor es el mas amplio que existe en un pais.
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El mercado consumidor es segmentado por limite de edad, sexo, nivel de renta
entre otros factores. Esas caracteristicas contribuyen a la existencia de
mercados potenciales que los consumidores podrian hacerlo en el presente

inmediato o en el futuro.

Se pueden identificar y definir los Mercados de Consumidor en funcién de los
segmentos que los conforman esto es, los grupos especificos compuestos por
entes con caracteristicas homogéneas. El mercado esté en todas partes donde

quiera que las personas cambien bienes o servicios por dinero.

En un sentido econémico general, mercado es un grupo de compradores y
vendedores que estdn en un contacto lo suficientemente proximo para las
transacciones entre cualquier par de ellos, afecte las condiciones de compra o

de venta de los demas.

2. MERCADO INDUSTRIAL.

Esta, formado por individuos y organizaciones que adquieren productos,
materias primas y servicios para la produccion de otros bienes y servicios:

dichas adquisiciones tan orientadas hacia un fin posterior.

En este mercado industrial se razona mas la compra, utilizando métodos mas
sofisticados (requerimientos atrevas de computadoras) o sencillos (a traves de
cotizaciones de pocos proveedores) pero siempre se hacen evaluaciones de
guienes estan ofreciendo mejores precios, mejor tiempo de entrega mas
créditos, se compra mas volimenes y se planea la compra; en este tipo de
mercado existen pocos compradores en comparacion con el mercado del

consumidor, la compra se hace con fines de lucro.

Estos mercados se encuentran formados por empresas manufactureras,
productores agricolas, industria de la construccion, industrias extractivas,

industrias de la transformacion, entre otras.

El objetivo méas importante del mercado industrial es la obtencion de utilidades,
para lograrlo, se debe tener un alto grado de conocimiento de los proveedores
y de los clientes, una informacion actualizada de como se encuentra la
competencia, un analisis del medio, un conocimiento de las regularizaciones

gubernamentales.
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3. MERCADO GUBERNAMENTAL.

Este mercado est4 formado por las instituciones del gobierno o del sector
publico que adquieren los bienes o servicios para llevar a cabo sus principales
funciones. Estan funciones son de principalmente de tipo social: por ejemplo,
drenaje, pavimentacion, limpieza, dado que el gobierno actualmente maneja
una diversidad de actividades, se ha convertido en un gran mercado para
revendedores y productores.

El gobierno compra muebles, equipo de oficina, combustible, papeleria, ropa.
El mercado del gobierno no persigue un consumo personal ni tampoco el lucro;
compra una mezcla de productos que considera necesarios para lograr el

mantenimiento de la sociedad.

4. MERCADO DE REVENDEDORES.

Esta formado por individuos y organizaciones que obtienen utilidades al
revender o rentar bienes y servicios a otros; a este mercado se le llama
también de distribuidores o comercial y esta conformado por mayoristas,

minoristas, agentes, corredores.

Los revendedores también compran muchos bienes y servicios para operar su
negocio suministros y equipos de oficina, bodegas, equipo para manejar
materiales, servicios legales, servicios eléctricos y suministros para el
mantenimiento. En esta actividad de compra los revendedores no difieren en lo
esencial de los fabricantes, las instituciones financieras y cualquier otro

segmento del mercado empresarial.

En su funcién de compradores para la reventa lo que lo caracteriza y atrae
especialmente la atencidén de sus proveedores. Si queremos revender un bien,
debemos satisfacer el cliente. Suele ser mas dificil determinar que le gusta a un

cliente externo que lo que le agrada a alguien dentro de la organizacion.

5. MERCADO DE ORGANIZACIONES NO LUCRATIVAS.

Son aquellas instituciones tan diversas como iglesias, universidades, museos,
hospitales y otras instituciones de atencion médica, partidos politicos,

sindicatos e instituciones de caridad. En realidad, todas ellas son
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organizaciones de negocios. Sin embargo, en el pasado nuestra sociedad y
junto con ella las instituciones no consideraban que un museo o un hospital
fueran una empresa. Y todavia hoy a muchos les resulta incomodo concebir su
iglesia, escuela o partido politico como una empresa. No obstante, esas
organizaciones practicamente hacen lo mismo que las empresas: ofrecen un
producto, obteniendo dinero, efectdan inversiones, contratan empleados y, por

lo mismo, requieren una direccion profesion.

Las empresas no lucrativas también llevan a cabo campafas de Marketing,
aunque no se les llame asi, con el fin de captar millones de ddlares en
donativos. Por otra parte, invierten muchisimo dinero en la compra de bienes o

servicios para financiar sus actividades.

3.2.3. MERCADO DE LA EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL.

El mercado de la empresa estara ubicado en la ciudad de Palmira, que es el

mercado objetivo.

3.2.3.1. ESTUDIO DE LA DEMANDA.
Analisis del mercado

En una época de globalizacion y de alta competitividad de productos o
servicios, como lo es en el cambiante mundo del marketing es necesario estar
alerta a las exigencias y expectativas del mercado, para ello es de vital
importancia para asegurar el éxito de las empresas hacer uso de técnicas y
herramientas, una de ellas es llevar a cabo un estudio de mercado, en conjunto
con una serie de investigaciones como lo son, competencia, los canales de
distribucion, lugares de venta del producto, que tanta publicidad existe en el

mercado, precios, etc.
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MATRIZ DE MACROSEGMENTACION.

NECESIDADES QUE SATISFACE A QUIENES SATISFACEN LAS NECESIDADES
A
Seguridad Empresas del sector
Confiabilidad Compradores de
Garantia computadores
Servicio Todo tipo de personas
Imagen gue posean un
Rapidez computador en ciudad

v

COMO SATISFACER LAS NECESIDADES

Variedad de servicios
Tiempo de entrega
Calidad del producto
Atencion al cliente

Figura # 2 Matriz de macro-segmentacion

Fuente: autores

ANALISIS: Esta matriz, luego de estudiarla, responde a tres grandes

interrogantes que toda organizacion debe hacerse, con el fin de definir

claramente que necesidades satisface, como lo hace y a quien se dirige.

3.2.4. SEGMENTACION DEL MERCADO.*

3.2.4.1. SEGMENTACION DEMOGRAFICA.

El municipio de Palmira cuenta con una poblacién total de 291.051 habitantes,

(Planeacién Nacional, Unidad de Estadistica) Poblacion AD-HOT Proyectada

Secretaria Departamental.

pRIDE, William Marketing. Concepto y Estrategias. 9na Edicion.
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La poblacion esta compuesta por 140.961 hombres (48.5%) y 150.090 mujeres
(51.5%). La poblacion urbana esta compuesta por 241.281 habitantes y la rural
por 49.770.

Palmira esta dividida en siete (7) comunas urbanas con 135 Barrios y nueve (9)

comunas rurales con 32 corregimientos.

Segun datos estadisticos revelados por el DANE se estima que en promedio,
uno de cada cinco personas cuenta con un computador en su casa, y en
general de las empresas se estima que en una mediana van de 20 a 40
computadores mientras que en una grande como los ingenios pueden ser de

80 a 120 equipos.

Como ya se ha mencionado nuestro trabajo esta dirigido al area local, siendo
mas especificos es ubicado en toda poblacion de la ciudad de Palmira y
empresas que se encuentran a sus alrededores que posean un computador o

gue deseen adquirirlo ya que nuestro producto es un servicio complementario.

Edad: La edad de los clientes a los que se les ofrecera el servicio, seran

mayores de 18 afios.

Sexo: Los clientes seran de sexo masculino y femenino indiscriminadamente

Educacion: Para nuestros clientes no se exigira un tipo de educacion en
especial, solo que podamos entablar una relacion de negocios ventajosa para

ambos.

Ocupacion: La ocupacién de las personas a quienes se ofrecera el servicio son
Empresarios, Comerciantes, Ingenieros, y toda la poblacion que posea un

computador o que en su defecto necesite adquirir uno.
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3.2.4.2. SEGMENTACION PSICOGRAFICA.

Los criterios de esta segmentacion son:

e Estructura de clase social (alto, medio, bajo).

e Personalidad (introvertido, extrovertido, ambicioso, cautelosos,
compulsivo).

e Estilo de vida (actividades, sistema de valores, intereses y opiniones).

e Ejemplo: Familias con hijos en la universidad, residentes en Palmira que

buscan proyectar a sus hijos hacia estudios.

3.2.4.3. VARIABLES CONDUCTUALES.

Beneficios: proveer a los clientes un servicio exclusivo, de muy buena calidad

e innovador dentro del mercado.

Comportamiento en la compra: tendencia a adquirir computadores partes y
accesorios, como también recibir servicios complementarios en la parte de

informatica que satisfagan las necesidades de los consumidores.

Tipos de consumidor: hombres y mujeres con expectativas de adquirir

cualquier tipo de servicio y/o que pertenezca al sector de la informéatica.

Posicion de lealtad: de acuerdo a la excelente calidad de los productos y/o

servicios se espera que el consumo sea permanente.

Disposicion hacia la compra: se estima una disposicion a la compra que sea

continua debido a la satisfaccién de los clientes.
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SEXO

!

Femenino

masculino <

~

EDAD

U

Nifiez
Adolescencia
Edad (10-18)

Adulto
Edad (19-55)
Adulto mayor
Edad (56-70)

Nifiez
Adolescencia
Edad (5-18)

Adulto
Edad (19-55)
Adulto mayor
Edad (56-70)

Figura # 3 Matriz Segmentacion

Fuente: Autores
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PROCESO DE SEGMENTACION.

segmento 1 = El servicio esta dirigido a nifios y adolescentes entre
los 10 y 18 afios que gusten del area de sistemas y necesiten de un
paguete complemente su computador y que sus padres tengan un
ingreso mensual mayores o iguales a 2 SMMLYV.

Segmento 2 = mujeres en edad adulta entre 18 y 55 afios, residentes
en Palmira, que guste del are de la informéatica y ademas que sea por
trabajo gusto y diversion y que tengan un ingreso mensual mayores 0
iguales a2y 3 SMMLV.

Segmento 3 = Hombres entre 18 y 55 afios, residentes en Palmira,
gue guste de la informatica ademas de que sea por trabajo, gusto,
diversion y necesidad que tengan un ingreso mensual mayores o
iguales a2y 3 SMMLV.
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3.2.4.3.1. MERCADO META

El mercado de la informética, en general, es un mercado altamente competitivo.
La empresa enfocard sus productos hacia las personas con ingresos

superiores a dos salarios minimos.

Muestro mercado meta esta centrado a los hombres Y mujeres entre 18 a 50
afios residentes en Palmira, que tengan la necesidad de comprar
computadores, partes y accesorios, o adquirir servicios que la empresa ofrece
con las caracteristicas de una buena atencién y apoyo técnico, que presente
cualidades de uso como son el estudio, trabajo o diversién. Ademas que

tengan un ingreso mensual mayores o igualesa 2 SMMLV.
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3.2.5. PERFIL DEL CONSUMIDOR.*

Nuestros consumidores son basicamente todas las personas con un rango de
edad de 18 a 50 afios, de ambos sexos con un nivel socioeconémico medio

alto y principalmente para personas que laboren actualmente.

Conjunto de cualidades o caracteristicas que distinguen a un consumidor,

grupos de consumidores o0 segmentos de mercado.

Son variables que inciden en la forma en que el consumidor pasa por el
proceso de decision relacionado con los productos y servicios. EI ambiente
externo se dirige hacia los determinantes individuales, demuestra que los
estimulos individuales no influyen directamente en los consumidores. Por el
contrario, son modificados por factores internos como aprendizaje,
personalidad, actitudes, procesamiento de informacion y motivos. El circulo
abierto entre el proceso de decision y estas variables denota la gran influencia
gue ejercen sobre el proceso de decision y estas variables denotan la gran
influencia que ejercen sobre el proceso de decision.
Las determinantes individuales son: Personalidad y auto concepto,
motivacion y participacion, procesamiento de informacion, aprendizaje y

memoria, actitudes.

Al comportamiento del consumidor se le define como un proceso mental de
decision y también como una actividad fisica. La accion de la compra no es
mMAas que una etapa en una serie de actividades psiquicas y fisicas que tiene
lugar durante cierto periodo. Algunas de las actividades preceden a la compra
propiamente dicha; otras en cambio, son posteriores. Pero como todas tienen
la virtud de influir en la adopcién de productos y servicios, se examinaran como

parte del comportamiento que nos interesa.

Por lo que el proceso de decision, describe el proceso de decision del
consumidor respecto a los productos y servicios. Los pasos fundamentales del
proceso son el reconocimiento del problema, busqueda y evaluacion de la

informacion, procesos de compra y comportamiento después de la compra. El
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proceso comienza cuando un consumidor reconoce la existencia del problema
gue se da cuando se activa en su conciencia la diferencia notable entre su
situacion real y su concepto de la situacion ideal. Esto puede realizarse a
través de la activacion interna de un motivo como el hambre o bien, deberse a
otras variables como los factores sociales o situacionales. Sin embargo, en uno
y otro caso se da la accién sélo cuando el consumidor percibe una discrepancia

bastante grande entre el estado real y el estado ideal.

Y el consumidor se siente impulsado a actuar y entra a la etapa que consiste
en comenzar a buscar informacion. Generalmente esto comienza con una
bdsqueda interna, o sea una revision rapida e inconsciente de la memoria en
busca de la informacion y las experiencias almacenadas que se relacionan con
el problema. Esta informacién esta constituida por las creencias y actitudes que
han influido en las preferencias del consumidor por determinadas marcas. A
menudo con la busqueda se logra reconocer una fuerte preferencia de la

marca, produciéndose entonces una compra ordinaria.

Si la busqueda interna no aporta la suficiente informacion sobre los productos o
sobre la manera de evaluarlos, el consumidor seguira realizando una busqueda
externa mas decidida. Tiene contacto asi con numerosas entradas de
informacion, llamadas estimulos, que pueden provenir de las mas diversas
fuentes: anuncios, presentaciones impresas de productos y comentarios de los

amigos.

Todo estimulo de indole informativo estd sujeto a actividades del
procesamiento de informacion, de las cuales se vale el consumidor para
obtener el significado de los estimulos. Este proceso consiste en prestar
atencion a los estimulos disponibles, deducir su significado y luego guardarlo
en lo que se conoce con el nombre de memoria a corto plazo, donde puede

retenerse brevemente para que se lleve a cabo un procesamiento ulterior.

En la fase de evaluacién de alternativas, se compara la informacion recabada
con el proceso de busqueda de otros productos y marcas con los criterios o
normas de juicio que ha ido desarrollando el consumidor. En caso de que la

comparaciéon desemboque en una evaluacion positiva, el consumidor
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seguramente tendré la intencién de comprar la opcidén que reciba la evaluacion

mas favorable.

Un proceso de compra normalmente viene después de una fuerte intencién de
compra, este proceso consta de una serie de opciones, entre ellas el tipo de
tienda y la marca o servicio por utilizar. Después, la compra da origen a varios
resultados. Uno de ellos es la satisfaccion que produce la experiencia de
emplear la marca. La satisfaccion repercutira en las creencias del individuo
relacionadas con la marca. Otros resultados son la insatisfaccion y la duda
después de la compra. Ambas pueden generar un deseo mas intenso de
conseguir mas informacién e influir en el reconocimiento posterior de
problemas. Y por eso asi como las experiencias posteriores a la compra en

cierto modo dan retroalimentacion en la etapa de reconocimiento de problemas

3.2.6. TENDENCIAS DEL MERCADO.

Las tendencias del mercado se establecieron de acuerdo a una encuesta y
teniendo muy en cuenta los objetivos del proyecto para poder establecer las

prioridades y las necesidades de los clientes potenciales.

3.2.6.1. ANALISIS DEL RESULTADO DE LA ENCUESTA A CLIENTES
POTENCIALES.

Se realizo una encuesta telefénica, la cual consta de dos partes a saber; La
primera parte de la encuesta identifica la demografia de la muestra, para poder
demostrar el perfil real del cliente y la segunda parte identifica los clientes

potenciales.
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Esta se llevo a cabo durante los dias 20, 21 y 23 de Septiembre del afio 2007,
y se le realizo a doscientas (200) personas entre los dieciocho (18) y cincuenta
(50) afos de edad, pertenecientes a los estratos socioecondmicos 1, 2, 3y 4

Ver Anexo Ficha Técnica.

3.2.6.1.1. OBJETIVO GENERAL DE LA ENCUESTA.

Determinar la cantidad de personas que poseen un computador en la ciudad de

Palmira.

3.2.6.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA ENCUESTA

> Determinar el perfil real del cliente.

> Determinar la necesidad de compra de un equipo de cOmputo o en su
defecto de partes y accesorios.

> Deducir si la competencia oferta productos o servicios iguales o
similares al de la empresa AUDIWARE.

> Confirmar la calidad de los servicios ofrecidos por las empresas.

Se ha determinado que el nivel de confianza que se requiere es del 95% con
un error del 5% en los resultados de la encuesta, para el calculo del tamafio de
la muestra que proporcione estos parametros, es necesaria la desviacion
estandarte de poseer un computador. Para obtenerla se aplico un muestreo
piloto de 30 encuestas, preguntando exclusivamente si estos poseian 0 no
computador. La encuesta se aplico a personas naturales que tengan capacidad
de compra. El resultado obtenido fue que la media de esta variable es de 0.86
computadores con una desviacion estandar de 0.34 computadores. Esto
significa que la mayoria de las personas encuestadas poseen un computador y
gue una minima parte no lo posee. Con estos datos, se calcula el tamafio de

muestra para aplicar la encuesta.
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Datos

Nivel de confianza: 95%
Error: 5%
Desviacion estandar: 0.34

2.2 2 2
Go 220 _ 1.96°x034% _ ¢

= 0.052

PRIMERA PARTE DE LA ENCUESTA

Identificaremos la demografia de la muestra, para conocer el perfil real del

cliente.

1. ;Qué edad tiene?
Esta pregunta nos permite identificar el rango de edad que se maneja en la
muestra, que son personas de 18 afios a 50 afios, arrojandonos una media

aritmética de 29 afos.

2. ¢ A gué estrato socioeconémico pertenece?
Estrato 1 = 8%

Estrato 2 = 32.5%

Estrato 3 =47%

Estrato 4 = 12.5%

3. ¢ Qué nivel de escolaridad posee?
Primaria = 4%

Bachiller = 58%

Técnico = 23%

Universitario = 15%
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4. ¢ Actualmente labora?
Si=87%
No = 13%

5. ¢ Cudl es su ingreso familiar?
Hasta 2 SMMLV = 21.5%

Entre 2y 3 SMMLV = 54%

Mas de 3 SMMLYV = 24.5%

Cuadro resumen de la primer parte de la encuesta.

PREGUNTA RESPUESTA

) 1 2 3 4 TOTAL %1 %2 %3 %4 TOTAL

16 65 94 25 200 8,0% 32,5% 47,0% 12,5% 100%
3 Primaria Bachiller Tecnico Universitario Y%Primaria %Bachiller %Tecnico %Universitario

8 116 46 30 200 4,0% 58,0% 23% 15% 100%

4 Sl NO % S| % NO

174 26 200 87% 13,0% 100%
5 Hasta 2 SMMLV | 2 A3 SMMLV | Mas 3 SMMLV Y%Hasta 2 SMMLV | %2 A 3 SMMLV | %Mas 3 SMMLV

43 108 49 200 21,5% 54,0% 24,5% 100%

Con estas cuatro preguntas podemos identificar que el 79.5% de los
encuestados se encuentran en un estrato socioeconomico entre el 2 y el 3,
ademas el 58% son bachilleres, un 87% se encuentran laborando y el 54%

tienen unos ingresos entre los 2 y los 3 SMMLV.

SEGUNDA PARTE DE LA ENCUESTA

Identificaremos al cliente potencial.
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1. ¢ Tiene usted computador?

Sl NO

TIENE USTED COMPUTADOR

m% S| m% NO

9,5%

90,5%

Fuente: Autores

El 90.5% de las personas que fueron encuestadas poseen un computador, esto
demuestra que este tipo de aparatos se convirtieron en una necesidad para la
vida cotidiana de las personas, ya sea por moda o porque realmente lo

necesitan para trabajar, estudiar o simplemente por diversion.

El 9.5% de las personas no tienen un computador, pero no es porque no
quieran, si no que la condicidbn econdmica que manejan no les ha alcanzado
para adquirir este tipo de aparatos, pero la gran mayoria de las personas

piensan en un futuro poder comprarlo.

Esto da una ventaja, ya que el mercado nos da una gran oportunidad para
poder ofertar este servicio, debido a que Audiware ofrece no solo la venta de
computadores si ho que se brindan otros tipos de servicios que sirven a las

persona que ya poseen un computador.
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2. ¢Le interesa comprar pronto un equipo de cémputo o en su defecto partes y

accesorios del mismo?

Sl NO

Le interesa comprar pronto un equipo de computo o
en su defecto partes y accesorios delmismo

m% S| E% NO

18,5%

Fuente: Autores

El 81.5% de las personas encuestadas tienen pensado en un futuro cercano
adquirir o comprar un computador o por lo menos los que ya tienen comprarle
un accesorio adicional, para mejorarlo o simplemente por moda, las tendencias
de los Ultimos afios nos llevan a que este tipo de aparatos se conviertan en
parte fundamental de nuestras vidas, ya sea para trabajar, los jovenes lo
necesitan para sus estudios o simplemente porque se convirtio en la manera
mas sencilla de comunicarse con sus seres queridos que estan lejos y esto les

brinda la oportunidad de hacerlo por medio del Internet.
El 18.5% de las personas son muy esceépticas, ya que aducen que les es muy
complicado adquirir un aparato de estos porque no cuentan con las condiciones

econdmicas para hacerlo.

Esto brinda una oportunidad para ofrecerles a estas personas las condiciones

necesarias para que compren en un futuro su computador.
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3. ¢Conoce usted alguna empresa que ofrezca un paquete de descuentos en

productos y servicios informaticos?

Sl NO

Conoce usted alguna empresa que ofrezca
un paquete de descuentos enproductosy
servicios informaticos

H%SI M%NO

0%

T 100%

Fuente: Autores

El 100% de los encuestados respondieron que no conocen empresa alguna
con un paquete de servicios que le brinde descuentos, pero si que hay
empresas que les dan descuentos promocionales en la compra de equipos de
computo y en algunos accesorios, pero en ningun caso todo en un solo

paquete.

Esto nos indica que existe un mercado potencial en el cual se puede trabajar
para brindar a los clientes potenciales el nuevo servicio llamado tecnoahorro en
el cual les brinda un paquete de servicios y productos de cémputo bajo un
esquema de descuento que les permitira ahorrar dinero y ademas cumplir con
las expectativas que generan las necesidades de obtener un producto de

excelente calidad y brindar un buen servicio.
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4. ¢Le gustaria adquirir esta clase de beneficios para usted y su familia?

Sl NO LE ES INDIFERENTE

Le gustaria adquirir esta clase de beneficios para
uste y su familia

m% S| m% NO % INDIFERENTE

12,0% \

3,5%

Fuente: Autores

El 84.5% de las personas encuestadas estan dispuestas a adquirir este tipo de
servicios, ya que lo encuentran atractivo y es una forma de ahorrar un poco de
dinero en elementos que de alguna forma se estan convirtiendo en una

necesidad de primera mano mas que todo para los jovenes estudiantes.

Seguido se encuentra un 12% que le es indiferente el temay un 3.5% que no le
interesa para nada adquirir este tipo de servicio, se puede decir que es mas por
desconocimiento o por falta de interés hacia este tipo de servicios, también se
puede decir que estas personas no creen en la credibilidad de la empresa y se

debe trabajar en un reconocimiento de marca y posicionamiento del mismo.
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5. Cuando escoge una empresa 0 un servicio lo hace basado en:

ECONOMIA __ CALIDAD ___ SERVICIO ___ ATENCION

Cuando escoge unaempresao servicio lo hace
basado en:

m % ECONOMIA H % CALIDAD
% SERVICIO % ATENCION

23,0%
13,5% ~_ /
17,0% N

Fuente: Autores

El 46.5% de las personas prefieren obtener un servicio de muy buena calidad,
este comportamiento se ve reflejado en no menos de la mitad de las personas
encuestadas, esto no quiere decir que las otras variables no sean importantes
a la hora de adquirir un producto y/o servicio, pero se sienten mas seguras
comprando calidad, ya que se piensa que estos productos son de mayor

durabilidad y resistencia en el momento de ser utilizados por los usuarios.

Le sigue un 23% donde las personas se inclinan por la economia a la hora de
adquirir o comprar estos servicios, este tipo de comportamientos se ve reflejado
en las personas que siempre estan pensando en la economia interna de su
familia, por asi decirlo en su bolsillo. El servicio con un 17% y la atencion con
un 13.5%, demuestran que son variables para tener en cuenta en el momento

de ofertar un producto y/o servicio.

Con esta pregunta nos podemos dar cuenta que existe un potencial enorme
para poder ofertar y ser mas competitivos dentro del mercado, ya que la
empresa se basa fundamentalmente en la economia de los clientes y la calidad
de los productos, cabe mencionar que el servicio y la atencion se brindan como

un valor agregado dentro de la organizacion.
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6. ¢ Hace cuanto realiz6 su Ultima revision técnica?

1y 3 MESES 4y 7 MESES 8y 12 MESES NUNCA

Hace cuanto realizo su ultima revision tecnica

% 1Y 3MESES m% 4Y 7MESES
% 8Y 12 MESES H % NUNCA

2,8%

| /17,7%

//—32,6%

Esta pregunta nos da a conocer realmente cual es el manejo que las personas

47,0%

Fuente: Autores

le dan a los computadores, se realizo a ciento ochenta y un (181) personas de
las doscientas (200) del total de la muestra, que fueran las que contestaron que

poseian un computador en la primera pregunta.

Esto demuestra que el 47% de las personas nunca le han realizado una
revision técnica a su computador, ya sea por desconocimiento o por falta de

interés del duefio por mantener su equipo en optimas condiciones.

El 32.6% de las personas la realizaron entre un rango de 8 a 12 meses, pero lo
hicieron por alguna falla que presento el equipo y el técnico les recomendo el

mantenimiento.

Esto da una oportunidad para trabajar mas en el servicio que se le presta a las
persona a la hora de entregar el equipo de computo, y recomendarles que se
debe realizar mantenimiento preventivo a los equipos para evitar cualquier falla
gue este pueda presentar, esto tiene que ver con la atencién al cliente que se
debe manejar dentro de la organizacion ya que es el valor agregado al servicio

gue se esta brindando.
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7. ¢, Qué concepto tiene usted del servicio que le prestaron?

BUENO REGULAR MALO

Que concepto tiene usted del servicio que le
prestaron

m% BUENO m% REGULAR % MALO

10,4% \

25,0%

/—64,6%

Fuente: Autores

Esta pregunta se realizo a noventa y seis (96) personas de las doscientas (200)
del total de la muestra, que fueron las que contestaron que si le habian hecho

revision técnica a su equipo.

El 64.6% de las personas encuestadas tienen un concepto bueno sobre el
servicio que les prestaron en el momento de hacerle su respectivo
mantenimiento a su equipo, un 25% sienten que fue regular el trabajo que les
hicieron a sus equipos, pero se conforman con el resultado y solo el 10.4%
sostienen que no les gusto y que no se sienten conformes con el servicio que

les prestaron.

Esto demuestra que las empresas que prestan este servicio no estan muy lejos
de alcanzar la calidad necesaria para obtener una satisfaccion total del cliente y
en esto la empresa AUDIWARE debe trabajar inalcanzablemente para tener

éxito en el nuevo mercado.
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8. ¢Participa usted de seminarios y capacitaciones sobre actualizaciones en
informatica?

Sl NO

Participa us ted de capacitaciones y
seminarios sobre actualizaciones en
inform atica

m % S m % NO

21,5%

78.5%

Fuente: Autores

El 78.5% de las personas encuestadas nunca, o por lo menos, no han tenido la
oportunidad de asistir a una capacitacion o un seminario de informatica, ya sea
por falta de tiempo o simplemente por falta de interés en el tema, muchas de
estas personas son empiricas en el manejo de los computadores y no ven la

necesidad de capacitarse.

El 21.5% de las personas si han recibido capacitacion ya sea en el colegio,

universidad o institutos que brindan estos servicios.
Se tiene una oportunidad muy grande para que las personas entiendan la

necesidad de capacitarse y tomar seminarios de informatica que mas adelante

les ayudaran en su vida laborar y personal.
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3.2.6.1.3. CONCLUSION GENERAL DE LA ENCUESTA.

Con los resultados que arrojaron las encuestas, que se realizaron a 200

personas podemos concluir que:

Existe un gran potencial en el mercado para poder distribuir los productos y
servicios, lo cual la empresa debe tener en cuenta, que se debe prestar un
servicio de muy alta calidad, buscando un ahorro en el bolsillo de sus clientes,
es por esto que la empresa ha adoptado un nuevo paquete de servicios que
satisfaga todas las necesidades de sus compradores, ya que el 100% de los
encuestados no conocen ninguna empresa que preste este tipo de servicio en
la ciudad, lo que ofrece una ventaja competitiva por ser pionera en la

implementacion de este tipo de servicio.

Ademas la encuesta nos arroja un resultado positivo a la hora de incursionar en
el mercado objetivo, ya que muestra que lo que ofrece la empresa, se ha
convertido casi en una necesidad de primera mano, ya sea para trabajar,

estudiar o simplemente por diversion.
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3.3. PRODUCTOS Y SERVICIOS.
Producto
Computadores partes y accesorios servicio técnico y mantenimiento

LA EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL ubicada en la ciudad de Palmira
presenta una gran oportunidad en cuanto a la comercializacién de productos y
servicios debido al auge que se ha venido dando en cuanto a los sistemas
informaticos se refiere y todos los componentes adicionales que se puedan
adquirir de estos, puesto que esta en el area de la tecnologia y la informatica,
ademas que los productos resultan de gran atractivo.

3.3.1. PRECIO.

El precio al cual se lanzard el producto fue establecido con base en las
proyecciones optimista y pesimista de precios al publico en pesos teniendo en
cuenta la inflacion en las mismas condiciones. Se fija el precio (ver paginas
130-131).

De acuerdo con la situacién econdémica del pais y de los clientes potenciales la
empresa Audiware International ofrece precios que permite accesibilidad para
todos sus clientes ademas de la ventaja de precios que permite ser proveedor y

poder manejar precios mas bajos que los de la competencia.

A pesar de la baja competencia que posee la empresa en cuanto a sus
servicios el estudio de mercado posee un direccionamiento que busca
garantizar un posicionamiento a través de tarifas asequibles, las cuales

contribuiran a los objetivos y metas propuestas en el estudio del mercado.

Se debe cobrar adecuadamente por los servicio de apoyo y de alta calidad, asi
como por la satisfaccion de brindar un buen servicio. Nuestra estructura de
rendimiento tiene que coincidir con la estructura de costo para que los salarios
gque pagamos aseguren un buen servicio y el apoyo este balanceados con los

costos que cobramos.
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No se puede basar las ganancias de los servicios y el apoyo, en los precios de
los productos. El mercado no puede aguantar los precios altos ya que el
comprador se siente utilizado, cuando encuentra el mismo producto a un precio
mas bajo en las cadenas de tiendas. A pesar de la I6gica detras de esto, el
mercado no apoya este concepto, por lo tanto debemos asegurarnos que

entregamos y cobramos servicio y apoyo.

Capacitacion, servicio, instalacion, apoyo a redes de trabajo, todo esto debe
estar disponible de inmediato y con precios para venderse y generar una

ganancia.

3.3.2. DISTRIBUCION.

La empresa Audiware International realiza la comercializacion de sus servicios
y productos a través de un punto de venta localizado en el centro de la ciudad

de Palmira.

3.3.3. COMUNICACION.

Para dar a conocer un servicio 0 producto es necesario tener en cuenta los
medios de comunicacion masiva, por lo cual la empresa utiliza los medios

impresos de la ciudad.

3.3.4. PUBLICIDAD Y PROMOCION.

Los medios de difusién que utilizara la empresa para dar a conocer sus

productos y servicios son:
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Prensa: en los periodicos de circulacion que se refieren a la ciudad como
“‘Nuestro diario”, “Palmira hoy”, “el acierto” los cuales llegan a todos los

sectores socio-econdmicos de Palmira.

Dependemos de la publicidad en periddicos como nuestra forma principal de
alcanzar a nuevos compradores. De la misma forma que se cambian las

estrategias, es necesario cambiar la forma en que se promociona.
1. Publicidad

Se debe utilizar la publicidad de los periddicos locales, radio y television

por cable para lanzar la campafa inicial.
2. Folleto para Ventas

La competencia promueve su tienda, no los precios de los catalogos y

descuentos.

3. se debe mejorar radicalmente los esfuerzos de correo directo, llegando a
los clientes establecidos con capacitacion, servicios de apoyo, mejoras
y seminarios.

4. Por ejemplo, es tiempo de trabajar mas de cerca con los medios de
comunicacion locales. Se podrian ofrecer a las estaciones de radio
locales un programa de discusion acerca de tecnologia para la pequefia

empresa.

Las promociones se realizaran en el punto de venta el cual esta ubicado en
zona de clase media y alta con descuentos en todos los productos que ofrece
la empresa, al menos, unos cuatro fines de semana. Son enfocadas en un
100% a resaltar los atributos de los computadores, accesorios y servicios, para

atraer aun mas la atencién de sus consumidores finales.
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3.3.5. POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

Buscamos posicionarnos en el mercado como un producto de alta calidad al
alcance de todas las personas, con un valor agregado especialmente para
aquellas que desean conocer y aprender del mundo de la informética ademas
de obtener todos los beneficios que esta ofrece. Esta es una buena base para
la publicidad introductoria, es decir, no promoverlo como una empresa mas en
el mercado, sino como LA UNICA EMPRESA QUE BRINDA UN PAQUETE DE
SERVICIOS INTEGRALES

Slogan actual:
“UNA EMPRESA CON FUTURO”

Propuesta de Slogan:

“SIEMPRE LOS PRIMERO EN CALIDAD Y SERVICIO”
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3.3.6. FACTORES EXTERNOS.

Para desarrollar el plan de negocio de la empresa Audiware International es de
gran importancia realizar un analisis de los factores externos que pueden
intervenir y afectar de alguna forma el curso del proyecto, los entornos que
forman los factores externos en la actualidad estan en un cambio continuo de
esta manera afectando directamente el sector empresarial asi como en la

economia y el aspecto social de las comunidades.

Antes de llevar a cabo un despliegue documental relacionado con el Andlisis
Externo la empresa Audiware International a partir de los factores planteados,
se hace necesario aclarar que el propdsito de dicho ejercicio es generar un
instrumento de gran importancia en el actual proceso de modernizacion de las
comunidades como la nuestra, que orienta la aplicacion de un diagnostico de
la organizacion, mediante la identificacion y el direccionamiento de algunos
factores enmarcados en un contexto externo.

Lo anterior con el fin de conocer la realidad, establecer la correspondencia
entre sus objetivos y recursos disponibles, la estructura y las demandas
sociales, con miras al mejoramiento de los servicios, de los productos y de la

gestion de la organizacion.

Factores externos aquellos que hacen al entorno de la corporacion y sobre los
cuales ésta no tiene mayor poder para modificar.

De los factores externos mas importantes pueden mencionarse estos:

e Ausencia de politicas econdmicas de largo plazo por parte del Estado.

e Falta de una ética de trabajo con objetivos en la calidad, productividad y
mejora continla por parte de la poblacién. Carencia de una cultura y
disciplina laboral.

e Sistema econdmico que no premia la mejora y la productividad de

ausencia de premios y castigos.
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Instituciones juridicas que no protegen convenientemente los derechos
de propiedad, y en especial los de propiedad intelectual.

Falta de fomento a la Investigacion y Desarrollo por parte del Estado.
Ausencia de una politica educativa destinada a formar individuos con
conocimientos técnico, cientificos y disciplina de trabajo.

Alta participacion del Estado en la economia.

Elevados niveles de proteccionismo externo.

Altos grados de regulacion o reglamentacion de las actividades.

Sistema con fuerte presion sobre el capital y carencias de fomento a la
iniciativa privada.

Falta de inversién en obras publicas.

Falta de buenos sistemas de seguridad.

Ausencia de inversidon en materia de salud.

Sobre estos factores externos si bien una empresa puede no tener capacidad

de modificacion, si puede tenerla los grupos empresarios a través de

asociaciones y fundaciones destinadas a la difusion de ideas, grupos de

presion y las acciones de difusion.

3.3.6.1. ANALISIS DEL ENTORNO.

El entorno que nos rodea tiende afectar los negocios de forma positiva o

negativa por lo cual es importante realizar un estudio detallado de dichas

fuerzas para conocer de qué forma puede afectar a la empresa.

N o ok~ 0w DN RE

Entorno demografico
Entorno econémico
Entorno socio-cultural
Entorno politico
Entorno juridico
Entorno tecnoldgico

Entorno juridico
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Después de realizada el analisis a estos entornos podremos definir cuales
son las fortalezas y oportunidades, las debilidades y amenazas en cuanto a
la macro entornd y la incidencia directa que este puede tener en la empresa
Audiware international y su plan de mercadeo una vez establecido la
organizacion podré crear planes de contingencia que le permita operar de

una forma eficiente y a su vez eficaz.

Al finalizar el andlisis de cada entorno se tomaran en cuenta las variable
con mayor relevancia y se pondran alternativas para la solucién o el
aprovechamiento que se deberdn poner en practica en la empresa
Audiware international para obtener los objetivos propuestos por la

empresa.

Ademas al finalizar cada entorno se hara un cuadro donde se demarcara

estas amenazas y oportunidades.

3.3.6.1.1. ENTORNO DEMOGRAFICO.

Para el estudio de mercado es necesario conocer la demografia de la ciudad
de Palmira, para asi poder realizar una clasificacion de los niveles socio-
economicos existentes, de la cantidad de habitantes de sus edades y del nivel

educativo entre otros.
UBICACION GEOGRAFICA DE PALMIRA.

Palmira esta ubicada en el Valle geografico del Rio Cauca al sur occidente de
Colombia, cerca de Buenaventura principal Puerto sobre el Pacifico
Colombiano. Es la segunda ciudad del Departamento del Valle del Cauca,
limita al Norte con el Municipio del Cerrito, al Este con el Departamento del
Tolima, al Sur con los Municipios de Pradera y Candelaria y al Oeste con las

ciudades de Cali, Yumbo y Vijes.
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El area municipal es de 1.162 Kilometros cuadrados de los cuales 28.79
Kilbmetros cuadrados corresponden a la zona urbana; su temperatura media es

de 23 Grados centigrados y su altura sobre el nivel del mar es de 1,001 metros.

1.7.1- PLANO PERIMETRO URBANG - DIVISION COMUNAL
MUNICIPIO DE PALMIRA

[ cowumas
[ comunaz

COMUNA 3
| comunas
COMUNA §
COMUNAE

[ comunar

Figura # 4 Mapa Palmira

Fuente: camara de comercio de Palmira

ZONAS FRANCAS.

En la jurisdiccion de la ciudad de Palmira estdn ubicadas las dos Zonas
Francas mas importantes del Sur Occidente Colombiano: Zona Franca
Industrial de Bienes y Servicios Palmaseca S.A. y Zona Franca del Pacifico
S.A., creadas como areas especificas sometidas a un régimen especial para
promover el Comercio Exterior ya que facilitan la importacién y exportacion de
mercancias. Estas dos Zonas Francas poseen una adecuada infraestructura y
logistica que les permiten ofrecer al empresario nacional e internacional un

variado grupo de servicios y de ventajas comparativas y competitivas.

CENTROS DE INVESTIGACION.
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Palmira ha sido considerada como la capital agricola de Colombia gracias a la
importancia que ha tenido el desarrollo de esta actividad desde sus origenes y
en este contexto surgen diversos Centros de Investigacion como un apoyo al

desarrollo agricola de la ciudad, son estos:

CORPOICA: Es una Corporacion Mixta de derecho privado sin animo de lucro
creada como parte del proceso de modernizacion del Estado con base en la ley
de ciencia y tecnologia. CORPOICA busca asegurar el desarrollo de una
agricultura sostenible basada en un uso racional de los Recursos Naturales y
del Medio Ambiente, aumentar la competitividad del sector agropecuario y
desarrollar una capacidad cientifica y tecnoldgica que le permita al pais generar
la tecnologia que necesita tener acceso a tecnologia de punta y contar con una
adecuada capacidad para manejarlo.

CENTRO DE INVESTIGACION DE AGRICULTURA TROPICAL - CIAT Es una
organizacion internacional de investigacion agricola sin animo de lucro con

sede en Palmira.

El municipio de Palmira cuenta con una poblacion total de 291.051 habitantes,
(Planeacion Nacional, Unidad de Estadistica) Poblacion AD-HOT Proyectada

Secretaria Departamental.

La poblacion estd compuesta por 140.961 hombres (48.5%) y 150.090 mujeres
(51.5%). La poblaciéon urbana esta compuesta por 241.281 habitantes y la rural
por 49.770.

Palmira esta dividida en siete (7) comunas urbanas con 135 Barrios y nueve (9)

comunas rurales con 32 corregimientos.

Estos datos seran utilizados para determinar el mercado potencial en nuestro

estudio de mercado para la empresa Audiware international.

Poblacién por zona: como se pude observar en la tabla el mayor nimero de
habitantes tanto como en el pais, el valle y Palmira se encuentran
concentrados en las cabeceras el cual equivaldria al 80% asi que la poblacion

restante equivalente al 20% se encuentra ubicada en el resto del area.
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COLOMBIAPROYECCIONES DE POBLACION DEPARTAMENTALES POR AREA
2005 — 2008
A junio 30
POBLACION TOTAL POBLACION CABECERA POBLACION RESTO |

d Cadigo Departamento | 2005 2006 2007 2008 2005 2006 2007 2008 2005 2006 2007 2008
epartamento

Valle del
76 Cauca 4161.425 4204972 4248913 4.293.230| 3.593.410 3.637.483 3.681.446 3.725.366| 568.015  567.489  567.467  567.864
76 Palmira 284470  286.355  288.382 290442 | 228122 229635 231261  232.914 56.348 56.720 57.121 57.528

Total
00 Nacional 42.888.592 43.405.387 43.926.034 44.450.260 | 31.890.892 32.399.518 32.902.074 33.402.146 | 10.997.700 11.005.869 11.023.960 11.048.114

Tabla # 3 poblacién
Colombia valle y

Palmira en la cabecera

y resto
Fuente: Dane
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Grafico # 1 poblacion por
Fuente: dane
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Poblacién por género: Segun los datos estadisticos en el pais hay mas
mujeres que hombres estas superando la poblacién masculina por un poco

mas del 50% de la poblacion.

GRUPO DE EDAD HOMBRES % MUJERES % TOTAL

0-1 2318 51,1 2230 49,0 4548
1-4 11361 50,6 11096 49,4 22459
5-9 14079 50,5 13788 49,5 27867
10-14 14701 49,9 14753 50,1 29454
15-19 13096 47,3 14601 52,7 27697
20-24 13668 46,7 15602 53,3 29270
25-29 13309 46,9 15086 53,1 28395
30-34 12119 47,7 13297 52,3 25416
35-39 9461 46,9 10703 53,1 20164
40-44 8073 48,7 8488 51,3 16561
45-49 6470 48,5 6882 51,5 13352
50-54 5784 48,2 6214 51,8 11998
55-59 4435 47,8 4837 52,2 9272
60-64 4215 48,5 4473 51,5 8688
65-69 2879 48,4 3067 51,6 5946
70-74 2123 48,2 2280 51,8 4403
750"+ 2510 45,1 3054 54,9 5564
TOTAL 142215 48,3 152390 51,7 294805

LAS PROYECCIONES DE POBLACION PARA EL ANO 2006, FUENTE DANE
PROYECTAN UN 48% DE LA POBLACION HOMBRES Y EL 52% MUJERES

Tabla # 4 poblacién por grupo de edad y genero
Fuente: anuario estadistico Palmira

Segun estadisticas proyectadas para la poblacion de la ciudad de Palmira se
calcula que 232.297 personas habitan en los barrios clasificados segun los
niveles socioeconémicos 2, 3, 4 y 5, representando el 78.7% de la poblacion
total del Municipio, porcentaje en el cual se encuentra incluido el mercado
potencial de la empresa Audiware International.

Segun datos del DANE, el departamento del Valle del Cauca ha tenido una
tasa de crecimiento quinguenal del 1,56%, teniendo en cuenta que la ciudad de
Palmira se encuentra ubicada en este departamento se afirma que su
poblacién ha crecido paulatinamente, lo que significa que en el ambito
econdmico tanto la demanda como la oferta de bienes y servicios han
incrementado en igual proporcion con la poblacion, lo que para el sector
comercial en este caso el mercado potencial de la empresa Audiware

International se presenta beneficioso para el desarrollo de su actividad.
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3.3.6.1.1.1. VOLUMEN DE POBLACION POR EDADES.

De acuerdo con el siguiente grafico poblacional por rango de edades, la

segmentacion del mercado de la empresa Audiware International, son personas

gue a partir de los 12 afios y hasta los 64 afos tienen capacidad de tomar una

decision de compra

Pirdmide Poblacional por Rango de Edad.

20.000 15.000 0000 5.000

POELACION

5000

10.000

13000 20.000

O HOMB RES
O N ERES

Grafico # 2 pirdmide poblacional rango de edades

Fuente: anuario estadistico Palmira
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MERCADO POTENCIAL POR ESTRATO.

MERCADO POTENCIAL POR ESTRATO

estrato 4 €strato 5
14% 2%

estrato 2y3
84%

TOTAL DE PERSONAS ESTRATOS 2,3,4Y 5 232.297

O estrato 2y3 O estrato 4 M estrato 5

Grafico # 3 mercado potencial por estrato

Fuente: anuario estadistico Palmira
3.3.6.1.1.2. MERCADO REAL DE LA EMPRESA

La empresa por estar ubicada en la ciudad de Palmira se sobreentiende que su
alcance seria esta misma, es decir 232.297 habitantes que son los que poseen
la capacidad de compra. El mercado con el que cuenta en estos momentos la

empresa como clientes de la misma se determina de la siguiente manera:

Se reciben 35 visitas diarias promedio, de las cuales 28 de las visitas compran
en el establecimiento, esto quiere decir que en promedio la empresa vende a

700 personas mensuales o en su equivalencia a 8400 clientes anuales.
3.3.6.1.1.3. SELECCION DEL MERCADO POTENCIAL.

De los 232.297 habitantes de la ciudad de Palmira, muestro mercado meta

comprende a 195.129 personas que se encuentran en los estratos dos y tres.
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3.3.6.1.1.4. SITUACION DE MORTALIDAD EN EL MUNICIPIO DE PALMIRA-

VALLE 2006.

Las caracteristicas de la situacion de mortalidad en el municipio para el afio

2006 fue suministrada por la secretaria de salud Departamental, en la cual se

tuvo encuentra las muertes de personas con antecedentes de residencia en el

municipio de Palmira.

GRUPO DE NUMERO

EDADES DEFUNCIONES POBLACION TASA
<1 57 3605 15,8
1-4 14 22484 0,6
5-9 5 26505 0,2
10-14 10 23689 0,4
15-19 43 24480 1,8
20-24 46 25836 1,8
25-29 61 24236 2,5
30-34 60 25553 2,3
35-39 67 24733 2,7
40-44 65 22047 2,9
45-49 67 17357 3,9
50-54 84 14045 6,0
55-59 88 11060 8,0
60-64 118 9579 12,3
65-69 152 6976 21,8
70Y + 788 11954 65,9
TOTAL 1725 294135 5,9

Tabla # 5 tasa de mortalidad por grupo de edad
Fuente: anuario estadistico Palmira

DEMOGRAFICO Alta | media | baja
Amenazas
Poco nivel de ingresos X
Alta migracién a otras ciudades X
Diversidad étnica y cultural de la poblacion X
Tasa de mortalidad X
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oportunidades

Crecimiento demografico X
Desplazamiento de la poblacion rural a la zona urbana X
Aumento en el nivel de escolaridad X

Tabla # 6 entorno demografico
Fuente: autores

3.3.6.1.2. ENTORNO ECONOMICO.

Mediante la formulacion de la politica econOmica, social, ambiental y los
lineamientos generales a nivel nacional y regional, a través de la planeacion
concertada, la concrecion de planes sectoriales de acuerdo con las demandas,
necesidades y expectativas de la comunidad, se puede observar la existencia
de un Estado planificador cuya meta ha sido la de asegurar el uso eficiente de

los recursos y el desempefio adecuado de las funciones de las entidades.

3.3.6.1.2.1. PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB). **

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB): Es el valor total de los bienes y
servicios producidos en el territorio de un pais en un periodo determinado, libre
de duplicaciones. Se puede obtener mediante la diferencia entre el valor bruto
de produccion y los bienes y servicios consumidos durante el propio proceso

productivo, a precios comprador (consumo intermedio). Esta variable se puede

”INTERNET, DANE, www.dane.gov.co
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obtener también en términos netos al deducirle al PIB el valor agregado y el

consumo de capital fijo de los bienes de capital utilizados en la produccion.

PRODUCTO INTERNO BRUTO A PRECIOS CONSTANTES: Es el valor del
producto interno bruto medido a precios de un afio base. Se le define como el
producto que se obtiene en cada ejercicio eliminando las variaciones de los
precios al evaluarse cada uno de los productos y servicios prestados, por el
precio de un afo de referencia al que se le denomina afio base, mismo que es
definido por el Sistema de Cuentas Nacionales de México. El producto a
precios constantes es conocido también como "producto real" y resulta de tanta
utilidad como su medicién a precios corrientes, pues mientras que el primero
permite el analisis de la evolucion real de la produccion y de los flujos de
bienes y servicios, el producto a precios corrientes aporta informacién sobre

flujos de tipo monetario.

PRODUCTO INTERNO BRUTO A PRECIOS CORRIENTES: EI producto
interno bruto (PIB) es la suma de los valores monetarios de los bienes y
servicios producidos en un pais durante un ejercicio; es un valor libre de
duplicaciones que corresponde a la suma del valor agregado que se genera
durante un ejercicio, en todas las actividades de la economia. Asimismo, se
define como la diferencia entre el valor bruto de la produccion menos el valor
de los bienes y servicios (consumo intermedio) que se usan en el proceso
productivo; su calculo toma como referencia los precios de los bienes y

servicios vigentes en cada afio, a los que se les denomina precios corrientes.

Durante el afio 2007, el PIB present6é un crecimiento de 7,62 por ciento, sin
incluir cultivos ilicitos. Con este producto, el incremento fue de 7,52 por ciento.
Durante el cuarto trimestre del mismo afio, la economia aumenté en 8,14 por

ciento, con ilicitos, y 8,24 por ciento, sin ilicitos

Durante el afio 2007 la economia colombiana crecié en 7,62% sin cultivos
ilicitos respecto al afio 2006. Con cultivos ilicitos, el PIB aumenté en 7,52%

respecto al mismo periodo.
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Cuadro 1
Evolucion de la economia colombiana
2000 - 2007

Variacion porcentual (%)
Sin Cultivos  Con Cultivos

Anos

licitos llicitos
2000 2.95 2,92
2001 1.66 1,47
2002 2.26 1,93
2003 4,01 3,86
2004 4,96 4 .87
2005 4,74 4,72
2006 6,96 6,84
2007 7.62 [RY

FUENTE: DAMNE - Direccion de Sintesis y Cusntas Macionales

Tabla#7 PIB
Fuente: Dane

El crecimiento de 7,62% observado de la economia colombiana sin cultivos
ilicitos durante el afio 2007, fue mayor al de 2006 en el cual se registr0 una
variacion de 6,96%.

En los afios anteriores las variaciones del PIB fueron: 2,95% en 2000, 1,66%
en 2001, 2,26% en 2002, 4,01% en 2003, 4,96% en 2004 y 4,74% en 2005.

En este resultado, el valor agregado del sector agropecuario, silvicultura, caza
y pesca aumento6 en 3,18% sin cultivos ilicitos.

Incluyendo los cultivos ilicitos, el crecimiento del sector fue de 2,58%.

Comportamiento anual.

Al examinar el comportamiento del sector durante el periodo acumulado (Enero
a Diciembre) de 2007, se observé un crecimiento de 10,40% respecto al mismo
periodo del 2006. Este aumento se explica por el incremento de los servicios
de comercio en 12,31%, de los servicios de reparacion de vehiculos

automotores en 4,96% y de los servicios de hoteleria y restaurante en 5,68%.
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Grafico 11
Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles
Variacion acumulada 2007 / 2008
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Grafico # 4 comportamiento anual del sector
Fuente: Dane

Comportamiento trimestral.

En el cuarto trimestre de 2007 este sector presentd un crecimiento de 9,36%,
explicado por el aumento de la produccion de comercio en 10,84%, de los
servicios de reparacion de vehiculos automotores en 3,71% y de los servicios
de hoteleria y restaurante en 6,26%, todos comparados con el mismo periodo

del afio anterior.
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Grafico 12
Comercio, restaurantes y hoteles
1994 /1-2007 7 IV
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Grafico # 5 comportamiento trimestral del sector
Fuente: Dane

Al analizar el comportamiento del cuarto trimestre de 2007 respecto al trimestre
inmediatamente anterior, se observo un aumento del valor agregado en 1,96%,
explicado por un crecimiento de comercio en 1,67%, de servicios de reparacion
de vehiculos automotores en 1,38% y de servicios de hoteleria y restaurante en
3,47%.

Indice de Precios al Consumidor - Marzo de 2008
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IPC. Variacion mensual.
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Grafico # 6 IPC variacion mensual
Fuente: Dane

Vivienda, con el 1,14 por ciento y salud, con el 0,94 fueron los grupos con
mayor crecimiento; educacién, con 0,01 por ciento tuvo la variacion mas baja.
En el mes de marzo de 2008, el indice de Precios al Consumidor se ubico en
0,81 por ciento, cifra inferior en 0,40 en comparacion con el registrado en el
mismo mes de 2007, cuando lleg6 a 1,21 por ciento. Entre enero y marzo 2008,

registré una variacion de 3,41 por ciento

3.3.6.1.2.2. INFLACION.™

Es uno de los accidentes econdmicos, que consisten en una disminucion del
valor del dinero debido al alza de los precios, los cuales pueden tener dicha
alza por dos razones: en primer lugar, porque la demanda es superior a la
oferta y en segundo lugar, porque los costos de produccién crecen y las
empresas para evitar que las utilidades disminuyan, suben los precios de venta
(inflacién por costos).

La inflacion esta relacionada con el IPC (indice de precios del consumidor) y el
IPP (indice de precios del productor), medidas estadisticas utilizadas por el
gobierno para regular y controlar las variaciones en los precios. El IPC en el
afio 2.006 fue de 4.48% y para el afio 2.007 esta proyectada en 4.3% y el IPP
del 2.006 fue de 5.66% y para el afio 2007 esta proyectado en 4.9%20. Esto

®Anuario Estadistico de Palmira 2_006.mht
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representa una ventaja para la organizacion pues lo anterior indica que el valor
del dinero aumenta en manos de los consumidores, lo cual posibilita la compra
de productos, pues los ingresos podran cubrir muchos méas gastos. Ademas el
IPP favorece a los productos en la compra, permitiendo que este aspecto se
convierta en una oportunidad para los competidores del sector, lo cual

contribuye con el posicionamiento de los productos de la empresa.
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Grafico # 7 inflacion y metas
Fuente: Dane

3.3.6.1.2.3. ADMINISTRACION MUNICIPAL DE PALMIRA.*

La administracion municipal de Palmira en busca de la reactivaciéon econémica
de la ciudad ha orientado sus politicas a mejorar econdmicamente el municipio
brindando oportunidades para la creaciéon de nuevas compafhias y beneficios
gue puedan aprovechar las empresas medianas y las micro, con el objetivo de
incentivar a su vez la generacion de empleo. Las politicas mas importantes y
prioritarias son:

. Motivar la fundaciéon de nuevas MIPYMES en la ciudad, a través de
condiciones favorables y excepciones tributarias.

» Realizar doce (12) programas de capacitacion encaminados a la creaciéon de
nuevas unidades de negocios en el Municipio, para ochocientas (800) personas

con unidades productivas establecidas o personas con iniciativa empresarial.

Anuario Estadistico de Palmira 2_006.mht
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* Fortalecer en el cuatrienio ochenta (80) unidades de negocios y crear
cincuenta (50) nuevas microempresas de los sectores comercial, industrial y de

servicios.

3.3.6.1.2.4. TENDENCIA DEL EMPLEO.

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA'Y DESEMPLEO DE PALMIRA 1994-

2004.

ARO POBLACION POBLACION ™ PE| POBLACION POBLACION

TOTAL PET PEA DESOCUPADA OCUPADA
1994 251.700 175.023 | 31.990 | 8 143.033 2.559 29.431
1997 263.585 189.781 | 39.903 12 148.878 4.788 35.115
2000 275.628 206.721 | 39.072 | 16,7 167.649 6.525 32.547
2003 287.261 197.954 | 38.230 | 16,5 159.724 6.308 31.922
2004 291.053 213.632 | 40.292 | 19,2 173.340 7.736 32.556

FUENTE: DANE, ESTUDIO SOCIOECONOMICO DEL MUNICIPIO DE PALMIRA, ESTUDIO DE GRADO
UNIVERSIDAD NACIONAL “DETERMINACION DE FACTORES DE COMPETITIVIDAD REAL Y POTENCIAL DEL
MUNICIPIO DE PALMIRA”

PT: Poblacién Total PET: Poblacion en edad de trabajar (18-65)
PEI: Poblacion econémicamente inactiva PEA: Poblacién econémicamente Activa

TD: Tasa de desempleo; promedio anual

Tabla # 8 tasa de desempleo
Fuente: Dane

Disminuy¢ la tasa de desempleo durante el 2007.

La tasa de desempleo durante el afio 2007 disminuyd en 0.9% en relacion al

2006, al pasar de 12% a 11.1% respectivamente.

El Dane publicé que el desempleo del afio 2006 al 2007 presentd una
disminucién en 0.9%, con lo cual en el pais hay 167.000 desocupados menos
gue en el afio 2006. Sin embargo, el subempleo si ha presentado un
incremento. Del 2006 al 2007 el subempleo subjetivo o personas trabajando

bajo condiciones informales se incrementaron en 4.5%.
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Ibagué fue la ciudad con el indice mas alto de desempleo con una tasa de
15.7% y Bucaramanga la ciudad con el indice mas bajo de 9.7%, mientras en

Bogoté este indice fue de 10.5%.

En el trimestre mévil diciembre 2007 — febrero 2008, la Tasa Global del
Participacion del total nacional fue 57,6%, la de ocupacién 50,9% y la de
desempleo 11,7%. En las cabeceras se registré6 una tasa de desempleo de
12,7% y para la zona rural de 8,3%. En el total de las 13 &reas la Tasa Global
del Participacion fue 61,1%, la de ocupacion 53,8% y la de desempleo 11,8%.
La ciudad con mayor desempleo para el trimestre moévil diciembre 2007 —
febrero 2008 fue Ibagué (19,1%) y la de menor desempleo fue Bucaramanga
(10,0%) La ramas de actividad que mayor participacion registraron en la
ocupacion del total nacional fueron comercio, restaurantes y hoteles; servicios
comunales, sociales y personales y agricultura, pesca, ganaderia, caza y
silvicultura (64,5%) y en el total de las 13 areas fueron las ramas comercio,
restaurantes y hoteles; servicios comunales, sociales y personales y la industria
Manufacturera (71,0%) En el trimestre movil diciembre 2007 — febrero 2008, la
poblacién inactiva en el total nacional se dedicO principalmente a oficios del
hogar (45,9%).

Mensual febrero 2008.
En febrero de 2008, en el nivel nacional, la Tasa Global de Participacion, fue
58,5%, la Tasa de Ocupacion fue 51,5%, y la tasa de desempleo, fue de

12,0%. En el Total de las 13 areas, la Tasa Global de Participacion del mes de

febrero fue 61,9% la de ocupacién 54,1%, y la de desempleo, fue 12,7%

113



Tasa Global de Participacion, Ocupacion y Desempleo
Total Nacional
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3.3.6.1.2.5. APOYO DE INSTITUCIONES GUBERNAMENTALES.*

(Fondo emprender - Micro créditos, Banco Agrario)

El Gobierno Nacional dentro de sus politicas econémicas se ha orientado a
estimular las iniciativas empresariales, a través de entidades e instituciones
educativas publicas como el Sena (Servicio Nacional de Aprendizaje). Mediante
el cual se ha desarrollado un programa denominado "Fondo Emprender”, el
cual brinda apoyo Técnico, econdémico y de capacitacion a los joévenes
emprendedores que presenten una idea de negocio documentada.

El alcalde de la ciudad de Palmira Dr. Adolfo Castro dentro de su plan de
gobierno tiene como propositos: 1. Establecer una plataforma de desarrollo
competitivo en el Municipio, para aprovechar las oportunidades que
representan los tratados de libre comercio (ALCA, TLC, ATPDEA), y 2. Crear,
implementar y dotar el centro de desarrollo empresarial, las estrategias para
lograr estos objetivos se han planteado asi: 1. Realizar procesos de formacion
y capacitacion al talento humano Palmirefio para la consolidacion de nuevas
empresas, 2. Disefar estrategias de competitividad para fortalecer las
MIPYMES de la ciudad y desarrollar proyectos de inversion para la generacion
de nuevas unidades de negocios24.

A través del Banco Agrario se pueden adquirir micro créditos para la creacion y
fortalecimiento empresarial hasta por $ 9'500.000.00, y otras entidades

privadas estan apoyando las MIPYMES.

ECONOMICO Alta | media | baja
Amenazas
Aumento en el costo de vida X

Aumento en los impuestos e inflacion y no en el salario | X

oportunidades

Aumento de personas laborando X

A mayor escolaridad mayor el nivel de ingresos X
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Administracion municipal X

Entidades de apoyo gubernamental X

Tabla # 9 entorno econdémico

Fuente: autores

3.3.6.1.3. ENTORNO SOCIO-CULTURAL.

Para mantener relaciones armonicas entre las instituciones y la poblacion civil,
las organizaciones deben conocer y responder a las necesidades cambiantes
de la poblacion, las cuales determinan sus demandas. De alli el requerimiento
de conocer el nivel de desempefio en el que se desenvuelve el de lo social
respecto al que hacer de la empresa Audiware International.

Es fundamental en este caso, el analisis de determinadas variables y
situaciones que intervienen e influyen en la calidad de la estructura social del
municipio de Palmira, tales como la situacion orden publico, la inseguridad
social, el crecimiento poblacional, la esperanza de vida, el nivel educativo, la
politica de vivienda, los programas de seguridad social del estado, la
composicion de la fuerza laboral, la crisis de valores, la cultura organizacional y

la responsabilidad social, entre otras.

Su importancias es tal en la época actual que muchos proyectos considerados
inicialmente como exitosos fracasan si no se comprenden, aprecian o analizan
los valores y el comportamiento de la poblacion que circunda a la organizacion,

bien sea como cliente o usuario, proveedor, trabajador o simplemente vecino.
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MATRICLLA PORNVEL POR SECTOR PORZONA
NWVEL URBANO RURAL TOTAL TOTAL NO N
OFICIAL | NOOFICIAL | SUBSIDIADA| OFICIAL | NO OFICIAL OFICIAL OFICIAL

PREJAROIN 43 51 0 0 B 48 @4 1082
JARCIN 164 1102 0 0 46 164 1148 1312
TRANSICION 206 1123 0 663 163 3468 1286 4754
BASICAPRIMARIA 19182 4315 30 4777 884 2339 5120 20055
BASICASECUNDARIA | 16440 4639 412 1467 631 18348 5270 23618
MEDIA 5050 2473 208 A6 193 5503 256 8460
TOTALES 43937 14,603 1.000 6733 1950 51.670 16.553 | 68.223

FUENTE: SECRETARIA DE EDUCACION

Tabla # 10 matricula por nivel por zona
Fuente: secretaria de educacion Palmira

Las variables que se tendran en cuenta para el analisis del entorno socio-

cultural seran: Nivel de empleo / desempleo, educacion, religion, costumbres,

valores entre otros. Estos factores facilitan a los autores del proyecto conocer

las preferencias, los gustos, los intereses, comportamiento y valores de la

poblacién, que influyen en la decision de compra.

3.3.6.1.3.1. DELINCUENCIA.

El estudio de esta variable implica los aspectos relacionados con la

delincuencia, los cuales estan conformados por los diferentes actos delictivos

gue se realizan en un periodo determinado.
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NUMERO Y TIPO DE DELITOS COMETIDOS ANO 20086.

Homicidio comun 242
Muerte accidente de transito 26
Lesion comun 109
Lesion accidente de transito 38
Hurto persona 240
Hurto residencias 79
Hurto comercio 115
Pirateria 8
Hurto carro 32
Hurto moto 150

Tabla # 11 diferente tipo de delitos
Fuente: anuario estadistico Palmira

3.3.6.1.3.2. EDUCACION.

SOCIO-CULTURAL Alta | media | baja
Amenazas
Incremento en la delincuencia X
Falta de cultura sobre la informéatica y su necesidad X
oportunidades

Cultura de consumo de productos informaticos dado el | X

auge que existe

Aumento en el indice de escolaridad X

Tabla # 12 entorno socio-cultural

Fuente: autores
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3.3.6.1.4. ENTORNO JURIDICO.

Esta constituido por todas las normas que influyen directa o indirectamente en
la empresa, ya sea con el fin de dar proteccion o imponer restricciones.
Ademas, se sabe que toda la organizacion necesita del derecho para su

funcionamiento interno y sus relaciones externas.

Las normas juridicas que inciden en la empresa son de diferente indole, las hay
de caracter comercial, penal, laboral, civil, fiscal, originarias de la misma
constitucion politica y otras especiales, segun la actividad a que se dedica la
empresa. La Constitucion Nacional garantiza la libertad de empresa y la
iniciativa privada dentro de los limites del bien comdn, pero la direccién general
de la economia estard a cargo del Estado, pudiendo intervenir, expropiar e
indemnizar. Se trata de identificar la incidencia que tiene la Constitucion
Nacional en el desarrollo de la actividad de empresa. La Legislacion Comercial
basica que incide en el comportamiento de la empresa. El nuevo Cdédigo de
Comercio sirve de marco juridico en la actividad comercial. El Decreto Ley 410

de 1971 establece claramente:

"Los comerciantes y los asuntos mercantiles se regiran por las disposiciones de
la ley comercial, y los casos no regulados expresamente en ellos seran
decididos por analogia de sus normas. En las cuestiones comerciales que no
pudieran regularse conforme a la anterior, se aplicaran las disposiciones de la

Legislacion Civil".

El nuevo Codigo de Comercio consta de seis libros que tratan respectivamente

de Libro Primero: De los comerciantes y de los asuntos de comercio.
Libro Segundo: De las sociedades comerciales.

Libro Tercero: De los bienes mercantiles.

Libro Cuarto: De los contratos y obligaciones mercantiles.

Libro Quinto: Todo lo relacionado con la navegacion.

Libro Sexto: Procedimientos.
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Es fundamental tener en cuenta la legislacién relacionada con los procesos

concordatarios, si la empresa esta o tiende a estar en esa situacion.

La legislacion Laboral de mayor incidencia en la gestion de la empresa. El
marco juridico utilizado es el Cdédigo Sustantivo del Trabajo que contiene
normas. "... que tienen la finalidad de lograr justicia en las relaciones que
surgen entre el patrono y trabajadores dentro de un espiritu de coordinacién
econdémica y equilibrio social" (Articulo 1, C.S.T).

El cédigo define el concepto de trabajo, las clases de contrato, sus elementos
esenciales, el derecho de asociacion del trabajador, los tipos de sindicatos y las
prerrogativas concedidas a quienes los dirigen ; establece el derecho a la

huelga y los tribunales de arbitramiento.

La Legislacion Penal que se establece en el Cédigo Penal y algunas de sus
normas regulan el comportamiento de los comerciantes e imponen sanciones
penales a delitos como : alteracion y modificacion de calidad, cantidad, peso o
medida, panico econémico, dafio en materia prima y productor agropecuario e
industrial ; usurpacién de marcas patentes, uso ilegitimo de patentes ;
exportacion ficticia, dafios en los recursos naturales, contaminacion ambiental,
violacion de la libertad de trabajo ; violacion de los derechos de reunion y
asociacion. La Legislacion Civil fundamental que regula el comportamiento de
la empresa en estudio. La Legislacion Fiscal establece el sistema tributario en
el pais. Esta legislacion es objeto de continuas referencias ocasionadas por las
crecientes dificultades fiscales y en el manejo de la politica econémica. Son
varios los decretos en los cuales se establecen las diferentes tasas de
tributacion de las empresas. Las mas reciente reforma tributaria esta contenida
en el decreto ley 75 de 1986.

Es importante analizar la incidencia que tiene en la empresa lo exigido

legalmente en relacién con:

El impuesto a la Renta - La Retencion en la Fuente - El Impuesto al Valor
Agregado, IVA - Los impuestos Municipales de Industria y Comercio - El

Impuesto Predial y Complementarios.
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Legislacion Especial: que comprende las normas y reglamentaciones
especiales que regulan el comportamiento y el desempefio de las diferentes
organizaciones de produccion de bienes y servicios en general y
especificamente segun su naturaleza, actividad y tamafio. Estas normas
emanan de los diferentes Ministerios o0 de las instancias administrativas

gubernamentales a nivel local, regional y nacional.

3.3.6.1.41. LA INNOVACION TECNOLOGICA COMO UN RECTO
EMPRESARIAL MIPYME.

Con ocasion de la expedicion del Documento CONPES 3.484 -"Politica
nacional para la transformacién productiva y la promocién de las Micro,
Pequefias y Medianas Empresas: Un esfuerzo publico - privado”, expedido por
el gobierno nacional el pasado 13 de agosto de 2.007, es pertinente reflexionar
sobre el papel de los MIPYMES (Micro, pequefias y medianas empresas) frente
al proceso de formacion y desarrollo de su capacidad innovadora con el
propdsito de insertarse convenientemente en el nuevo escenario econémico de
globalizacion, muy especialmente cuando los mercados se liberalizan

aceleradamente y los procesos de competencia se tornan mas aguerridos.

3.3.6.1.4.2. LA CONSTITUCION NACIONAL DE COLOMBIA.*®

Garantiza la libertad de empresa y de iniciativa privada, dentro de los limites

del bien coman. De lo contrario el Estado podra intervenir y expropiar.
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3.3.6.1.4.3. LA LEGISLACION COMERCIAL.Y

Determina el comportamiento del ente social, contiene las normas que regulan

a los comerciantes, sociedades y actividades comerciales.

3.3.6.1.4.4. LA LEGISLACION LABORAL.'®

Reforma laboral Ley 789 de 2.002, por la cual se dictan normas para apoyar el
empleo y ampliar la proteccion social y se modifican algunos articulos del
Cddigo Sustantivo de Trabajo.

3.3.6.1.4.5. LA LEY 905 DE AGOSTO 02 DE 2.004."

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2.000, sobre la promocion de
desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa Colombiana y se dictan
otras disposiciones.

La regulacion nacional puede llegar a convertirse en una herramienta util y de
proteccion de las empresas contra la competencia desleal y el acceso a nuevos
mercados, de otra parte podria también constituir un obstaculo para la creacion
de nuevas empresas especialmente en lo que se refiere a las normas
tributarias.

En cada uno de los procesos que implican la se tendra en cuenta la regulacion
existente a fin de actuar conforme a la ley por medio de la aplicacién de la
norma en su mayor extension, en la actualidad se esta revisando la diferente

normatividad que afectara de alguna forma la operacion de la empresa.
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JURIDICO Alta | media | baja
Amenazas

Creacion de nuevas leyes que puedan afectar la empresa X

oportunidades

Creacion de leyes para beneficio de la pequefia y X

mediana empresa

Ley 905 de 2004 X

Tabla # 13 Entorno juridico
Fuente: autores

3.3.6.1.5. ENTORNO POLITICO.

Este es uno de los entornos mas variables debido a que esta determinado por
las politicas econdmicas nacionales e internacionales, las cuales dependen del
gobierno y de las actividades legislativas del Congreso de la Republica. Las
pequefias, medianas y micro empresas se ven afectadas de forma directa o
indirecta tanto por las politicas del gobierno nacional como por las del gobierno
municipal.

En el caso del Municipio de Palmira el actual Alcalde Dr. Adolfo Castro
Gonzalez, ha propuesto dentro de su plan de gobierno estrategias dirigidas a
incentivar la creacion de nuevas empresas, con el propdésito de alcanzar un
mayor crecimiento econdmico para el Municipio dentro de las cuales se
encuentran:

Un analisis de la situacion politica a nivel nacional y regional y su incidencia en
el desarrollo de la empresa. Una caracterizacion de la estabilidad politica del

sistema y de la tendencia ideol6gica del Gobierno.
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Una descripcion y andlisis de las politicas institucionales del Estado y sus
Instituciones, que de una u otra manera tienen que ver con las actividades de la
empresa.

Un andlisis de la relaciéon de poder establecida por el juego politico de grupos,
partida y movimientos politicos a nivel nacional, regional y local, ubicando el
posicionamiento de la empresa en este contexto.

Un andlisis de los gremios y grupos de presién, que influyen o intervienen

activamente en las actividades de la empresa.

3.3.6.1.5.1. ESTIMULAR LA CREACION DE MIPYMES.

Estimular la creaciéon de MIPYMES, Famiempresas, Empresas asociativas de
Trabajo, Cooperativas de trabajo asociado, Empresas comunitarias, pequefia y

mediana del sector industrial y comercial para la creacién de empleo.

3.3.6.1.5.2. POLITICAS DE AYUDA A MICROEMPRESAS.

Concertar con la Camara de Comercio y FENALCO la forma de crear las
condiciones necesarias para el desarrollo de pequefias, medianas y grandes
empresas que se creen en el Municipio, solicitando asesoria a través de la
Camara de Comercio y FUNPRESOQV, con el fin de acceder a posibilidades de
crédito PROPUESTAS DEL GOBIERNO MUNICIPAL.

POLITICO Alta | media | baja
Amenazas
Creacién de nuevas leyes que puedan afectar la empresa X
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oportunidades

Creacion de leyes para beneficio de la pequefia y X

mediana empresa

Estimulacion del gobierno regional a la creacion de X
mipymes
Propuestas del gobierno municipal X

Tabla # 14 Entorno politico

Fuente: autores

3.3.6.1.6. ENTORNO TECNOLOGICO.

Uno de los aspectos imprescindibles en el andlisis de los factores externos en
relacion con el aspecto tecnolégico tiene que ver con el conocimiento del
avance, desarrollo de las telecomunicaciones, modernizacion e innovacion
técnica y tecnoldgica, automatizacion de la informacion y en especial de sus

aplicaciones en la entidad.

Efectuar una revision de las politicas de cambio que soportan la produccion y
los servicios, establecer la utilidad de la tecnologia de punta, la conexion a
Internet, la automatizacion de los procesos, los factores fisicos y ambientales,
la inversion en investigacion y desarrollos basicos, la innovacién en disefios y
la tecnologia de los servicios o productos, hace de la Empresa Audiware
International una entidad que en relacion con el entorno tecnolégico conlleva un
aporte significativo que va desde lo pedagdgico hasta lo practico en el campo

profesional.

Las inversiones en tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC) se
han convertido, tanto para las grandes como para las pequefias empresas, en
un factor clave de competitividad frente a las exigencias de una economia

globalizada.

125



En los paises industrializados el 20% de las Pymes invierte en TIC, mientras
gue en Colombia, solo el 2% ha considerado que para elevar sus niveles de
competitividad es indispensable invertir en tecnologia.

El rezago de las Pymes en el campo tecnolégico es significativo. Segun IDC,
las grandes empresas, es decir menos del 5% del universo empresarial
colombiano, participan con el 70% de la inversion en tecnologias de
informacion (el 80 % son compafiias multinacionales), mientras que las Pymes

sélo invierten el 30%.

En la media en que las empresas compiten para moverse a la siguiente fase de
desarrollo, es la tecnologia la que marca la diferencia, La convergencia de
datos, voz y video es un factor constante dentro de este escenario. Para los
paises que quieren sobresalir a nivel global, la tecnologia, y especial la red,
puede entregarles la ventaja que necesitan.

Por esta razén, la inversibn en TIC es un factor critico para participar
competitivamente en la economia global. Ya no es tema de debate si la
economia global se convertira en un sistema en red o no. La gran mayoria de
las industrias adoptan cada vez mas procesos comerciales bajo este modelo v

las pymes colombianas no pueden ser la excepcion.

3.3.6.1.6.1. EVOLUCION TECNOLOGICA DE LOS EQUIPOS QUE
REQUIERA LA EMPRESA.

Un analisis comparativo de las diferentes tecnologias disponibles en el
mercado, en cada uno de los procesos productivos y administrativos,
relacionados con la actividad de la empresa, sefialando sus principales
caracteristicas, ventajas y/o desventajas, origen e identificacion de sus

productores o proveedores y precios estimados.
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Una identificacion de las tendencias de desarrollo tecnolégico en los procesos
mencionados, obteniendo el maximo de informacién posible, sefialada en el

punto anterior.

El analisis debe llevar a contrastar por procesos lo siguiente: La tecnologia mas
avanzada a nivel del mercado internacional. La tecnologia mas avanzada
utilizada por los competidores, El nivel de desarrollo tecnoldgico alcanzado en
el ambito en que opera la empresa relacionado con su actividad, y El nivel de
desarrollo tecnoldgico de la empresa.

Para ello se debe tener una visién clara de aspectos tales como: la
productividad, el ahorro de insumos, la calidad, el espacio utilizado, los costos

de produccion, distribucion y administracion, la cobertura si se trata de un

servicio.
TECNOLOGICO Alta | media | baja
Amenazas
Que los equipos adquiridos por la empresa se vuelvan X

obsoletos rapidamente y nos quedemos atras frente a la

competencia

oportunidades

Constante capacitacion tecnologica en el mundo de los X

negocios

Tabla # 15 Entorno tecnoldgico

Fuente: autores
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3.3.6.1.7. ENTORNO ECOLOGICO.

Describir las caracteristicas de caracter geografico y topografico de las
regiones que atiende la empresa y que se tienen como sede de sus
instalaciones e identificar los aspectos fundamentales que deben tenerse en
cuenta en la formulacion del Plan Estratégico y Operativo.

Identificar la disponibilidad de recursos naturales y de infraestructura que tiene
la region que constituye el &mbito geografico de operacién de la empresa y
analizar la incidencia que tiene esta situacion en el desarrollo de las actividades

de la empresa.

Conocer el impacto ambiental que generan las labores que realiza la empresa
e identificar criterios, aspectos y situaciones que deben tenerse presente en la

formulacion de planes de desarrollo.

Conocer las posibilidades, incentivos y restricciones para el desarrollo de las
actividades de la empresa, derivadas de las reglamentaciones que regulan la

conservacion del medio ambiente.

El estudio del entorno ecoldgico es importante para el desarrollo del proyecto
en lo que se refiere a las condiciones geograficas, climatolégicas e
hidrogréficas, del Municipio de Palmira, ciudad donde esta ubicada la empresa
Audiware International, factores que de alguna forma pueden afectar positiva o
negativamente la decision de compra de los clientes potenciales del negocio.
La ciudad de Palmira se encuentra localizada en la region sur del
Departamento del Valle del Cauca. Su cabecera esta situada a 3°31'48" de
latitud Norte y 76°81"13" de Longitud a Oeste de Greenwich.
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3.3.6.1.7.1. CLIMATOLOGIA Y SUPERFICIE.

El area Municipal es de 1,162 kms2 de los cuales 28.79 km2 corresponden a la
zona urbana.

Sus pisos térmicos se encuentran distribuidos asi:

| | |

CALIDO 383 33.0
MEDIO 242 20.8
FRIO 239 20.6
PARAMO 298 25.6

Tabla #16 Climatologia y Superficie Fuente: Secretaria de Planeacion

Municipal

Su temperatura media es de 23 grados centigrados y su altura sobre el nivel
del mar es de 1,001 metros.
En el area municipal se distinguen claramente 3 zonas topograficas diferentes:

ZONA  |KMS  |PORCENTAJE |

PLANA 505.0 435
PIEDEMONTE [201.5 17.3
ALTA MONTARNA [455.5 39.2

Tabla # 17 Zonas Tipograficas

Fuente: Secretaria de Planeacion Municipal

3.3.6.1.7.2. LIMITES POLITICOS Y GEOGRAFICOS.

Norte: Con el Municipio de EI Cerrito.
Este: Con el Departamento del Tolima.
Sur: Con los Municipios de Pradera y Candelaria.

Oeste: Con los Municipios de Cali, Yumbo y Vijes.
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F'_l T d

Figura # 5 Mapa Valle del Cauca - Palmira
Fuente: Gobernacion del Valle

3.3.6.1.7.3. MEDIO AMBIENTE DE LA CIUDAD DE PALMIRA.

El Ministerio de Medio Ambiente es el encargado por el Gobierno de velar por
gue se cumplan las normas de conservacion y cuidado por parte de las
empresas y las comunidades por ser estos sectores los que mayor impacto
ejercen sobre el medio ambiente.

El Ministerio del Medio Ambiente dentro de sus funciones esta encargado de
vigilar y controlar los procedimientos que se realizan al interior de las diferentes
compafias del pais con el fin de minimizar los factores que mas contaminacion
ofrecen al medio ambiente.

En el Municipio de Palmira se presenta un alto grado de contaminacion debido
a las practicas de algunas empresas de fundicién, metalUrgicas e ingenios
azucareros que mediante sus procesos expelen sustancias toxicas
perjudiciales para la salud de la comunidad, ademas se presenta otro tipo de
contaminacién generada por el mal uso de los rellenos sanitarios los cuales no
se encuentran regulados correctamente por parte de las autoridades

competentes.
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La comercializacion de productos que realizar por parte de la Unidad de
Negocio no ofrece perjuicio alguno al medio ambiente de la ciudad de Palmira,
en el estudio técnico podran observarse los diferentes procesos que se llevaran
a cabo al interior de la organizacion, a los cuales se les debera realizar un
riguroso control de calidad con el fin de ofrecer a los consumidores un alto nivel
de confiabilidad al momento de comprar y consumir los productos ofrecidos por

la empresa.

ECOLOGICO Alta | media ' baja
Amenazas

Aumento de las enfermedades debido a la influencia X

climatoldgica

oportunidades
Limites politicos X
La actividad a desarrollar por parte de la empresa no | X

genera ningun tipo de dafio ambiental

Tabla # 18 Entorno ecoldgico
Fuente: autores

Conclusion del Analisis Externo.

Resulta de suma importancia examinar como la interaccion de la entidad con el
medio ambiente y con otras instituciones del contexto, afecta su organizacion
interna, dando como consecuencia cambios en las orientaciones y estrategias y
ajustes en las actividades, planes y programas.

En la realidad, puede verse como una politica de restriccion del gasto puede
afectar la ejecucion o avance de los proyectos de infraestructura a cargo del
Municipio de Palmira y como el conjunto de factores externos y variables

econdmicas, sociales, tecnoldgicas, competitivas y legales pueden limitar y
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condicionar el funcionamiento del sector y por ende de sus entidades adscritas
y vinculadas. Sin embargo, tras conocer los efectos en el sistema de
administracion de la organizacién y su adaptabilidad frente a los cambios en el
entorno, se puede identificar que a pesar de las amenazas del entorno, La
empresa Audiware International tiende en todo momento a anticiparse a los
acontecimientos y a tomar decisiones, reorientando oportunamente sus

acciones en la direccion deseada.
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3.3.6.1.8. MATRIZ INTEGRADA DE ENTORNOS.

1. DEMOGRAFICO

2. ECONOMICO

3. SOCIO-CULTURAL

4. JURIDICO

5. POLITICO

6. TECNOLOGICO

7. ECOLOGICO

1.1 Poco nivel de
ingresos

2.1 Aumento en el
costo de vida

3.1Incremento en la

delincuencia

4.1 Creacion de nuevas

leyes que puedan

afectar la empresa

5.1 Creacién de nuevas

leyes que puedan

afectar la empresa

6.1 Que los
adquiridos por la empresa

equipos
se vuelvan obsoletos
rapidamente y nos
guedemos atrés frente a la

competencia

7.1 Aumento de las
enfermedades debido a la

influencia climatolégica

1.2 Alta migracion a
otras ciudades

2.2. Aumento en los
impuestos e inflaciéon y

no en el salario

3.2 Falta de cultura sobre
la informatica y su

necesidad

4.2 Creacion de leyes
para beneficio de la
pequefia y mediana

empresa

5.2 Creacion de leyes
para beneficio de la
pequefia y mediana

empresa

6.2 Constante
capacitacion  tecnolégica
en el mundo de los

negocios

7.2 Limites politicos

1.3 Diversidad
étnica y cultural de

2.3.

personas laborando

Aumento de

3.3 Cultura de consumo

de productos informaticos

4.3 Ley 905 de 2004

5.3 Estimulacion del

gobierno regional a la

73 La

desarrollar por parte de la

actividad a

la poblacion
dado el auge que existe creacion de mipymes empresa no genera

ningdn tipo de dafio
ambiental

1.4 Tasade 2.4, A mayor | 3.4 Aumento en el indice 5.4 Propuestas del

mortalidad escolaridad mayor el | de escolaridad gobierno municipal

nivel de ingresos

15 Crecimiento | 2.5. Administracion

demografico municipal

1.6 Desplazamiento | 2.6. Entidades de

de la poblacién rural

ala zona urbana

apoyo gubernamental

1.7 Aumento en el

nivel de escolaridad

Tabla # 19 matiz integrada de entornos
Fuente: autores
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3.3.6.1.9. INTEGRACION DE ENTORNOS.

INTEGRACION

CONCLUSION

(1.5+2.3+2.4)

Teniendo el estudio de mercado y las poblaciones obtiene un
nimero importante de clientes potenciales, la tendencia
a disminuir de la inflaciébn y el incremento del PIB en los
ultimos afios, se pueden generar expectativas buenas sobre
la capacidad de compra de los clientes, lo cual conllevaria a
un crecimiento en el mercado.

(1.6+2.4+3.3)

La poblacién permite presupuestar la cantidad de clientes a
futuro que tendran los productos y estimar los actuales, esto
sumado a la tendencia de disminucion que presenta la tasa
desempleo, debido a las politicas de desarrollo que generan
una prospectiva positiva hacia el mercado.

(3.1+2.5+2.6)

La delincuencia es un riesgo latente para todo tipo de negocio,
se deben aprovechar por lo tanto las politicas de Gobierno y
de seguridad establecidas en el Municipio, generando asi la
confianza necesaria para el negocio.

(1.7+2.4 +3.3)

El mercado potencial existente, el aumento de la cultura en la
ciudad a través de las universidades y la excelente ubicacién
geografica son aspectos que este proyecto debe considerar
para ser competitivos en el mercado

(5.1+5.2+5.+5.4)

El incentivo del Gobierno Municipal para la creacion de
empresa y las oportunidades que ofrece a los empresarios,
debe acompanfarse de una preparacion académica de la
poblacion estudiantil, orientada a la generacion de fuentes de
trabajo, como alternativa para equilibrar el compromiso social
de ofrecer numerosas fuentes de empleo por parte de las
grandes empresas y ademas la cultura de prevencién de las
personas para contrarrestar la violencia, el aprovechamiento
de las zonas turisticas y de las visitas de los turistas gracias al
excelente clima y ubicacion del Municipio y teniendo en cuenta
las caracteristicas de nuestros productos, genera un porvenir
Optimo y productivo.

(3.3+3.4+6.2)

Se debe aprovechar al maximo la tecnologia disponible para la
empresa siendo eficaces y eficientes, prestandoles el mejor
servicio a los clientes y ofreciéndoles articulos de excelente
calidad, esto puede generar un ambiente propicio para
participar con mas fuerza en el mercado.

Tabla # 20 integracion de Entornos

Fuente: autores
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3.3.7. ANALISIS DEL SECTOR.

El sector se constituye en el ambiente mas cercano a la empresa cuando nos
referimos al entorno. En el comportamiento de cada uno de los negocios o
segmentos de mercado que atiende la firma o la entidad existen
particularidades relacionadas con las fuerzas que determinan estructuralmente
su desempefio, segun el tipo de bien o servicio que ofrece y el mercado al cual
va dirigido. Por ello se hace necesario estudiar esas fuerzas que explican como
se da la competitividad en un sector (conjunto de empresas que producen el

mismo bien o servicio).

El modelo adoptado en el capitulo para realizar el analisis del sector se inspira
en los desarrollos hechos por Michel Porter (1985) sobre estrategia
competitiva. Se retoman las fuerzas identificadas por este autor, se amplia el
numero de variables tratadas por el mismo y se definen. Se propone ademas

una manera de calificar las variables como forma de instrumentar el modelo.

Para estudiar cada uno de los negocios (conjuntos de productos - mercados)
gue tiene la empresa o entidad corporativa, la aplicacion del modelo a través de
la guia propuesta en este capitulo lleva a responder en forma general a los

siguientes interrogantes:

¢, Cudles son las barreras de entrada a la industria o actividad de la empresa? -

¢, Qué tan intensa es la rivalidad entre los competidores?

¢, Qué tan intensa es la amenaza de productos sustitutos?
¢,Cudl es el poder de negociacion de los compradores?
¢,Cudl es el poder de negociacion de los proveedores?

¢, Cudles son los factores claves de éxito en esta industria?

¢, Estan cambiando estos factores?
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La respuesta a estos interrogantes se deriva del andlisis de cada una de las

fuerzas que determinan el comportamiento estructural del sector, a saber:

Competidores potenciales, cuya posible amenaza se analiza a través del
estudio de las barreras de entrada a la industria o actividad en cuestion.

Competidores existentes -

Sustitutos del bien o servicio -

Compradores del bien o servicio -

Proveedores de materias primas y materiales para la produccion del bien o

servicio.

El interrogante sobre los factores clave de éxito en la industria en estudio, se
puede responder con base en las conclusiones sobre el analisis de las cinco

fuerzas enunciadas.

ACOPI, el CINSET - Corporacion para la Investigacion Socioecondomica y
Tecnologica de Colombia y AVANTEL, a travées de la Encuesta de
Comportamiento Empresarial en el 2° trimestre de 2.007 observaron: "En
cuanto a la incorporacion de TIC's si bien se registran niveles bajos de apli-
cacion, se observa una evolucidén positiva en el periodo reciente, la cual se
manifiesta en la expansion en el uso de computadores en las empresas PYME
mas no en la aplicacion de soluciones integradas y de tecnologias digitales
para los procesos de produccion, logistica y comercializacion. Un 35% de las
unidades pequefias y medianas ha incorporado el uso de Internet en la mayoria
de tareas ejecutadas por el personal.

El 51% de los empresarios conoce sobre soluciones informacionales pero el
68% de las firmas utiliza aplicaciones no integradas en las diferentes areas de
gestion. 55% realiza alguna operacion en la banca via Internet, 53 % interactia
en la red con sus proveedores pero apenas un 38% hace pagos por este medio
y tan solo un 17% opera su cartera recaudando sobre ésta plataforma.
Respecto a las relaciones con las instituciones un 54% conoce los servicios de

desarrollo empresarial 6 la oferta institucional publica a través de los sitios en
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red 6 de portales interrelacionados y un 47% los ha utilizado alguna vez. "Los
empresarios han reiterado la necesidad de que Colombia desarrolle una
agenda digital MIPYME a la manera como lo han llevado a cabo los paises
industriales e incluso naciones de menor desarrollo relativo en regiones como
Centroamérica'2.

Con base en esta realidad, ACOPI acompafia al Ministerio de Comunicaciones
en el fortalecimiento del Plan Nacional de Tecnologias y Comunicaciones, para
lo cual se hace necesaria la actitud de apertura por parte de los empresarios
Mipymes, incursionando en procesos y proyectos de transformacion al interior
de sus plataformas de TIC's.

Nos esperan meses de diédlogo, identificacion de proyectos especificos y
negociacion con las agencias de gobierno, para lo cual ACOPI cuenta con la
participacion activa de las Mipymes Colombianas.

Encuesta de Comnortamiento Emoresarial MIPYME - 2° trimestre de 2.007. ACOPI - CINSET -AVANTEL.
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Grafico 2
Contribucion a la variacion anual del PIB, por ramas de actividad - 2007

Industria manufacturera 1,63
Estab. Finan., Seq., lnmw y Serv. alas emp.

Comerco, repara, restaur yhoteles

Irnpue. menos suby. sobre la prod. e import.
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Corstruccion

Senv. sociales, com y pers.

Agropecusno, silv., caza ypesca

Explot. deminas yoanteras
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0 1
Funtos porcentuales

FIUENTE: DANE - Dirsccion de Sintesis y Cuentas Nacicnales

Cuadro 2
Crecimiento del PIB, por Ramas de Actividad Economica

\ariaciones porcentuales (%)

Ramas de actividad 2008 2007
Agropecuario, silvicultura, caza y pesca 2,249 258
Explotacién de minas y canteras 0,12 L
Electricidad, gas de ciudad v agua 3,01 2.34
Industria manufacturera 10,83 10,62
Construccion 14,84 13,31
Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles 11,05 10,40
Transporte, almacenamiento y comunicacion 10,31 12.48

Establecimientos financieros, seguros, 139 8.76
inmuehles v servicios a las empresas T '
Servicios sociales, comunales vy personales 2,19 3,06
Servicios de intermediacion financiera 572 2253
medidos indirectamente
Subtotal valor agregado 6,36 6,90
Impuestos menos subvenciones sobre la
. ” ; g

produccion e imporiaciones 12,84 14,82

Producto Interno Bruto 6,84 7.52
FUENTE: DAME - Direccion de Sintesis y Cuentas Macionales

3.3.7.1. COMPETIDORES POTENCIALES.*

El ingreso de nuevos competidores al mercado en estudio, depende del tipo y
nivel de barreras para la entrada. Las condiciones del mercado, la forma en

que se produce el bien o servicio analizado, el comportamiento de las

PORTER, Michael. La Ventaja Competitiva de las Naciones. Editorial Me Graw Hill. México. 1992. 138



empresas existentes en el mercado, y el propio gobierno establecen débiles o
fuertes barreras a la entrada, segun su naturaleza y grado pueden ser no

amenazantes para la empresa o el negocio de su interés.

Diferenciacién del producto: Los atributos del producto que lo hacen
diferente, incluso hasta ser percibido como Unico en el mercado por su uso o
aplicacion. Puede tratarse de un atributo propio del disefio, de la presentacion

del servicio al cliente.

3.3.7.2. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES.

Se debe analizar las variables que estan determinando la rivalidad de la
competencia entre las empresas que actualmente compiten por el mismo

mercado.

Intereses corporativos: se refiere a la importancia e interés que tiene el negocio

en estudio para la firma o entidad corporativa.

3.3.7.3. SUSTITUTOS.

Los sustitutos son aquellos bienes que cumplen la misma funcién del producto
en estudio. Por tanto en el contexto del andlisis estructural del sector es
importante identificar si existen sustitutos y si éstos constituyen una amenaza

para el sector industrial y para la empresa en particular.

Podriamos considerar como variables que nos permitan lograr conclusiones al

respecto las siguientes:

Disponibilidad de sustitutos: se refiere a la existencia de sustitutos y a su

acceso.
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Relacién Valor / Precio producto sustituto: relacién entre el precio del producto

estudiado y el del sustituto.

Costos de cambio: en este contexto se relaciona con los costos en que incurre
el comprador del producto por cambiar del uso o consumo del producto

estudiado por un sustituto.

Propension de compradores a sustituir: tendencia o propensién que existe en

los compradores del producto en estudio a reemplazarlo por un sustituto.

3.3.7.4. COMPRADORES.

La competencia en un sector industrial esta determinada en parte por el poder
de negociacion que tienen los compradores con las empresas que producen el

bien o servicio.

El analisis de esta fuerza debe hacerse en dos dimensiones: sensibilidad al

precio y palanca de negociacion.

3.3.7.5. ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

La empresa es parte del negocio de la reventa de equipos de computo, lo que

incluye varias clases de negocios:

1. Distribuidores de computadoras: los revendedores de computadoras en
tienda, por lo general en una superficie menor de 5,000 pies cuadrados,
a menudo se enfocan en unas cuantas marcas de computadoras,
ofrecen s6lo un minimo de programas y cantidades diversas de servicio
y apoyo. Por lo general éstas son tiendas de computadoras al estilo

antiguo (de la década de los afios 80) y generalmente ofrecen
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relativamente pocas razones para comprarles. Su servicio y apoyo por lo
general no es de buena calidad y sus precios son mas altos que las
grandes tiendas.

2. Las cadenas de tiendas y supertientas de computadoras: éstas incluyen
cadenas importantes. Casi siempre tienen mas de 10,000 pies
cuadrados de espacio, por lo general ofrecen un buen servicio a los
clientes que entran y a menudo son locales tipo bodega a donde la
gente llega y encuentra los productos de cémputo en cajas con precios
muy buenos y poco apoyo.

3. Ordenes por INTERNET: Cada vez mas el mercado es atendido por los
negocios que venden por correo que ofrecen precios muy buenos en los
equipos de computo. Para el comprador que solo se deja llevar por el
precio y no espera servicio, éstas son excelentes opciones.

4. Otros: Hay muchos canales por los que la gente compra sus
computadoras, las variaciones principales que por lo general son

variacion de los tres tipos anteriores.

3.3.7.6. PARTICIPANTES DE LA INDUSTRIA.

1. Las cadenas nacionales tienen una presencia en crecimiento. Ellos se
benefician de sus campafas nacionales de publicidad, las economias de
escala, compras de volumen y una tendencia general hacia la lealtad
con las marcas por comprar en los canales asi como por comprar los
productos.

2. Las tiendas locales de computadoras estan amenazadas. Estas tienden
a ser negocios pequefos y sus duefios son personas que las abrieron
porque les gustaban las computadoras. Estan descapitalizados y mal
administrados. Sus margenes estan disminuyendo porque compiten
contra las cadenas nacionales, en una competencia basada en el precio

mas que en el servicio y apoyo.
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3.3.7.7. LA COMPETENCIA Y LOS PATRONES DE COMPRA.

Los compradores de la pequefia empresa entienden el concepto de servicio y
apoyo y es mucho mas probable que lo paguen cuando la oferta se establece

claramente.

No hay duda alguna que se compite mucho mas contra los que quieren sélo
vender computadoras que contra otros prestadores de servicios. Se necesita
competir efectivamente contra la idea de que ese negocio tiene que comprar
computadoras como aparatos electrodomeésticos que so6lo conectan y que no
requieren mantenimiento constante, ni apoyo, ni capacitacion. Es necesaria la
sesiones con grupos focalizados puesto que estos indicaron que las oficinas
caseras objetivo consideran el precio pero compran basados en la calidad del
servicio, siempre y cuando la oferta se presenta adecuadamente. Consideran el
precio porque eso es todo lo que ellos ven. Nosotros tenemos excelentes
indicaciones que muchos prefieren pagar de un 10% a un 20% mas por una
relacion a largo plazo con un vendedor que ofrece respaldo y calidad en el
servicio; los clientes acaban comprando en tiendas de los que soélo quieren
vender computadoras porque no estan conscientes de las alternativas que
tienen. La disponibilidad también es muy importante. Los compradores con
oficinas caseras tienden a desear soluciones locales e inmediatas a sus

problemas.

La presente investigacion determind que el mercado competitivo de la ciudad
de Palmira, al que se enfrenta Audiware International ofrece una informacion
considerable de los servicios que este ofrece, lo destacable aqui es, que
ninguno de los competidores ofrece un servicio como el que Audiware
International lo ofreceria, y por tal motivo dicho servicio se caracterizaria en un
elemento diferenciador que pondria en un lugar de posicionamiento
considerable a favor de Audiware, por tal motivo, la empresa debe aprovechar

esto al maximo.
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3.3.7.8. CUADRO DE COMPETIDORES Y SERVICIOS QUE OFRECEN

Nivel competitivo se tomaran todas las empresas y se realizo una en cuesta

telefénica donde se determinan los servicios y productos que ofrecen cada una

de ellas y las caracteristicas de estos, para asi poder determinar en nivel de

competitividad que posee audiware international frente a las otras empresas y

los productos y/o servicios que esta ofrece.

NOMBRE
ESTABLECIMIENTO

UBICACION

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Milenium Tecnology.Com

Cr 21# 33-67

Mantenimiento, reparacion y venta
de computadores, accesorios y
partes.

Parque Soft Palmira

Cr 29 # 38-00

soluciones tecnoldgicas en software,
hardware, consultaria y servicios
relacionados a las TICs

Inte

Cl. 31# 24-23

Venta de computadores, partes 'y
suministros. Reparaciény
mantenimiento

Sistemplus De Colombia

Cl. 31 # 28-10 P-
2

Venta de computadores, partes 'y
suministros. Reparaciény
mantenimiento

ABC Colombia EU

Cr. 28 # 33-27

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciény
mantenimiento

Cmi Ingenieros

Cr26#31-14 L

Mantenimiento, reparacion y venta

206 Centro de computadores, accesorios y
comercial los partes, actualizaciones
carmelos
Power Sistem Cl. 33 # 29-27 licencias- servidores- portatiles-
redes- paginas web -laboratorio
técnico- recuperacion de datos
suministros- alquiler de equipos
Distribuidora Ome Comercial Cl. 28 # 26-64 Venta de computadores, partes y
Ltda. suministros. Reparacién y
mantenimiento
Megasiystem Cl. 29 # 22-10 Venta-actualizacion-reparacion y

mantenimiento de equipos de
computo-redes.
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Micronet Y Cia Ltda.

Cl. 60 # 25 A-43

licencias- servidores- portatiles-
cableado estructurado- U.P.S -
mantenimiento y reparacion

Select-Fax

Cr 26 # 33-51

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciony
mantenimiento

Tvcomputo

Cr 27 # 36-52

Venta de computadores, partesy
suministros. Reparaciony
mantenimiento

Computadores Sistemas Ger.

Calle 33 # 28-73
CC la plazuela L
102

Computadores, partes, accesorios y
mantenimiento

Sistemas y Servicios 12 3

Carrera 33 # 30-
12 edificio los
coches L 102

Mantenimiento, reparacion y venta
de computadores, accesorios y
partes

Accesorios y Suministros

Calle 30 # 30-55

Venta de computadores, partes 'y
suministros

Especialista en Computadores | Carrera 36 # 23- | Venta, mantenimiento, reparacion y
20 actualizacion de computadores

Enterprays Comunicaciones Carrera 26 # 31- | Venta de computadores, partes y
65 suministros. Reparaciény

mantenimiento

Mega Marketing

Carrera 28 # 33-
37

Venta de computadores, partes 'y
suministros. Reparaciény
mantenimiento

Tabla # 21 Competidores y servicios que ofrecen

Fuente: Autores
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NOMBRE
ESTABLECIMIENTO

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

caracteristicas

mantnimiento
preventivo

mantenimiento
correctivo

capaciatacion
asistencial
(office y
windows)

desarrollo
de paquetes
aplicativos

disefio de
pagina web

asistencia
tecnica
(domiciliaria)

venta de
equipos de
computo
partes y
accesorios

seminarios
informaticos

auditoria de
sistemas

servicios
contables

cantidad de
servicios
que prestan

Audiware International

mantnimiento preventivo, mantenimiento
correctivo,capaciatacion asistencial
(office y windows),desarrollo de paquetes
aplicativos,disefio de pagina
web,asistencia tecnica(domiciliaria),venta
de equipos de computo partes y
accesorios,seminarios
informaticos,auditoria de
sistemas,servicios contables.

si

si

si

10

Sistemplus De Colombia

capaciatacion asistencial (office y
windows),desarrollo de paquetes
aplicativos,disefio de pagina web

no

no

si

no

no

no

no

Cmi Ingenieros

licencias- servidores- portatiles- redes-
paginas web -laboratirio tecnico-
recuperacion de datos suministros-
alquiler de equipos

si

si

no

no

si

no

si

no

no

no

Milenium Tecnology.Com

soluciones tecnologicas en sofware,
hardware, consultoria y servicios
relacionados a las TICs

no

no

no

no

no

no

no

Abc Colombia E.U

Mantenimiento, reparaciéon y venta de
computadores, accesorios y partes,
actualizaciones

si

si

no

no

no

no

si

no

no

no

Distribuidora Ome
Comercial Ltda

Venta-actualizacion-reparacion y
mantenimiento de equipos de computo-
redes.

si

si

no

no

no

no

si

no

no

no

Megasiystem

licencias- servidores- portatiles- cableado
estruturado- U.P.S - mantenimiento y
reparacion

si

si

no

no

no

no

si

no

no

no

Tvcomputo

Computadores, partes, accesorios y
mantenimiento

si

si

no

no

no

no

si

no

no

no

Parque Soft Palmira

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciony
mantenimiento

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Inte

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciéon y
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Power Sistem

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciony
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Micronet Y Cia Ltda

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparacion y
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Select-Fax

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciony
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Computadores Sistemas
Ger.

Mantenimiento, reparaciéon y venta de
computadores, accesorios y partes

si

si

no

no

no

no

si

no

no

Accesorios y Suministros

Venta, mantenimiento, reparacion y
actualizacion de computadores

si

si

no

no

no

no

si

no

no

no

Especialista en
Computadores

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciony
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Enterprays
Comunicaciones

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciéony
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Mega Marketing

Venta de computadores, partes y
suministros. Reparaciéon y
mantenimiento

si

no

no

no

no

no

si

no

no

no

Sistemas y Servicios 1 2 3

Venta de computadores, partes y
suministros

no

no

no

no

no

no

si

no

no

no
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Posicionamiento de Las empresas segun los servicios que ofrecen

No.

EMPRESA

Audiware International

Sistemplus De Colombia

Cmi Ingenieros

Milenium Tecnology.Com

ABC Colombia EU

Distribuidora Ome Comercial Ltda.

Megasiystem

Tvcomputo

Pargue Soft Palmira

Inte

Power Sistem

Micronet Y Cia Ltda

Select-Fax

Computadores Sistemas Ger.

Accesorios y Suministros

Especialista en Computadores

Enterprays Comunicaciones

Mega Marketing

AR RAPPIRIPIOWIWIWIWININ (P

Sistemas y Servicios 1 2 3
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3.3.7.9.

FACTORES ESTRATEGICOS DE LAS CINCO

COMPETITIVAS DE PORTER.

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES ALTA
-Crecimiento del negocio: Alta
-Costos fijos / Valor agregado:
Media
-Sobrecapacidad: Baja
-Diferenciaciéon de producto: Alta
-Cantidad de competidores: Alta
-Barreras de salida: Alta
-Etapa del ciclo de vida de los
productos: Alta
-Volumen para alcanzar
equilibrio: Media
-Grado de innovacion: Media

—

BARRERAS DE ENTRADA BAJA

-Economias de Escala: Alta
-Diferenciacion de Producto: Baja
-Curva de aprendizaje: Baja
-Utilidad esperada: Media
-ldentificacion de Marca: Baja
-Innovacion de Producto
/Mercadeo: Baja

-Atencioén al mercado: Baja

- Grado de integracion: Baja

U

PODER DE NEGOCIACION
PROVEEDORES MEDIO
-NUmero de proveedores
importantes: Media
-Diferenciacion de insumos:
Baja

-Insumos sustitutos: Alta
-Importancia del volumen para
el proveedor: Alta

-Impacto del insumo en el
costo: Media

-Impacto del insumo en la
diferenciacion: Baja
-Amenaza de integracion hacia
delante: Baja

-Alternativa de venta para el
proveedor: Media

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS MEDIA

-Costos relativos de los sustitutos:

Media
-Disponibilidad o probabilidad de
sustitutos: Alta

-Propension de clientes al cambio:

Media

FUERZAS

PODER DE NEGOCIOACION
CLIENTE MEDIO
-Concentracion de
compradores: Media
-Volumen de compra: Baja
-Grado de diferenciacion del
producto: Alto
-Negociaciones amplias para
bajar costos: Media
-Capacidad de integrase hacia
atras: Media

-Productos sustitutos: Alta

- Disponibilidad de la
informacioén por parte del
cliente de costos del
proveedor: Media

Figura # 6 Factores estratégicos de las cinco fuerzas competitivas de Porter.
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CONCLUSION.

El mayor acontecimiento en el sector se puede determinar por los competidores
existentes debido a que llevan una amplia trayectoria en el mercado por lo cual
ya han posicionado el nombre y sus productos lo cual es un factor que les
permite tener fidelidad hacia la empresa.

Siendo este un factor critico se deben plantear estrategias en cuanto al

servicio, la calidad de los productos y los precios asequibles.

3.3.8. MATRICES DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS Y
EXTERNOS DOFA.

Una vez realizado el analisis de las fuerzas que poseen mayor influencia en el
mercado de la empresa Audiware international, es de vital importancia realizar
una evaluacion de los factores tanto internos como externos por medio de los
cuales se puede determinar si el mercado resulta atractivo y si como empresa

pude cumplir con las exigencias del mismo.

Por lo cual es muy importante reconocer las debilidades para realizar un plan
de contingencia que permita elaborar las correcciones correspondientes y asi
generar mayor competitividad. Teniendo en cuenta que las areas donde se

debe hacer énfasis son reconocimiento de marca, nuevos Servicios.
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ANALISIS DE LA SITUACION REAL.

ANALISIS D.O.F.A

INTERNO

DEBILIDADES

> No se cuenta con personal para asistencia técnica
» No se cuenta con el capital suficiente para cubrir la demanda
» Personal no capacitado en el manejo de ventas y servicios

FORTALEZAS

» La organizacion se encuentra legalmente constituida y cuenta con una
infraestructura idonea para el servicio

» Gran conocimiento y experiencia en el area de sistemas

» Contamos con las herramientas necesarias para la prestacion del

servicio

EXTERNO

OPORTUNIDADES

» Crecimiento a través de nuevos servicios
» Explotacion de un nuevo mercado potencial
» Innovacion de servicios

» Alianzas estratégicas con las empresas del mercado
AMENAZAS
» Mucha competencia en la venta de productos

» Competencia desleal en precios

» Nuevos convenios que pacte el gobierno
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EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL

ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F.O.

ESTRATEGIAS F.A.

Desarrollar nuevos productos y/o
servicios acordes con las nesecidades

Disefio de un plan de accion para
conseguir un direccionamiento en sus

FORTALEZAS |del cliente estrategias comerciales
Iniciar con la apertura de nuevos]|ldentificar la competencia y evaluar sus
mercados nacionales aprovechando ellprocesos
crecimiento de las ventas
ESTRATEGIAS D.O. ESTRATEGIAS D.A.
Realizar alianzas o convenios con los|Realizar ofertas y promociones que
proveedores para reducir los altos|incentiven al comprador
DEBILIDADES |costos

Iniciar programas de capacitacion en el
personal de ventas

Organizar campafias publicitarias que
brinden una diferenciacion con la
competencia

Tabla # 22 andlisis de la situacion real DOFA

Fuente: autores



EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL
DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS A

ACTIVIDADES PARA QUE COMO DONDE CUANDO UIEN
DESARROLLAR Q Q
Ajustar los productos : Buscg ' g'na A través del
Desarrollar nuevos . diferenciacion por Departamento de
. alas necesidadesy | .. . departamento de
productos y/o servicios L disefio de acuerdo a - mercadeo y ventas y
reguerimientos . disefio que se Empresa Constantemente
acordes con las e las tendencias y departamento de
. : especificos de los encargue de la I
nesecidades del cliente costumbres del . L produccion
mercados constante innovacion
mercado
Iniciar con la apertura de Para conocer el A través de las
nuevos mer . . mer identificar nti .
Nuevos me cados Realizar estudios de ©! cado_( de_f[ ca € tdgd_es que En los mercados Al ingresar al Departamento de
nacionales aprovechando nicho), identificar suministren ;
o mercados . . L escogidos mercado mercadeo
el crecimiento de las clientes y conocer la | informacién de este
ventas competencia tipo
. ~ Elaboracion de
Organizar campafnas . . .
2 . Elaboracion y Dar a conocer el catalogos, anuncio De acuerdo a lo
publicitarias que brinden . ; . : Departamento de
entrega de material producto en el en directorios y Empresa estipulado por la

una diferenciacion con la

mercadeo y ventas

. publicitario mercado elaboracion de la empresa
competencia .
pagina Web
Realizar ofertas s . A través de De acuerdo a lo
: y Politicas de Para reactivar las Puntos de venta 'y . Departamento de
promociones que L descuentos, estipulado por la
promocion ventas almacenes mercadeo y ventas

incentiven al comprador

promociones

empresa

Tabla # 23 Desarrollo de estrategias

Fuente: autores
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EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL
DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS A

ACTIVIDADES PARA QUE COMO DONDE CUANDO UIEN
DESARROLLAR Q Q
Realizar alianzas o .
. L Para obtener una A través de .
convenios con los Reunién con los L ) Donde lo estipulen Departamento de
. reduccion en los convenios y R Constantemente
proveedores para reducir proveedores las organizaciones compras
costos acuerdos
los altos costos
- Para concientizar al .
Iniciar programas de ; Por medio de un
Lo A través de personal de la . Departamento de
capacitacion en el L . . conferencista o Empresa Constantemente
seminarios y talleres | importancia de las . recursos humanos
personal de ventas capacitador
ventas
Disefio de un plan de Reunién con el
accion para conseguir un| equipo de trabajo Para conseguir un | A través de un plan Departamento de
- . . . . . . Empresa Constantemente
direccionamiento en sus | para desarrollar las direccionamiento de accion mercadeo y ventas
estrategias comerciales actividades
Desarrollar un plan | Para conocer como .
. . . L, A través de
Identificar la competencia| de trabajo en funcion| estamos frente a la - Departamento de
. : encuestas y En el mercado Periddicamente
y evaluar sus procesos de realizar las competencia y como formularios mercadeo y ventas

encuestas

podemos mejorar

Tabla # 24 Desarrollo de estrategias

Fuente: autores

152



3.3.9. DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Para este proyecto se sugieren dos estrategias de mercadeo, las cuales se

mencionan a continuacion:

1. Innovacién y creacidén de un nuevo servicio que se denominara
TECNOAHORRO.
2. Enfatizar a los vendedores en técnicas de venta.

3.3.9.1. OBJETIVO DE MERCADEO

Aumentar las ventas en el primer afio del proyecto en un 12%

3.3.9.2. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

1. Innovacién y creacion de un nuevo servicio que se denominara
TECNOAHORRO.

3.3.9.2.1. (QUE ES TECNO-AHORRQO?

Es una modalidad de afiliacién a un sistema preferencial de usuarios para la
obtencidén de beneficios en informatica a nivel de descuentos, aplicable en

compra de productos y utilizacion de servicios.

153



OBJETIVO.

Promocionar la suscripcion de usuarios a nuestro sistema de ahorro; al igual
que la diversificacion del portafolio empresarial; informacion que debe ser
suministrada sin preferencia alguna en todas las categorias.

SERVICIOS QUE INCLUYE.

e Mantenimiento preventivo

e Mantenimiento Correctivo

e Capacitacion asistencial (Office y Windows)

e Desarrollo de paquetes aplicativos

e Disefio de paginas Web

e Asistencia técnica. (Domiciliaria).

e Venta de equipos de cOmputo, Partes y accesorios.
e Seminarios informaticos.

e Auditoria de sistemas.

e Servicios contables.
BENEFICIOS.
Asistencia domiciliaria sin costo adicional
Respaldo y accesoria técnica profesional.

Participacion en sorteos y promociones.

Descuentos en todos nuestros productos y servicios.

REQUISITOS DE AFILIACION.
Para afiliarse a nuestro sistema Tecno-ahorro el usuario debe comunicarse

con la sede de su ciudad y alli uno de nuestros asesores lo visitara e informara

cudles son los documentos exigidos para su afiliacion.
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¢A QUIENES SE PUEDEN AFILIAR?

Personas mayores de 18 afios.

Empresas que demuestren mediante camara de comercio su vigencia.

¢A QUIENES PUEDO AUTORIZAR?

Se puede autorizar una persona mediante documento escrito y firmado por el

beneficiario principal al momento de la compra o solicitud del servicio.

NOVEDADES DE LA AFILIACION.

CAMBIO DE USUARIO O DE DERECHOS.

Si desea pasar su suscripcion a otra persona deberd cancelar el costo

correspondiente al 50% del valor total de la misma.

Los usuarios y duefios de establecimientos comerciales de informatica y
accesorios no podran realizar compras mayores a un articulo por tipo. Ej.: si
visita nuestro centro y solicita dos Discos duros y tres Drives de 3 ¥2 no podra

hacerlo; solo uno de cada articulo.
Si posee un café Internet deberd demostrar que los accesorios en cantidad

mayor de tres son requeridos por el sitio mediante visita y evaluacion por parte

de nuestros técnicos.

¢(ATENCION DE EVENTOS URGENTES?

En los horarios de la empresa los usuarios deben acudir en caso de requerir
atencion, en la misma seran valorados y atendidos de acuerdo al grado de

severidad a criterio de los Ingenieros y técnicos
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CLASIFICACION DE LA

ATENCION
I I I
ATENCION | ATENCION Il ATENCION 1l
Es una Es una Es una
CONSULTA
EMERGENCIA. URGENCIA. GENERAL
Recibi_r,é: Recibi_r,é: Recibira:
Atencion Atencién Atencic
Maximo 1 hora El mismo dia de encion
o En un dia posterior
solicitud de
< En gl ; Servicio En el
:I’VICI'O, € En el Servicio de
i tengIOtn Serv?ciez) de Atencion
inmediata
Atencién al dia programada

Figura # 8 Clasificacion de la atencion

Fuente: Autores

ATENCION I: Cliente que de acuerdo a su ocupacion y tipo de informacion

requiere servicio de forma inmediata.

ATENCION II: Cliente que aunque maneje informacion importante da un rango

de tiempo para la resolucion de su problema.

ATENCION lII: Cliente que no requiere asistencia inmediata y puede programar

la revision de su situacion para su posterior solucion.
¢ CUANTO DEBO PAGAR CUANDO NECESITE UTILIZAR LOS SERVICIOS?
Con el propésito de brindar una excelente atencion y utilizacion de los servicios

y financiamiento del costo de los mismos; el cliente debe cancelar la cuota

anual Unica establecida dentro del cuadro de costos que suministra la empresa.
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¢ COMO FUNCIONA EL DESCUENTO POR SERVICIOS?

Los costos por servicios se manejan de acuerdo al plan de tarifa que maneja la
empresa y sus asesores; de realizarse algin cambio en el costo de los mismos

se notificara de forma escrita a nuestros afiliados.

¢, COMO FUNCIONA EL DESCUENTO EN HARDWARE Y SOFTWARE?

Los descuentos varian de acuerdo a los costos de los mismos frente al cambio
diario del dolar, para no afectar de forma directa a nuestros usuarios. Se trata
de manejar los cambios en un periodo de 8 dias si este lo requiere, de no ser
asi se mantendran estables.

¢AL CUANTO TIEMPO PUEDO UTILIZAR EL SERVICIO?

Nuestros usuarios gozan de todos los beneficios desde el mismo momento en

gue diligencian su formulario de suscripcion y cancelacién del mismo.

¢, CUALES SON MIS DEBERES Y MIS DERECHOS COMO AFILIADO?

DEBERES.

Procurar el cuidado del equipo de computo una vez reparado y entregado a

satisfaccion.

Suministrar informacion veraz, clara y completa sobre el estado de la maquina
de coOmputo, para asi brindar una mejor atencion en la mayor brevedad posible.
Tratar con dignidad a los asesores y técnicos que lo atienden.

Vigilar el cumplimiento de las obligaciones contraidas por los empleadores.

Cumplir las normas, reglamentos e instrucciones de la empresa y funcionarios

profesionales que le prestan atencion.
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Realizar los pagos correspondientes a los servicios suministrados por la

empresa.

Afiliarse y promover las ventajas y beneficios que tienen los usuarios al

momento de realizar su suscripcion.

DERECHOS.

Usted como afiliado a nuestro sistema de ahorro tiene derecho a la debida
organizacion y prestacion del servicio y sus beneficios, en los siguientes

términos:

Atencion de urgencia a nivel regional y departamental donde tengamos

cobertura.

Usted tiene derecho a elegir libremente la persona a quién autoriza para

realizar pagos y compras en su nhombre.

Atencion de la empresa promotora del sistema de ahorro (Tecno-ahorro) en

todos los servicios del sistema a través de convenios con otras entidades.

MANTENIMENTO DE EQUIPOS.

El mantenimiento se basa en los siguientes puntos:

Diagnostico de falla de equipo.

Chequeo de Software
Chequeo de Hardware

Deteccion de virus y eliminacion
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Mantenimiento Preventivo.

Consiste en limpieza externa e interna del equipo como: interfaces, fuente,
drives, sensores, cabeza de impresion, revision del disco duro, limpieza del

teclado, Mouse, monitor, ajuste de partes electrénicas.

En cuanto al software se chequea que no tenga virus, los errores que se

puedan arreglar dentro del mantenimiento se haran sin ningan costo adicional.

Con esto se garantiza un buen funcionamiento de los equipos de acuerdo, con
las caracteristicas técnicas y operacionales, a fin de evitar dafios mayores en

los componentes.

Mantenimiento de tarjetas
Configuracion de sistema

Deteccion y eliminacion virus

Mantenimiento Correctivo.

Este consiste en la reparacion de dafios o correccion de funcionamiento

defectuoso de los equipos.

Diagnastico Instalacion Aplicaciones
Configuracion de sistema
Reconfiguracién

Restauracion de Software

Instalacion Office.
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Nota: El Software a Instalar debe contar con las respectivas licencias de
funcionamiento propias del contratante, no se instalara software que no cuente

con su licencia respectiva.

Para los casos de mantenimiento preventivo y correctivo

Consiste en lo estipulado en el mantenimiento preventivo y correctivo,
anexando que cuando se realiza un servicio perteneciente a un correctivo y del
gue un diagnostico final, es el cambio de una de las partes del equipo,
producidas por un mal funcionamiento o por deterioro de la parte, el

Contratante corre con los gastos del repuesto.

CAPACITACION EN SISTEMAS.

Las capacitaciones son dictadas por personal profesional en el area a
desarrollar; la metodologia que se implementa es la tedrico-practica, brindando
asi bases para dar un buen desempefio en el momento de utilizar la aplicacion,
ademas de contar con el soporte del docente para resolucion de temas

especificos.

Las aplicaciones a desarrollar son principalmente las del paquete office:

e Word
e Excel

e Power Point

También se brinda capacitacion en el sistema operativo Windows y en

Mantenimiento Preventivo.

160



AUDITORIA DE SISTEMAS.

La utilizacion de las computadoras cada vez es mas generalizada en todo el
mundo; esto ha ocasionado que los sistemas de informacion de las compafiias
cada vez sean mas grandes y complejos. Una de las mejores herramientas
para poder ayudarnos a encontrar y/o evitar estos problemas es la AUDITORIA
DE SISTEMAS, generalmente este término se entiende como que ya se han
detectado problemas o que ya se encuentran sumidos en uno, sin embargo la
Auditoria nos ayuda a detectar estos problemas, justo antes de que sucedan o
en todo caso a poder entenderlo y encontrar el origen de este.

OBJETIVO.

El objetivo de la auditoria propuesto por la empresa, consiste en apoyar a los
miembros de la organizacion en el desempefio de sus actividades. Para ello la
Auditoria les proporcionara analisis, evaluacion, recomendaciones, asesoria,

informacion y seguimiento concerniente a los procesos revisados.

ALCANCE.

La auditoria brindara servicio de apoyo consistente en evaluar el cumplimiento
del sistema de control interno (objetivos, politicas y normas) establecidas en la

organizacion valorada.

Es responsable también por la evaluacion del funcionamiento de todos
controles normales de operacién y por la adecuacion de la informacion que se
le brinda a la Direccion, acerca de las deficiencias detectadas en sus
observaciones. Por lo tanto la auditoria es responsable ante la direccion

proporcionandole, opiniones e informacién acerca de la adecuacion, idoneidad
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y efectividad del sistema de control interno de la empresa, asi como sobre la

calidad de la gestion.

Entre los objetivos elementales por los que se evalla el sistema de control

interno, son los de asegurar:

e La confiabilidad de la informacion.

e El cumplimiento de las politicas, planes, procedimientos y reglamentos.

e La salvaguarda de los activos.

e El uso eficiente y econémico de los recursos.

e El logro de los objetivos y metas establecidas para las operaciones y/o

programas.

Entre los elementos a auditar se encuentran:

e Compatibilidad y buen funcionamiento del software operativo.
e Buen funcionamiento de los sistemas de informacion.

e Administracion adecuada de las bases de datos.

e Administracion adecuada de la red.

e Plataforma fisica.

e Seguridad fisica de la informacion.

e Seguridad l6gica de la informacion.

e Procedimientos y planes de contingencia.

e Potencial e idoneidad de los recursos humanos.

SEMINARIOS EMPRESARIALES.

Como sabemos que emprender un negocio no es tarea facil queremos ofrecer

una guia de orientacibn que permitan a nuestros empresarios ampliar sus
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expectativas de negocio obteniendo reconocimiento ademas de rentabilidad
consiguiendo con ello una forma facil, segura y confiable para invertir en su
negocio ya que contamos con recurso humano altamente calificado para que
usted y el personal de su empresa permanezca informado de los ultimos
acontecimientos en materia de sistemas tecnoldgicos e informaticos logrando
el maximo de beneficio en todos los sentidos. Los tipos de seminarios que

manejamos son |os siguientes:

e Mantenimiento preventivo y correctivo
e Disefio Web

e Procesos logisticos

e Comercio exterior

e Mercadeo y ventas

DESARROLLO DE SOFTWARE Y DISENO WEB.

Beneficios para usted

Cada empresa posee caracteristicas que la hacen diferenciarse de otras en el
mercado, ubicandose en la mente del consumidor aquellas que estan a la
vanguardia en informatica y publicidad, pensando en esto, Audiware ofrece a
Sus usuarios paquetes especiales disefiados a su medida tanto en disefio como

en presupuesto.

DESARROLLO DE SOFTWARE.

Las empresas buscan implementar nuevos sistemas que les permitan agilizar
consultas sobre sus clientes o estados que admitan la oportuna toma de
decisiones que permitan mejorar su competitividad en el mercado logrando
eficiencia y eficacia al momento de proyectar un servicio o producto. Para esto
AUDIWARE cuenta con la capacidad de brindar a sus usuarios software de
calidad que contribuye al mejoramiento en su desempefio productivo y

funcional.
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DISENO WEB.

Actualmente, la publicidad juega un papel importante en el desarrollo de un
negocio ya que es vital para las empresas dar a conocer sus productos y
servicios de forma atractiva y de facil acceso a sus consumidores, es por esto
gue AUDIWARE incluye dentro de su portafolio de servicios el disefio web el
cual est4 enfocado, basicamente, en la creacion de la imagen corporativa de la
empresa a través de Internet, haciendo asi que la organizaciébn sea mas
asequible, que sus usuarios puedan tener ingreso las 24 horas del dia y que

sus productos y servicios se posicionen y compitan dentro del mercado global.

2. Enfatizar a los vendedores en técnicas de venta.

Actualmente el mercado se encuentra en un constante cambio, esto debido que
los consumidores dan a conocer con mayor frecuencia sus necesidades a
aquellas empresas que pueden satisfacer las mismas, y que estan prestas a
ofrecer un bien o servicio con valor agregado a través de buenas técnicas de

ventas que garanticen la fidelidad del cliente.

La estrategia de mercadeo va encaminada a visitar a los posibles clientes
aprovechando las relaciones que se han obtenido a través de los afios en
empresas del medio, darles a conocer la empresa y los servicios que presta a
través de una carpeta de presentacion, conocer de sus necesidades en las
areas de mantenimiento y proyectos, brindarles accesoria en estas areas y
lograr que nos inviten a concursar y nos tengan en cuenta como proveedores

de servicios.

Después de haber logrado entrar como proveedores se procedera a cotizar los
diferentes trabajos de mantenimiento que sean solicitados por los clientes y
habiendo negociado un precio razonable y adecuado para las 2 partes

responderemos a una solicitud de compra u orden de servicio.
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Con estos documentos se podra programar el personal de técnicos, tecnélogos
e ingenieros para realizar los trabajos con una mentalidad de eficiencia y

calidad que les permita seguir prestando los servicios y atraer nuevos clientes

3.3.9.2.2. TECNICAS DE VENTAS.

Es asi como Audiware plantea su técnica de ventas basado en:

1. PLANEACION (Ahorrar Tiempo).

El vendedor tiene la plena libertad de hacer su distribucidon en ruta, siempre y

cuando sea de la manera mas eficiente.

2. ORGANIZACION (Conseguir herramientas para ahorrar esfuerzos).

Se cuenta con un amplio portafolio de servicios y productos con los cuales el

vendedor tiene todas las ventajas.

3. ACERCAMIENTO (Garantizar el tiempo suficiente para vender).

El vendedor utilizara todas las herramientas que estan a su alcance para poder
brindarle al cliente la seguridad necesaria y los beneficios que los productos o

servicios requieren.
4. ENTREVISTA DE VENTAS.
A los vendedores se les esta recordando y ampliando el conocimiento acerca

de la forma de realizar la venta, atencion al cliente y las necesidades que este

tiene.
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5. AMBIENTACION (Conseguir una cordial relacion).

El vendedor estd en la capacidad de reconocer el tipo de cliente al cual va
atender, asi de esta forma prestarle un servicio mas personalizado que es lo
gue casi siempre busca el cliente, ademas el vendedor tiene que llegar donde
el cliente con toda la disposicion, saludarlo (si es posible llamarlo por el

nombre), de la manera mas cordial y sin entrar en mucha confianza.

6. IDENTIFICACION DE NECESIDADES (Llegar acuerdo con cliente por

necesidades).

El vendedor esta en la capacidad de identificar claramente cual es la necesidad

de cada uno de los clientes.

7. PRESENTACION PRODUCTO (Demostrar ventajas, relacionar beneficios).

Cada uno de los vendedores de la empresa conoce muy bien los productos y
estan en las condiciones de demostrarle al cliente cuales son las ventajas y

beneficios que tienen al comprar el producto.

8. SOLUCION DE OBJECIONES (Mejorarlas como soporte de venta).

El vendedor esta en las condiciones y tiene la primicia de solucionar cualquier
inquietud que tenga el cliente, manejandolo de tal forma que el cliente se sienta
satisfecho con la solucion y gane tanto el cliente como la organizacion. Si el
vendedor no puede solucionar el problema este lo debe remitir a su jefe

inmediato y este debe darle solucion lo mas rapido posible.

9. CIERRE (Convertir al vendedor en asesor de compra).

Por ultimo el vendedor debe cerrar la venta recordandole al cliente el beneficio

y ventaja que se obtiene al adquirir el producto.
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ENTREGA DEL PRODUCTO PRESTACION DEL SERVICIO.

Se debe entregar el producto en las mejores condiciones asegurandole al
cliente la buena calidad del mismo y asegurarse que el cliente quede satisfecho

con el servicio que recibio.

SERVICIO AL CLIENTE (Asegurar la permanencia del cliente).

Se busca mantener y mejorar la calidad no solo en el producto si no también en
los procesos los cuales nos conllevan a la satisfaccion del cliente, por esto es
gue el servicio al cliente juega un papel importante ya que es un valor agregado
dentro del proceso de la venta, y por estar en permanente contacto con el
cliente nos ayuda a solucionar problemas inmediatos y ademas es el que mide
la satisfaccion del mismo por medio de encuestas telefonicas, para poder

brindarle un mejor servicio asegurando la permanencia del cliente.

CONSECUCION NUEVOS CLIENTES (Lograr crecimiento empresa).

Continuamente los vendedores hacen barridos dentro de la ruta para conseguir
nuevos clientes o también los clientes se pueden comunicar via telefénica para

ser atendidos por una persona encargada.
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EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL
RESUMEN PLAN DE MERCADEO
DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Objetivo de Mercadeo:

Aumentar las ventas en el primer afio del proyecto en un 12%

ESTRATEGIAS DE

la empresa

*
MERCADEO ACTIVIDADES PRESUPUESTO COMO DONDE CUANDO RESPONSABLE
Aprovechar el
L, L . Dando a conocer
Innovacion y creacion de un | estudio de mercadeo el servicio a Departamento de
nuevo servicio que se realizado en el $ 2,200,000 . Mercado objetivo | Inmediatamente mercadeo y
. . través de
denominara TECNOAHORRO | proyecto y realizar un - ventas
. publicidad
plan de trabajo
Desarrollar un
. esquema donde se A través de Departamento de
Enfatizar a los vendedores en . o o :
- identifique las $ 600,000 capacitaciones y Empresa Inmediatamente mercadeo y
técnicas de ventas - o
técnicas de venta de seminarios ventas

* Estos valores estan estipulados dentro de lo proyectado en el balance general del primer afio del proyecto

Tabla # 25 Cuadro resumen estrategias de mercadeo

Fuente: autores




3.3.9.3. RESUMEN DE ESTRATEGIAS E INSTRUMENTACION.
1. Enfatizar el servicio y el apoyo.

La empresa se debe diferenciar de quienes sélo quieren vender
computadoras en caja. Se Necesita establecer cuél es la oferta de
servicios como una alternativa clara y viable para el mercado objetivo, al

comprador que sélo se basa en el precio.

2. Construir un negocio basado en las relaciones.

Construir relaciones a largo plazo con los clientes, no solo transacciones
de una sola vez con cliente. Se debe convertir en su departamento de
computo, no solo en sus vendedores. Hacerles entender el valor de la

relacion.

3. Enfocarse en el mercado objetivo.

Se Necesita enfocar las ofertas en los pequefios negocios como el
segmento de mercado principal que se debe poseer. Esto quiere decir
conectar sistemas de 5 a 20 unidades, en red de trabajo local en
compafias de 5 a 50 empleados. Los valores — capacitacion, instalacion,
servicio, apoyo, conocimiento - se distinguen con mas claridad en este

segmento.

Como colocador, las oficinas caseras con gran carga de trabajo también
son un mercado apropiado. No se quiere competir por los compradores
gue acuden a las cadenas de tiendas o compran por correo; sin
embargo, definitivamente se quiere vender sistemas individuales a los
compradores inteligentes con oficinas caseras que quieren un proveedor

de servicio completo y confiable.

4. Diferenciarse y Cumplir la Promesa.

No se puede Unicamente vender servicio y apoyo, también se debe cumplir.
Se deben asegurar que cuentan con el negocio del conocimiento intensivo y

el negocio del servicio intensivo que dice ser.
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4. ESTUDIO FINANCIERO.

A continuacion se presenta el analisis financiero de la empresa por medio del

cual podremos obtener la viabilidad del proyecto

4.1. PRESUPUESTO DE VENTAS EN UNIDADES

En esta parte del proyecto, solo se tiene en cuenta los productos que ofrece la

empresa, no los servicios.

Se establecio un crecimiento paulatino de las ventas con respecto a los
porcentajes proyectados de la inflacion logrado con este un escenario mas

realista de las expectativas esperadas con respecto al proyecto.

PRESUPUESTO DE VENTAS EN UNIDADES

PRODUCTOS ARO 2007 2008 2009 2010 2011 2012

EQUIPO DE COMPUTO 36 40 45 51 58 67
PARTES Y ACCESORIOS 457 512 573 648 738 849
TOTAL 493 552 618 699 797 916

4.1.1. PRECIO DE VENTA

Los precios que se dan a continuacion son un promedio, ya que se manejan
diferentes precios por cada marca o referencia, se estimo que el crecimiento es

de aproximadamente del 3%.

PRECIO DE VENTA

PRODUCTOS o 2007 2008 2009 2010 2011 2012
EQUIPO DE COMPUTO $ 1.480.000{ $ 1.480.000 $ 1.524.400 $1.570.132 $1.570.132 $1.570.132
PARTES Y ACCESORIOS $60.000] _$60.000 $61.710 $ 64.277 $64.277 $ 64.277
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4.1.2. VENTAS TOTALES

Para ofrecer un dato certero sobre el total de las ventas, se presenta este

cuadro resumen, que es el presupuesto en pesos de las ventas que se tendran
para cada uno de los productos.

VENTAS TOTALES

PRODUCTOS ARO 2007 2008 2009 2010 2011 2012
EQUIPO DE COMPUTO $53.280.000| $59.673.600 $68.839.465 $80.122.253| $91.339.369| $ 105.040.274
PARTES Y ACCESORIOS [ $27.409.000( $ 30.698.080 $35.376.817| $41.642.145| $47.472.045| $54.592.852
TOTAL $80.689.000] $ 90.371.680| $ 104.216.282| $ 121.764.398| $ 138.811.414| $ 159.633.126

4.2. BALANCES GENERALES.

A continuacion se presentan los balances generales del primer al quinto afio

para la empresa Audiware International.
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NOMBRE DE LA EMPRESA: AUDIWARE INTERNATIONAL

BALANCE GENERAL

PERIODO DE ENERO 2007 A DICIEMBRE 2012

ACTIVO
CORRIENTE

DISPONIBLE

CAJA

BANCO CTC CTE BANCO SANTANDER
BANCO CTC CTE BANCO AV VILLAS
BANCO CTC CTE BANCOLOMBIA
INVENTARIO DE MERCANCIAS

C XC A TERCEROS

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO FIJO
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Equipo de computo
Muebles y enseres

Casa

Vehiculo

Depreciacion acumulada
TOTAL ACTIVOS FIJOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

TOTAL PASIVOS CORRIENTES
OBLIGACION FINANCIERA

Obligacion con banco santander prestamo
obligacion con bancolombia cupo activo
obligacion con bancolombia tarjeta de credito

obligaciones con Finesa S.A
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

CAPITAL COMERCIAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO
TOTALPASIVOS MAS PATRIMONIO

2007 2008 2009 2010 2011 2012
$ 4.657.081

$ 1.254.000 $1.254.000 $ 1.316.700 $ 1.382.535 $ 1.800.000 $ 2.000.000
$ 3.707.536 $ 2.704.340 $ 7.726.340 $ 6.393.220 $ 7.743.313 $ 17.088.622
$-334.191 $ 2.157.356 $ 3.840.970 $ 7.098.186 $ 11.650.000 $ 16.258.666
$29.736 $ 3.500.000 $ 4.462.571 $ 5.865.399 $ 6.061.986 $ 19.236.361
$ 15.400.000 $ 28.125.600 $ 30.120.000 $ 24.431.000 $ 27.362.720 $ 30.646.246
$93.072.201 $ 80.563.323 $ 73.415.478 $ 82.745.108 $ 96.676.275 $  100.543.326
$ 113.129.282 $ 118.304.619 $ 120.882.059 $ 127.915.448 $ 151.294.294 $ 185.773.221
$8.511.777 $8.511.777 $8.511.777 $8.511.777 $8.511.777 $8.511.777
$5.792.707 $5.792.707 $5.792.707 $5.792.707 $5.792.707 $5.792.707
$ 27.000.000 $ 27.000.000 $ 27.000.000 $ 27.000.000 $ 27.000.000 $ 27.000.000
$ 35.500.000 $ 35.500.000 $ 35.500.000 $ 35.500.000 $ 35.500.000 $ 35.500.000
$ 10.731.626  $ 21.463.252 $ 32.194.878 $ 42.926.504 $ 53.658.131
$ 76.804.484 $ 66.072.858 $ 55.341.232 $ 44.609.606 $ 33.877.980 $ 23.146.354
$ 189.933.766 $ 184.377.477 $ 176.223.291 $ 172.525.054 $ 185.172.274 $ 208.919.575
$  108.010.064 $ 97.317.414 $ 84.413.525 $ 68.841.111 $ 50.048.322 $ 27.369.184
$ 7.000.000 $ 6.500.000 $ 6.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000
$5.322.791 $5.322.791 $5.322.791 $5.322.791 $5.322.791 $5.322.791
$30.500.000 $ 27.480.598 $ 23.836.783 $ 19.439.428 $ 14.132.700 $ 7.728.540
$ 150.832.855 $ 136.620.803 $ 119.573.099 $ 100.603.330 $ 76.503.812 $ 47.420.515
$ 2.000.000 $ 2.000.000 $ 2.000.000 $ 2.000.000 $ 2.000.000 $ 2.000.000
$37.100.911 $  45.756.674 $ 54.650.191 $ 69.921.723 $  106.668.461 $  159.499.060
$ 39.100.911 $ 47.756.674 $ 56.650.191 $ 71.921.723 $ 108.668.461 $ 161.499.060

$ 189.933.766

$ 184.377.477

$176.223.291

$ 172.525.053

$185.172.273

$ 208.919.575

$0

$0

Tabla # 26 Balance Enero 2007 a Diciembre 2012

Fuente: autores

$-0

$-0

$-0

$0
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NOMBRE DE LA EMPRESA: AUDIWARE INTERNATIONAL

ESTADO DE RESULTADOS

PERIODO DE ENERO 2007 A DICIEMBRE 2012

Afo

Porcentaje de crecimiento estimado =====>
Ingresos Por Ventas De Suministros Y
Accesorios

Ingresos Por Comision Venta Movistar

TOTAL INGRESOS
COSTO DE VENTA
Inventario Inicial

+ Compras

- Inventario Final
TOTAL COSTOS VENTA
UTILIDAD BRUTA
MENQOS GASTOS
Arrendamiento Local
Servicios Publicos
Gastos Administrativos

Depreciacion
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

UTILIDAD OPERACIONAL

Gastos financieros

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

0 1 2 3 4 5
2007 2008 2009 2010 2011 2012
12,00% 12,00% 13,00% 14,00% 15,00%
$ 80.689.000 $90.371.680 $104.216.282 $121.764.398 $138.811.414 $ 159.633.126
$ 2.500.000 $ 2.800.000 $ 3.136.000 $ 3.543.680 $ 4.039.795 $ 4.645.764
$ 83.189.000 $93.171.680 $107.352.282 $ 125.308.078 $ 142.851.209 $164.278.891
$ 7.471.000 $ 15.400.000 $ 28.125.600 $ 30.120.000 $ 24.431.000 $27.362.720
$ 41.755.089 $ 46.765.700 $52.377.584 $59.186.670 $67.472.803 $77.593.724
$ 15.400.000 $ 28.125.600 $ 30.120.000 $ 24.431.000 $27.362.720 $ 30.646.246
$ 33.826.089 $ 34.040.100 $50.383.184 $ 64.875.670 $ 64.541.083 $ 74.310.197
$49.362.911 $59.131.580 $56.969.098 $ 60.432.409 $78.310.126 $89.968.693
61% 65% 55% 50% 56% 56%
$4.200.000 $ 4.200.000 $ 4.326.000 $ 4.455.780 $ 4.589.453 $ 4.727.137
$1.780.000 $ 1.780.000 $ 1.833.400 $ 1.888.402 $ 1.945.054 $ 2.003.406
$6.282.000 $ 5.120.310 $ 5.376.326 $ 5.698.905 $ 6.040.839 $ 6.403.290
$ 10.731.626 $ 10.731.626 $ 10.731.626 $ 10.731.626 $ 10.731.626
$ 12.262.000 $ 21.831.936 $ 22.267.352 $22.774.713 $ 23.306.973 $ 23.865.458
15% 23% 21% 18% 16% 15%
$37.100.911 $ 37.299.644 $34.701.746 $ 37.657.696 $ 55.003.153 $ 66.103.235
28.643.881 25.808.229 22.386.164 18.256.415 13.272.635
37.100.911 8.655.763 8.893.517 15.271.532 36.746.738 52.830.599

Tabla # 27 Estado de resultados Enero 2007 a Diciembre 2012

Fuente: autores
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NOMBRE DE LA EMPRESA: AUDIWARE INTERNATIONAL

FLUJO DE CAJA LIBRE

PERIODO DE ENERO 2007 A DICIEMBRE 2012

Ingresos Por Ventas De Suministros Y
Accesorios

Ingresos Por Comision Venta Movistar
TOTAL INGRESOS

COSTO DE VENTA

Inventario Inicial

+ Compras

- Inventario Final

TOTAL COSTOS VENTA
UTILIDAD BRUTA

MENOS GASTOS

Arrendamiento Local

Servicios Publicos

Gastos Administrativos
depreciacion

TOTAL GASTOS OPERACIONALES
UTILIDAD OPERACIONAL UAII
Gastos financieros

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
+ DEPRECIACION

- PAGO DE CAPITAL

Flujo neto de efectivo

SALDO DISPONIBLE INICIAL
FLUJO DE CAJA

SALDO DISPONIBLE FINAL

2007 2008 2009 2010 2011 2012

$ 80.689.000 $90.371.680 $104.216.282 $121.764.398 $138.811.414 $ 159.633.126
$ 2.500.000 $ 2.800.000 $ 3.136.000 $ 3.543.680 $ 4.039.795 $ 4.645.764
$ 83.189.000 $93.171.680 $ 107.352.282 $ 125.308.078 $ 142.851.209 $164.278.891
$ 7.471.000 $ 15.400.000 $ 28.125.600 $ 30.120.000 $ 24.431.000 $ 27.362.720
$ 41.755.089 $ 46.765.700 $52.377.584 $59.186.670 $67.472.803 $ 77.593.724
$ 15.400.000 $ 28.125.600 $ 30.120.000 $ 24.431.000 $ 27.362.720 $ 30.646.246
$ 33.826.089 $ 34.040.100 $ 50.383.184 $ 64.875.670 $ 64.541.083 $ 74.310.197
$ 49.362.911 $ 59.131.580 $ 56.969.098 $ 60.432.409 $ 78.310.126 $ 89.968.693
$ 4.200.000 $ 4.200.000 $ 4.326.000 $ 4.455.780 $ 4.589.453 $4.727.137
$ 1.780.000 $ 1.780.000 $ 1.833.400 $1.888.402 $1.945.054 $ 2.003.406
$ 6.282.000 $5.120.310 $5.376.326 $ 5.698.905 $ 6.040.839 $ 6.403.290
$0 $10.731.626 $ 10.731.626 $ 10.731.626 $ 10.731.626 $ 10.731.626

$ 12.262.000 $ 21.831.936 $ 22.267.352 $22.774.713 $ 23.306.973 $ 23.865.458
$37.100.911 $ 37.299.644 $34.701.746 $ 37.657.696 $ 55.003.153 $ 66.103.235
$0 $ 28.643.881 $ 25.808.229 $ 22.386.164 $ 18.256.415 $ 13.272.635

$ 37.100.911 $ 8.655.763 $ 8.893.517 $ 15.271.532 $ 36.746.738 $ 52.830.599
$ 10.731.626 $ 10.731.626 $10.731.626 $ 10.731.626 $10.731.626

$ 13.712.052 $ 16.547.704 $ 19.969.769 $ 24.099.518 $ 29.083.298

$ 37.100.911 $ 5.675.337 $3.077.439 $ 6.033.389 $ 23.378.846 $ 34.478.928
$4.657.081 $ 10.332.418 $ 13.409.858 $ 19.443.247 $42.822.093

$5.675.337 $3.077.439 $ 6.033.389 $ 23.378.846 $34.478.928

$10.332.418 $ 13.409.858 $ 19.443.247 $42.822.093 $ 77.301.020

Tabla # 28 flujo de Caja Libre Enero 2007 a Diciembre 2012

Fuente: autores
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4.3. TABLA DE AMORTIZACIONES.

TABLAS DE AMORTIZACION

BANCO SANTANDER

DEUDA $ 108.010.064 millones
6
12 meses
1,2068 anual
20,68%
33.029.131
afo interes anualidad pago a capital deuda despues de pago
0 $ 108.010.064
1 22336481,24 33.029.131 10.692.650 97.317.414
2 20125241,29 33.029.131 12.903.890 84.413.525
3 17456716,92 33.029.131 15.572.414 68.841.111
4 14236341,72 33.029.131 18.792.789 50.048.322
5 10349992,92 33.029.131 22.679.138 27.369.184
6 5659947,187 33.029.131 27.369.184 0
OBLIGACION FINESA S.A
DEUDA $ 30.500.000 millones
6
12 meses
1,2068 anual
20,68%
9.326.802
afo interes anualidad pago a capital deuda despues de pago
0 $ 30.500.000
1 6307400 9.326.802 3.019.402 27.480.598
2 5682987,646 9.326.802 3.643.814 23.836.783
3 4929446,816  9.326.802 4.397.355 19.439.428
4 4020073,744  9.326.802 5.306.728 14.132.700
5 2922642,32  9.326.802 6.404.160 7.728.540
6 1598262,077 9.326.802 7.728.540 0

Tabla # 29 Amortizaciones
Fuente: autores
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4.4. DEPRECIACIONES.

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

concepto Valor % 1 2 3 4 5 VS
Equipo de computo|  $8.511.777 20%( $ 1.702.355( $ 1.702.355 [ $ 1.702.355 [ $ 1.702.355 | $ 1.702.355 [ $ 8.511.777
Muebles y enseres $5.792.707 10%| $ 579.271 | $ 579.271 | $ 579.271 | $ 579.271 | $ 579.271 | $ 2.896.354
Casa $ 27.000.000 5%| $ 1.350.000 | $ 1.350.000 | $ 1.350.000 | $ 1.350.000 | $ 1.350.000 | $ 6.750.000
Vehiculo $ 35.500.000 20%( $ 7.100.000 | $ 7.100.000 | $ 7.100.000 | $ 7.100.000 | $ 7.100.000 | $ 35.500.000
$ 76.804.484 $ 10.731.626 | $ 10.731.626 | $ 10.731.626 |$ 10.731.626|$ 10.731.626 [ $ 53.658.131

Tabla # 30 Depreciaciones

Fuente: autores
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4.5. ENDEUDAMIENTO FINANCIERO.

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

Es la tasa de interés efectiva que da la inversion en el negocio en evaluacion. Es la maxima tasa que es posible pagar por
el financiamiento de un proyecto, ya que devolviendo un préstamo con esa tasa, con los ingresos generados, el proyecto
no daria ganancia ni pérdida.

VPN =

Tabla # 31 Valor presente neto y tasa interna de retorno

DEPRECIACION

INICIAL 2008 2009 2010 2011 2012 ACUMULADA
-138.510.064 10.332.418 13.409.858 19.443.247 | 42.822.093 77.301.020 53.658.131
1,1 1,3 1,5 1,7 1,9
= 10%
= 1.909.531

11%

Fuente: autores
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Posicion Financiera Inicial de la Empresa
Tasas de liquidez

Tasa circulante = TC

_ AC 113.129.282 _
TC = PC 150.832.855 0.750

Tasa rapida o prueba acida

_ AC - inventario 97.729.282 —
TR = PC 150.832.855 0,648

Tasa de solvencia o apalancamiento

_ deuda 150.832.855 _
o = AFT 76.804.484 1,9639

Donde AFT = total de activos fijos y diferidos

RENTABILIDAD DEL ACTIVO

Rentbilidad del ACTIVO UAII 37.100.911

—_— 0,
ACTIVOS 189.933.766 19.53%

[INTERES DE LA DEUDA | 20,7% 21%

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO

Rentabilidad del patrimonio UAI 37.100.911

0
PATRIMONIO 39.100.911 95%

RENTABILIDAD OPERATIVA DEL ACTIVO

UTILIDAD
ROA = OPERATIVA = UAll = 37.100.911 =  19,5%

ACTIVOS ACTIVOS 189.933.766
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UTILIDAD OPERATIVA DIVIDE EN DOS EL ESTADO DE RESULTADOS

Efecto de la Estructura
Operativa

Efecto de la Estructura
Financiera

Ventas

costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de Administracion
Gastos de Ventas
Utilidad Operativa (UAII)

Intereses

Utilidad Antes de Impuestos (UAI)
Utilidad Bruta

Impuestos

Utilidad Neta

LA ESTRUCTURA FINANCIERA ESTA RELACIONADA CON EL COSTO DE CAPITAL (CK)

Costo Anual N

Ponderacion

Fuente miles Participacion

Proveedores 0 0% 0%
Prestamos a Corto Plazo $12.322.791 6% 30,00% 2%
Prestamos a Largo Plazo 138.510.064 73% 20,68% 15%
Patrimonio 39.100.911 21% 15,00% 3%
Total Activo 189.933.766 20%

COSTO DE CAPITAL (CK)

CK

= UAII
ACTIVOS

COSTO EFECTIVO ANUAL DE CAPITAL DESPUES DE IMPUESTOS

Costo Anual

Efectivo

despues de
Fuente miles Participaciorfimpuesto Ponderacion
Proveedores 0 0% 0% 0%
Prestamos a Corto Plazo 12.322.791 6% 22% 1%
Prestamos a Largo Plazo 138.510.064 73% 15% 11%
Patrimonio 39.100.911 21% 10% 2%
Total Activo 189.933.766 100% 14%

Tasa despues de impuestos =
i interés
t=impuestos

i (1-1)

El CK se debe tomar despues de impuestos porque los intereses reducen el valor de impuestos a pagar. Asi el
CK refleja el verdadero valor de financiar activos

Tabla # 32 costo de capital

Fuente: autores
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COSTO EFECTIVO ANUAL DE CAPITAL DESPUES DE IMPUESTOS EN LA ESTRUCTURA DE

Costo Anual

Efectivo

despues de
Fuente miles Participacion {impuesto Ponderacion
Prestamos a Largo Plazo 138.510.064 78% 15% 11%
Patrimonio 39.100.911 22% 10% 2%
Total Activo 177.610.975 100% 14%

Si la rentabilidad es igual a CK todos los que financian la empresa obtienen su tasa rendimiento

Si la rentabilidad activo es superior al CK, los propietarios obtienen una rentabilidad sobre el patrimonio
mayor a la minima esperada, aumentandose el valor de la empresa.

Fuente miles Ponderacion |Utilidad
Proveedores 0 0% -
Prestamos a Corto Plazo 12.322.791 22% 2.673.977
Prestamos a Largo Plazo 138.510.064 15% 20.133.606
Patrimonio 39.100.911 10% 4.051.557
Total Activo 189.933.766 14% 26.859.140

UAII
ACTIVOS

20% > 14%

UAI

PATRIMONIO

95% >

TMRR —>

15% |

EFECTO DE LA RENTABILIDAD DEL ACTIVO SOBRE EL VALOR DE LA EMPRESA

Aumenta el

valordela ——>

empresa

Se alcanza el
Objetivo
Financiero

ESENCIA DE LOS NEGOCIOS

La rentabilidad operativa del activo es la tasa a confrontar contra el costo de capital, de manera que la esencia de los negocios

puede ser examinada por

TMRR B UAI N UAIl N "
PATRIMONIO ACTIVOS
15% < 95% > 20% > 21% |
UAIl
ACTIVOS g cK
20% > 14%

180



CONCLUSION.

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL ACTIVO (ANALISIS INTERNO )

UAII VENTAS
ROA VENTAS ACTIVOS
e
Margen Utilidad Operativa
ROA = 37.100.911 80.689.000
80.689.000 189.933.766
0,46 0,42
ROA = 20%

Los factores que puede afectar la utilidad operativa?
Los problemas que afectan la Rotacion de Activos
Los Fondo Ociosos Reducen la ROA

Contribucion =
Financiera

Rentabilidad del Activo

costo de la deuda

[ Contribucion |=

[ Contribucion |=

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO

20%

-4%

21%

RemElee g2l Rentabilidad del Activo CEE

Patrimonio Financiera
Rentabilidad del

Patrimonio = 20% -4%
Rentabilidad del

Patrimonio = 15%

*

deuda

patrimonio

354%
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Valor Economico Agregado EVA

El objetivo basico financiero es la maximizacion de la riqgueza de los propietarios

Gerencia

| Mercadeo Produccion (minimos

RH Finanzas (maximizacion

SI LA ROA = CK, se satisface exactamente las expectativas de acreedores financieros y propietarios

El Valor Economico agregado para los propietarios, se calcula:

EVA = UODI - ACTIVOS X CK
| || [Fremos - o<
(I 37.100.911 - 189.933.766 X 14%
EVA = 10.241.771

Posicion financiera AL ANO 5 de la empresa
Tasas de liquidez

Tasa circulante=TC
AC 185.773.221

TC= PC 47.420515 ~ 918
Tasarapida o prueba acida
_ AC - inventario 155.126.975 _
TR= PC 47.420515 ~ 271
Tasa de solvencia o apalancamiento
_ Deuda 47.420.515 _
b= AFT 23.146.354 2049

Donde aft total de activos fijos y diferidos

RENTABILIDAD DEL ACTIVO

Rentbilidad del ACTIVO UAII 66.103.235 = 31,64%
ACTIVOS 208.919.575

» 170 0
INTERES DE LA DEUDA 20,7% 21%
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RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO

UAI 52.830.599

—_———— 0,
PATRIMONIO 161.499.060 33%

Rentabilidad del patrimonio

RENTABILIDAD OPERATIVA DEL ACTIVO

UTILIDAD
OPERATIVA UAII 66.103.235

ROA = =AM - = — = 3296
ACTIVOS ACTIVOS 208.919.575

LA ESTRUCTURA FINANCIERA ESTA RELACIONADA CON EL COSTO DE CAPITAL (CK)

Fuente miles Participacion 9Costo Anual Nominal | Ponderacion
Proveedores 0 0% 0%
Prestamos a Corto Plazo $12.322.791 6% 30% 2%
Prestamos a Largo Plazo 35.097.724 17% 21% 3%
Patrimonio 161.499.060 77% 15% 12%
Total Activo 208.919.575 17%

COSTO DE CAPITAL (CK)

UAII

CK= ACTIVOS

COSTO EFECTIVO ANUAL DE CAPITAL DESPUES DE IMPUESTOS

Costo Anual Efectivo
Fuente miles Participacion |despues de impuesto |Ponderacion
Proveedores 0 0% 0% 0%
Prestamos a Corto Plazo 12.322.791 6% 22% 1%
Prestamos a Largo Plazo 35.097.724 17% 15% 2%
Patrimonio 161.499.060 7% 10% 8%
Total Activo 208.919.575 100% 12%
Tasa despues de impuesto = i (1-t)
i interés
t=impuestos

El CK se debe tomar despues de impuestos porque los intereses reducen el valor de impuestos a
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COSTO EFECTIVO ANUAL DE CAPITAL DESPUES DE IMPUESTOS EN LA ESTRUCTURA DE

Costo Anual Efectivo
Fuente miles Participacion |despues de impuesto |Ponderacion
Prestamos a Largo Plazo 35.097.724 18% 15% 3%
Patrimonio 161.499.060 82% 10% 9%
Total Activo 196.596.784 100% 11%

Si la rentabilidad es igual a CK todos los que financian la empresa obtienen su tasa rendimiento

Si la rentabilidad activo es superior al CK, los propietarios obtienen una rentabilidad sobre el patrimonio

Fuente miles Ponderacion Utilidad
Proveedores 0 0% -
Prestamos a Corto Plazo 12.322.791 22% 2.673.977
Prestamos a Largo Plazo 35.097.724 15% 5.101.750
Patrimonio 161.499.060 10% 16.734.207
Total Activo 208.919.575 12% 24.509.934

EFECTO DE LA RENTABILIDAD DEL ACTIVO SOBRE EL VALOR DE LA EMPRESA

UAIl UAI umenta e Se alcanza el
— > CK > TMRR —>|| valordela | —> Objetivo
ACTIVOS PATRIMONIO empresa Einanciero
329% > 12% 3% > 15% |

ESENCIA DE LOS NEGOCIOS

La rentabilidad operativa del activo es la tasa a confrontar contra el costo de capital, de manera que la
esencia de los negocios puede ser examinada por

TMRR B UAI N UAI N "
PATRIMONIO ACTIVOS
15% < 33% > 2% > 21% |
UATl
ACTIVOS > CK
320% > 12%

184



CONCLUSION.
ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL ACTIVO (ANALISIS INTERNO )

~N

deuda

_ UAII VENTAS
ROA B VENTAS ACTIVOS
_ Margen Utilidad Rotacion de
ROA = . .
Operativa Activos
ROA _ 66.103.235 159.633.126
159.633.126 208.919.575
0,41 0,76
ROA = 32%
Los factores que puede afectar la utilidad operativa?
Los problemas que afectan la Rotacion de Activos
Los Fondo Ociosos Reducen la ROA
Contribucion _ Rentabilidad del costo de la
Financiera - Activo deuda
Co_ntrlbgmon _ 3206 21%
Financiera
Contribucion _ 20

Financiera

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO

Rentabilidad del
Patrimonio

Rentabilidad del
Patrimonio

Rentabilidad del
Patrimonio

Rentabilidad del
Activo

patrimonio

32%

34%

Contribucion
Financiera

2%

22%

.
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Valor Economico Agregado EVA

El objetivo basico financiero es la maximizacion de la riqueza de los propietarios

| Gerencia

RH

| Mercadeo

Produccion
Finanzas

S| LA ROA = CK, se satisface exactamente las expectativas de acreedores financieros y propietarios

El Valor Economico agregado para los propietarios, se calcula:

| EVA

| EVA

i UODI - m ACTIVOS x [ cK ]
I 52.830.599 - 208.919.575 x  12%

|| 28.320.665

4.6. PUNTO DE EQUILIBRIO.

El andlisis del punto del equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones

entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. Si los costos de una

empresa solo fueran variables, no existiria problema para calcular el punto de

equilibrio.

Hay que mencionar que esta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una

inversién, sino que solo es una importante referencia a tomar en cuenta.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS 21.831.936 21.831.936| 22.267.352| 22.774.713| 23.306.973| 23.865.458
COSTOS VARIABLES - 34.040.100| 50.383.184| 64.875.670| 64.541.083| 74.310.197
COSTOS TOTALES 21.831.936 55.872.036] 72.650.535| 87.650.383| 87.848.056| 98.175.656
VENTAS TOTALES - 90.371.680| 104.216.282| 121.764.398| 138.811.414| 159.633.126
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MARGEN DE CONTRIBUCION EN PESOS

MC= (VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL) / VENTAS TOTALES
MC=[ 90.371.680]- 34.040.100] 90.371.680| = 0,62 |

PUNTO DE EQUILIBRIO EN PESOS

PE= COSTOS FIJOS TOTALES / MC
PE=| 21.831.936] 0,62| =35.024.559|PESOS

PUNTODE EQUILIBRIO

180.000.000

160.000.000

140.000.000

120.000.000

100.000.000

80.000.000

$PESOS

60.000.000

40.000.000

20.000.000

0

NUMERO DE ANOS

——COSTOS FIJOS —®— COSTOS VARIABLES ~—#—— COSTOS TOTALES —*— VENTAS TOTALES

Grafico # 11 Punto de Equilibrio
Fuente: autores
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CONCLUSION.

El proyecto es totalmente viable, porque cumple con lo siguiente:

v En el quinto afo se ha cancelado méas del 90% de la deuda.

<

Las utilidades tienden aumentar de acuerdo a la proyeccion de las ventas.

v' Desde el primer afio se genera valor econ6mico a pesar que se esta
pagando la deuda.

v/ Segun la tasa de liquidez por cada peso del activo con respecto al pasivo se
esta ganando tres pesos.

v' En la esencia de los negocios, la tasa de rendimiento esperada por los
socios es menor que la rentabilidad del patrimonio, y esta a su vez es
mayor que la rentabilidad del activo.

v' Al final del Gltimo afio el patrimonio esta acumulado, es decir no se ha

hecho reparticion de utilidades, en otras palabras las utilidades se estan

desaprovechando. Es un patrimonio muy alto que no estad rentando, se
tiene la oportunidad de disponer de esta utilidad, ya sea en CDTS o titulos

valores.
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5. ESTUDIO TECNICO.

5.1. LOCALIZACION OPTIMA DEL LUGAR.

La localizacion mas apropiada para el punto de venta de la empresa Audiware
International es el centro de la ciudad de Palmira teniendo en cuenta que dicho
sector cumple con todas las caracteristicas y condiciones bésicas para lograr un

Optimo funcionamiento.

La localizacién optima del centro de ventas esta dado por factores que hacen que

sea la mejor ubicacién como:

Cercania de los principales centros de consumo
Infraestructura industrial

Nivel escolar de la mano de obra

Estimulos fiscales

5.2. DESCRIPCION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LOS
PRODUCTOS DE LA EMPRESA AUDIWARE INTERNATIONAL.

A continuacion se presenta el proceso de comercializacion:
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5.2.1. COMPRA DE PRODUCTOS TERMINADOS.

Los productos terminados se adquieren directamente con los proveedores de
confianza, lo cual la empresa maneja aproximadamente seis (6), siendo los mas
importantes tres (3), los cuales poseen la siguiente razéon social: MPS
MAYORISTAS DE COLOMBIA S.A. de la ciudad de Bogota, IMPRESYSTEM S.A.
de la ciudad de Bogotad y AMERICAN CORPORATION de la ciudad de Cali.

5.2.2. COMERCIALIZACION DE LOS PRODUTOS Y SERVICIOS.

Los productos y servicios se comercializaran directamente en el punto de venta,
estos estaran exhibidos fisicamente en el local y a su vez los servicios de

mantenimiento también se podran realizar a domicilio.

5.2.3. MANO DE OBRA NECESARIA.

El punto de venta contara con tres personas empleados; Administradora,

vendedora de mostrador y técnico en sistemas.

5.2.4. AREA.

El local donde se encuentra el punto de venta tiene un espacio de 16 mts

cuadrados, por consiguiente tendra 5 mts de largo por 3.5 mts ancho.
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5.2.5. SERVICIOS Y PRODUCTOS.

PARTES Y ACCESORIOS:

ADAPTADOR PARA BOARD ASROCK PUERTO SERIAL PARA MOUSE
ADAPTADOR SERIAL ATA DISCO DURO
AMPLIFIED CHANNEL HOME THEATER 5.1
BOARD ASROCK K7MV3 PARA AMD

BOARD ASROCK P4VM8 PIV-CONTACTOS
BOARD ASROCK P4VM800 PIV

BOARD ATHLON

BOARD MSI K8BTNEO3

BOARD MSIKT7N2DELTA

BOARD PENTIUM IV

CABLE DE IMPRESORA BIDIRECCION

CABLE DE PODER NEGRO

CABLE EXTENSION MACHO-HEMBRA BLANCO DE MONITOR 3MT
CABLE PARA PANTALLA LCD CABLE DE SONIDO
CABLE PARA TELEFONO

CABLE USB PARA IMPRESORA

CAMARA GENIUS VIDEOCAM GE111

CAMARA SENCILLA MARCA EYE

D.D MAXTOR DE 120 GIGAS 7.200

DISCO DURO 1.5 GB USB PORTABLE

DRIVE 3 %2

DVD PORTAIL

FAX MODEM 56K

IMPRESORA LASER JET 1020 15PPM 2MB USB
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IMPRESORA LEXMARK C45

INTEL P4 2.4 533 1M

INTEL P4 2.8 533 1M

INTEL P4 2.26 533 1M

JUEGO DE HERRAMIENTAS

JUEGO DE HERRAMIENTAS

JUEGOS DE FORROS DE 15”

JUEGOS DE FORROS DE 177

MALETIN PORTATIL

MEMORIA DIMM 256 PC 133 MARKVISION
MEMORIA DIMM 128 PC 133 MARKVISION
MEMORIA DDR 256 333 MARKVISION
MEMORIA DDR 512 400 MARKVISION
MEMORIA SD 1 GB MARKVISION
MEMORIA SD 128 MARKVISION

MEMORIA SD 256 MARKVISION

MEMORIA SD 512 MARKVISION

MEMORIA USB 128 2.0 MARKVISION
MESA SENCILLA PARA COMPUTADOR
MICROFONO DESKTOP MIC-012 GENIUS
MICROFONO DIADEMA

MINIMOUSE OPTICO

MONITOR DE 15" FLATRON

MONITOR DE 17” FLATRON

MONITOR PANTALLA LCD DE 177

MOUSE GENIUS

MOUSE NESCROLL NEGRO

MOUSE NESTCROLL OPTICO METALICO PS2
MOUSE NESTCROLL OPTICO METALICO USB
MOUSE OPTICO BLACK PS/2 GENIUS

MP3 DIGITAL PLAYER

PAD MOUSE GRAFICO

PAD MOUSE GRANDE

PARLANTE SP-Q06S GENIUS

PROCESADOR ATHLON 2.8

QUEMADOR DE CD

QUEMADOR DE DVD

REGULADOR ISOLADO DE 1200 W

SCANNER GENIUS VIVID 1200XE USB
TARJETA DE RED ENCORE 10/100

TARJETA DE SONIDO 5.1 GENIUS

TARJETA DE VIDEO MSI GEFORCE FX 5200 128M
TARJETA DE VIDEO MSI GEFORCE MX 4000 128M
TECLADO GENIUS SCROLL PS2 NEGRO
TORRE PENTIUM IV

UNIDAD CD-ROOM

PRECIOS DE ACUERDO A PROCESADORES, MONITOR, MARCA Y

VELOCIDAD
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MONITOR
CONVENCIONAL

MONITOR LCD

AMD SEMPRON 2.8 $1.480.000 $1.680.000
AMD SEMPRON 3.0 $1.553.000 $1.753.000
AMD ATLHON 3.0 $1.620.000 $1.820.000
INTEL PENTIUM IV 3.0 $1.785.000 $1.985.000

GARANTIA EQUIPOS NUEVOS

MONITOR CONVENCIONAL 3 ANOS FABRICANTE
MONITOR LCD 1 ANO FABRICANTE
TORRE (CPU) 1 ANO ESTABLECIMIENTO
IMPRESORA 1 ANO FABRICANTE

EFECTOS DE GARANTIA.

Para efectos de garantia se necesita copia de la factura y la mercancia con todos
los accesorios; no se dara garantia por dafios ocasionados por alto voltaje, golpes,
deterioro, des configuracion de la maquina por mal manejo, virus informéaticos o

por levantar los sellos de seguridad; no se hacen devoluciones de dinero.

FORMAS DE PAGO.

50% ANTICIPADO
50% CONTRA ENTREGA

2 DIAS HABILES PARA ENTREGA
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TABLA DE COMISIONES.

PRODUCTO O SERVICIO PRECIO GANANCIA GANANCIA
VENTA NETA NETA
AMD SEMPRON 2.8 CTR $1.480.000 $80.000 $100.000
AMD SEMPRON 2.8 LCD $1.680.000 $80.000 $100.000
AMD SEMPRON 3.0 CTR $1.553.000 | 1- | $80.000 4-6 | $100.000
AMD SEMPRON 3.0 LCD $1.753.000 | 3 | $80.000 $100.000
AMD ATHLON 3.0 CTR $1.620.000 $110.000 $130.000
AMD ATHLON 3.0 LCD $1.820.000 $110.000 $130.000
INTEL PENTIUN IV 3.0 CTR ||| $1.785.000 | 1- | $110.000 ||| 4-6 | $130.000
INTEL PENTIUN IV 3.0 LCD $1.985.000 | 3 | $110.000 $130.000
CONTRATACIONES Valor factura 2.5%
MANTENIMIENTO
PREVENTIVO (SERVICIO EN $30.000 $8.000
EL LOCAL)
MANTENIMIENTO
PREVENTIVO (SERVICIO $35.000 $8.000

DOMICILIARIO)

PAGO DE COMISIONES.

Las comisiones seran canceladas los dias 30 de cada mes.

(Por favor presentar cuenta de cobro).
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6. PROPUESTAS.

6.1. PROPUESTA DE MISION.

Audiware International es una empresa privada dedicada a la prestacién del
servicios de mantenimientos y asesoramientos en el area informética y otros
servicios afines interesada en el progreso de Colombia, Nuestro orgullo es poder
satisfacer a nuestros clientes ofreciéndoles y entregandoles servicios y productos
gue cumplan con sus expectativas y necesidades razonables a precios
competitivos y productos de calidad, una tecnologia de vanguardia, un solido
respaldo, valores como honestidad, compromiso, eficacia y eficiencia para brindar

un alto grado de satisfaccion y cumplimiento a nuestros clientes.

6.2. PROPUESTA DE VISION.

Para el afio 2012 ser una empresa altamente rentable y continuar en la busqueda
permanente de mejores niveles de efectividad y productividad para lograr
satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, proveedores, accionistas
y trabajadores, Contar con una infraestructura fisica, tecnoldgica, logistica,
satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes con soluciones adecuadas e
innovadoras, un servicio amable y respuesta oportuna. Ser una empresa lider en
el mercado de las medianas empresas y querer proyectarse en un futuro como

lider en el sector, y alcanzar los objetivos propuestos.
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6.3. PROPUESTA DE VALORES Y PRINCIPIOS.

X2 Los Clientes son la razén de la existencia del negocio.

X2 En contraprestacion atendemos sus necesidades.

X2 Los clientes tienen opciones. Se debe estar como su primera opcién. En
todo los productos y servicios que se prestan, buscando superioridad frente
a los competidores.

X2 El cambio siempre debera ser una forma de supervivencia

X2 Todos los activos de nuestra compafiia deben ser insignificantes cuando

son comparados con las capacidades del personal.
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7. RECOMENDACIONES.

Se recomienda cumplir y poner en marcha el plan de mercadeo, basandose en

el estudio y las estrategias generadas en este proyecto.

Se recomienda elaborar un plan de trabajo para enfatizar en los puntos mas

importantes

Se recomienda tener en cuenta y desarrollar un plan estratégico con el estudio

de mercado realizado.

Se recomienda tener en cuenta todos los aspectos legales que pueden

favorecer a la empresa y que estan en continua modificacion.

Se recomienda que a corto plazo se intensifique el area promocional y
publicitaria por parte de la empresa con el fin de aumentar el nimero de

clientes.
Se recomienda poner en marcha un plan estratégico por medio del cual

introducir nuevos servicios que permitan el posicionamiento y reconocimiento

de la empresa.
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8. CONCLUSIONES.

El plan de mercadeo elaborado, permite integrar estudios de mercado,
técnico y financiero, y a su vez identificar las posibilidades existentes de ser
competentes dentro del mercado objetivo para la empresa en estudio.

Desde el punto de vista del analisis del mercado, es totalmente viable el
proyecto, puesto que se encontrd un gran margen de demanda potencial, y
las condiciones del mercado son idéneas para poder ser competitivos.

En cuanto al andlisis financiero, a pesar que le empresa se encuentra muy
endeudada, el proyecto es viable y rentable, ya que vendiendo lo estipulado
dentro de la proyeccion y alcanzando el punto de equilibrio, la empresa
alcanzara utilidades desde su primer afio en estudio, contrarrestando el

endeudamiento y dandole ganancias al socio.

Se puede determinar que el plan de mercadeo para la empresa Audiware
International, es totalmente viable, desde el punto de vista del analisis
realizado, ya que se encontraron grandes oportunidades de negocio, que el
empresario debe aprovechar para convertir su empresa en un negocio

altamente rentable.

La realizacién de este proyecto ha sido enriquecedora a nivel profesional
para los autores y para el empresario, teniendo en cuenta que se ha
logrado documentar una idea productiva de negocio a través de una
estructura teérica y basada en hechos reales. Este proyecto ya esta puesto

en marchay se esperan resultados positivos.

198



9. BIBLIOGRAFIA.

PENUELA Fernandez, Guillermo. Guia para trabajo de grado. Palmira:
Universidad del Valle, Septiembre del 2005. 35 p.

CHIAVENATO, Idalberto. Introduccion a la Teoria General de la
Administracion. 3ra. Edicion. Edit. McGraw-Hill. 1992.

VON BERTALANFFY, Ludwig. Teoria General de Sistemas. Petropolis,
Vozes. 1976.

PRIDE, William Marketing. Concepto y Estrategias. 9na Edicion.

KLOTTER, Philliph. Mercadotecnia. 6ta Edicion.

FISHER, Laura. Mercadotecnia.

HERNANDEZ Orozco, Carlos. Andlisis Administrativo: Técnicas y Métodos.
EUNED, Costa Rica, 1998.

GRACIA DE THIELEN Lida Introduccién a la Teoria Administrativa.
Valencia Edo Carabobo, 3era edicion, 2000.

Ing. Carlos Mora Vanegas ElI Dr. Mora es Ingeniero — Administrador
Profesor Titular en el Area de estudios de Postgrado de la Universidad de
Carabobo (Venezuela).

"Contribuciones a la Economia" es una revista académica con el NUumero

Internacional Normalizado de Publicaciones Seriadas ISSN 16968360.

199


http://www.monografias.com/trabajos13/discurso/discurso.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/nuevas-tecnologias-edicion-montaje/nuevas-tecnologias-edicion-montaje.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/juti/juti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/cori/cori.shtml

-

Manual de creacion de empresas - FUNDAEMPRESA, Marzo del 2004
PORTER, Michael. La Ventaja Competitiva de las Naciones. Editorial Me
Graw Hill. México. 1992.

ALCALDIA MUNICIPAL DE PALMIRA. Anuario Estadistico de Palmira afio
2006.

ALCALDIA MUNICIPAL DE PALMIRA. Anuario Estadistico de Palmira afio
2007.

Caodigo De Comercio.

Constitucion Politica De Colombia.

Ley 905 de Agosto 02 de 2.004.

200



10. ENLACE WEB.

INTERNET, DANE, www.dane.gov.co

INTERNET, PALMIRA, www.palmira.gov.co

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Publicado por Gerencie.com

www.google.com

www.gestiopolitis.com

www.banrepublica.qgov.co

www.her.itesm.mx/dge/manufactura/topicos/benchmarking.htm.

Secretaria de Salud - Aspectos Demograficos en Salud.mht.

Anuario Estadistico de Palmira 2_006.mht
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11. ANEXOS.

Excelencia Empresarial
Nuestro Lema

NUEVOS SERVICIOS
los beneficios son para usted.

El éxito de nuestra empresa se centra en el constante esfuerzo por brindar a nuestros clientes un
portafolio con excelentes servicios, sujetos a politicas de calidad que de manera significativa
beneficia a nuestros usuarios.

ESTIMADO USUARIO EMPLEADO PUBLICO

Y PENSIONADO
ADVERTENCIA ASISTENCIA CON CREDITO BANCARIO.
AUDIWARE lo acompana para que adquiera su CREDITOS DE LIBRANZA.

El 80% de los equipo de computo con grandes beneficios como: Los beneficios tambien son para usted

emails recibidos en tasa de interes baja, cuotas fijas y amortizacion funciopgri%s putl)lic_os y pensionados del
las empresas son mensual, plazo entre 6 y 36 meses; de una manera municpio:ae paimira:

facil y lo mejor de todo sin CODEUDOR. AUDIWARE, en convenio con la alcaldia
Spam. municipal de palmira otorga la facilidad
, s para que adquiera su equipo de computo,
Asi lo declara un estudio SECTOR EMPRESARIAL en el tiempo que usted estime
hecho por la sociedad conveniente con cuotas fijas mensuales y
Estadaunidense Postinl . UNa - FENALCO - AUDIWARE la comodidad que sus descuentos sean
clp caa ?{:ec'a‘;ﬂla Entla Para beneficio de los consumidores, ahora por nomina.
gestion y'iiroside 'os AUDIWARE cuenta con el respaldo y apoyo de la
COTE0s paraiCinpresas. Federacién Nacional de Comerciantes “FENALCO”, ~ Es la oportunidad que estabas esperando
Postini que cuenta con unas brindando de esta manera mayor seguridad a sus no la dejes pasar.
36000 empresas de clientes  usuarios y tranquilidad a la hora de realizar
en el mundo y que transacciones comerciales, ademas de hacerlos

administra 1000 millones de participes de los sorteos realizados por este gremio

mensajes por dia bloqueo  en fechas especiales. f < : CLONES

en Septiembre unos 7000 : CON ULTIMA
millones de mensajes spam , TECNOLOGIA
cifra que representa el 80% TECNOLOGIA

de todos los mensajes Este ano tendremos discos duros

filtrados por sus sistemas

informaticos. de 1 TeraByte.

Asi lo ha anunciado Hitachi , los discos duros de 1

La Variante del TeraByte estaran disponibles para antes de fin de afo.  pORTATILES -

Virus Storm Worm El anuncio lo ha hecho publico el vicepresidente de  ENMPRESARIALES ‘
Inunda los Emails productos en tecnologias de almacenaje Bill Healy. / :

. . 2 Pero no olvidemos a Seagate aunque van algo mas
Esta nueva variante del virus t d R | |
Storm Worm esta inundando los  @trasados ya que sus previsiones son alcanzar e

emails con ataques masivos de TeraByte a principios del ano que viene; actualmente EQUIPOS DE MARCA

, : suarios  dispone de discos duros con una capacidad de 750

Zp:;}i:] ﬁ,cslggﬂgf(,i :zjsj:;f;r;m gigzs , mientras que Hitachi "solo" Ic?s tiene hasta 500 CONFIABLES
que se esta propagando de gigas.

forma muy rapida por internet.

Este ataque es el mayor en los iMira cuanto espacio!

ultimos 12 meses segin i iCuantas cosas caben en el bolsillo! Depende de ti...

informa la empresa de

de tu iPod. él d dar hasta 20.000
seguridad informatica Posini. YRS LIRDR. Sk Calen At ST Al i

canciones, hasta 25.000 fotos y hasta 100 horas de LOS MEJORES PRECIOS DEL MERCADO

(Presenta este | video(1) —o la combinaciéon de las mismas que se te
| boletin y recibe antoje—. De este modo, podras descargar juegos para LOS ENCUENTRAS AQuI
el 2.5% de el nuevo iPod y sincronizarlos con él, asi como

dcto en tus | canciones No te cortes: illénalo hasta los topes!.

compras - http://www.apple.com/es/ipod/ipod.htm
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ANEXO No. 2

ESPERA NOTICIAS
ST, PRONTO

~__ MEDIANTE DOCUMENTO ADJUNTO ENVIA A NUESTRO

CORREO LA MAYOR CANTIDAD DE E-MAIL QUE PUEDAS Y
PARTICIPA DE FABULOSOS PREMIOS
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FICHA TECNICA ENCUESTA
SEPTIEMBRE 2007

Universo:

Tamano Muestral:

Maximo margen de error:

Método de Muestreo:

Fecha de Aplicacion:

Tasa de Respuesta:

Habitantes de la ciudad de Palmira de 18 a
50 afos de edad. No incluye no residentes
en hogares o residentes fuera de la zona
geografica.

200 unidades, distribucion proporcional,

con la aplicacibn de wuna formula
estadistica.
Datos
Nivel de confianza: 95%
Error: 5%
Desviacion estandar: 0.34
= Z’0® _ 1.96°x0.34*> _
178
E? 0.05°

5 % vy un nivel de confianza del 95%.Este
margen de error es aplicable sélo a los
resultados totales de la encuesta.

Encuesta telefonica a personas naturales y
personas residentes habituales de 18 a 50
afos. Sorteo aleatorio de la persona a
encuestar.

Jueves 20, Viernes 21, sabado 22 de

septiembre del 2007

100 %o se completaron las 200 encuestas.
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FICHA TECNICA ENCUESTA PILOTO
SEPTIEMBRE 2007

Universo:

Tamano Muestral:

Maximo margen de error:

Método de Muestreo:

Fecha de Aplicacion:

Tasa de Respuesta:

Habitantes de la ciudad de Palmira de 18 a
50 afios de edad. No incluye no residentes
en hogares o residentes fuera de la zona
geografica.

30 unidades, distribucion proporcional a un
muestreo piloto estadistico.

5 % y un nivel de confianza del 95%.Este
margen de error es aplicable sélo a los
resultados totales de la encuesta.

Encuesta telefonica a personas naturales y
personas residentes habituales de 18 a 50
anos. Sorteo aleatorio de la persona a
encuestar.

Viernes 14 de septiembre del 2007

100 % se completaron las 30 encuestas.
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