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Introduccion

En la actualidad las empresas estan buscando tener la diferenciacion y la
identificacion de oportunidades de negocio; es por esta razén, que la empresa
Servicios de Tecnologia S.A ha realizado un estudio de mercado a partir del cual
ha ajustado su plan estratégico, enfocandose al mercado de las pequefias y
medianas empresas (PYMES) en donde se ha detectado que existen clientes
potenciales, y a través de una estrategia de canales de distribucion en servicios
tecnologicos, se puedan prestar los servicios de Hosting, Administracién de Bases
de Datos, Soporte a computadores, Mesa de Servicios Yy Capacitacion. Lo
anterior, permitira que estas PYMES continden con su desarrollo permanente y
sostenible donde puedan empezar a generar valor y se vuelvan mas competitivas
y asi mismo, contar con una alternativa que generara nuevas fuentes de ingreso

para la empresa prestadora de estos servicios.

Lo que se propone con este trabajo, es analizar los elementos que se encontraron
en las diferentes investigaciones relacionadas con el sector de las PYMES vy los
posibles canales de distribucion de servicios. Con estos aspectos identificados y
los resultados generados, se propondr4 una estrategia que permita ofrecer
servicios tecnoldgicos a este nicho de mercado, a través de un agente
intermediario seleccionado por la empresa Servicios de Tecnologia S.A. Como
informacion relevante, las PYMES objeto de estudio de esta investigacion no

cuentan con una prestacion formal de servicios basados en tecnologia, pues en la



actualidad, estos servicios son ofrecidos por empresas informales que no cuentan
con expertos, ni con servicios y soluciones de tecnologias de la informacién, que
se adapten a las caracteristicas y necesidades de cada una, como tampoco tienen
informacion completa sobre una oferta detallada de servicios. Como consecuencia
de lo anterior, las PYMES no logran satisfacer sus necesidades y estos pequefios
proveedores de estos servicios no logran poner en el mercado toda su capacidad

de servicio.

Los servicios de tecnologia que se ofreceran a la PYMES a través del Agente
Intermediario, estaran respaldados por la empresa Servicios de Tecnologia S.A., a
través de un paquete integrado que incluye Hosting (alojamiento o también
conocido como hospedaje web, alojamiento web, o webhosting que consiste en
alojar, servir, y mantener aplicaciones, bases de datos o servidores, en un espacio
fisico que se asigna en un centro de datos para montar la infraestructura
necesaria y prestar algin servicio a uno o varios clientes), Administracién de base
datos (controla la creacién, el mantenimiento y el uso de la base de datos de una
organizacioén y de sus usuarios finales.), Soporte a computadores (configuracion
de impresora, antivirus, mantenimiento), Atencién en la Mesa de Servicios donde
se atenderan los incidentes o requerimientos de los usuarios y capacitacion en el
uso de estas tecnologias, todos estos servicios se ofrecerdn a un precio

competitivo en el mercado.

Adicionalmente, en este estudio se llevé a cabo un trabajo de campo sobre varias

empresas pertenecientes a los siguientes sectores econdmicos: Industrial,



Consumo y Servicios, ubicadas en el corredor industrial Cali-Yumbo. Se indagé
acerca del uso de la tecnologia en sus empresas para posteriormente contrastar

estos resultados con los hallazgos del trabajo investigativo.

1. Contextualizacion

Durante los dltimos afios, una de las mayores preocupaciones en las empresas es
como enfrentar los retos del futuro, sabiendo que éste sera cada vez mas
complejo y competitivo, pero que ademas hay un conjunto de circunstancias
todavia por identificar, entendiendo que el avance tecnolégico, el uso cada vez
mas generalizado de las TIC (Tecnologias de Informacién y Comunicacién) en el
negocio empresarial y la velocidad con que se realizan las transacciones
comerciales y financieras a nivel global, son factores que no pueden ser obviados.
La habilidad para hacer uso de estos factores, va a depender y en gran medida a
determinar el nivel de competitividad y la propia supervivencia de cada entidad en

el mundo empresarial.

Las PYMES deben adoptar las nuevas tecnologias, y aprovechar el creciente
mercado que estas traen consigo, y asi desarrollar estrategias que le permitan
mejorar su competitividad, especificamente en el mejoramiento y actualizacion de
su tecnologia. Es por ello, que se pretende aprovechar esta falencia ofreciendo

servicios de tecnologia a través de la modalidad de Subcontratacion.

Esta modalidad se realizaria con el respaldo de la empresa de Servicios de

Tecnologia S.A., la cual se dedica a integrar soluciones Tecnologicas y de



Tercerizacién de procesos, para ayudar a sus clientes en la trasformacion de sus
negocios, y asi facilitarles la focalizacion en la razon de ser de su negocio,
mientras dejan en manos de un proveedor los procesos que no son claves. Esta
integracion se realiza a través de una amplia oferta de productos y de experiencia
que les permite resolver las necesidades de Tecnologia de Informacion de
cualquier organizacion en distintos niveles: desde el centro de datos, pasando por
las redes, por servidores, almacenamiento, seguridad y bases de datos. Esta
empresa cuenta con todos los componentes tecnoldgicos, desde la Infraestructura

hasta las aplicaciones, que sus clientes requieren para operatr.

Méas alla de ofrecer una solucidon tecnolégica, se pretende entender las

necesidades estratégicas de sus clientes dandoles soluciones concretas.

Lleva mas de 15 afios de experiencia en la prestacion de estos servicios y tiene

personal altamente calificado para atender todo tipo de requerimiento tecnolégico.

2. Planteamiento del problema

Cada vez estad cambiando mas rapido el mundo, la economia y los mercados; Este
hecho hace que las empresas que quieran hacer frente a un entorno econémico
globalizado, vayan buscando otras alternativas de participacion en mercados con
alto potencial de demanda y esté presente en todos los sectores de la economia

gue se relacionen con su actividad empresarial.



El segmento de clientes objetivo de la empresa Servicios de Tecnologia S.A. en la
prestacion de sus servicios, ha sido por mucho tiempo las grandes empresas, esto
debido principalmente a su dimension y a su capacidad de inversion y gestion,
aungue poco a poco esta diferencia se ha ido acortando, ya que muchas PYMES
estan empezando a ser conscientes de que la inversion en tecnologia es una

cuestion clave para su expansion y supervivencia.

Es alli donde se presenta una oportunidad de negocio de gran impacto, debido a
gue se penetrara en un nuevo mercado para la compafila en el que existen
clientes potenciales que requieren interactuar en forma mas directa, rapida y
eficiente con el proveedor y con los clientes, para lo cual se debe contar con una
infraestructura tecnolégica adecuada y de facil acceso, y asi brindar con mayor
prontitud y efectividad, respuesta a las necesidades de sus clientes. Es por ello,
que se pretende crear una estrategia por medio de la cual a través de un tercero,
se puedan ofrecer servicios tecnolégicos a las PYMES contando con el respaldo
de una empresa reconocida como lo es Servicios de Tecnologia S.A. vy

manteniendo siempre un precio competitivo en la oferta de sus servicios.

Las ventajas de ofrecer estos servicios a través de un tercero son:

v' Aprovechar la experiencia que tiene el intermediario con este tipo de
mercado.
v' Fortalecerse competitivamente.

v' Extender Productos y Servicios a otros clientes.
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v" Mayor crecimiento en las ventas.
- Buscando ampliar la cobertura local y/o regional.
- Penetrando a comunidades de dificil acceso.

v Complementar la oferta de servicios a través de sinergias tecnolédgicas para
fortalecimiento de portafolio.

v" Aprovechamiento de soluciones ya implementadas en clientes.

Las caracteristicas que debe tener este tercero es que conozca muy bien y tenga
bastante experiencia en el mercado que se pretende penetrar, conocer quiénes
son los clientes potenciales, cuales son sus caracteristicas y necesidades. Esto,
como consecuencia de que la empresa productora de estos servicios, no cuenta
con la experticia en el manejo de empresas pequefias y medianas y no puede
llegar sola por si misma a ofrecer estos servicios, por lo que necesita a socios de
negocios comprometidos, para atender mejor a estos clientes y mejor que la
competencia, teniendo en cuenta que las PYMES estan extendiendo el uso de una
amplia variedad de servicios Tl, entre los que destacan el hospedaje de servicios
Web y de informacion, la consultoria de redes y la seguridad. Para ingresar a este
segmento de mercado se lograra a través de un respaldo al trabajo de los socios
de negocios, que se dedican a la prestacion de servicios de computacion personal,
y no cuentan con toda la infraestructura necesaria y un completo portafolio de
servicios, por este motivo se quiere impulsar y profundizar el desarrollo de los
socios de negocios como un canal de distribucién de soluciones de la compafiia,

habilitandolos en la incorporacion de todo el portafolio de soluciones a un precio
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competitivo para ayudarlos a ganar una mayor ventaja frente a la competencia 'y a

hacer negocios en el mercado de los servicios tecnologicos entre las PYMES. Con

esta alianza se buscard una relacion gana - gana y lograr una integracion de

sistemas de trabajo (tecnologia, operacion, distribucion, servicio, administracion)

para el logro de objetivos comunes.

3. Objetivo de la Investigacion

Crear una estrategia de canales de distribucion en la prestacion de servicios

tecnologicos para PYMES, y asi contribuir al crecimiento y la rentabilidad de la

compafia Servicios de Tecnologia S.A.

3.1.0bjetivos Especificos

>

>

Investigar canales de distribucion existentes.

Buscar estadisticas demograficas de las empresas del area de estudio.
Determinar el area geografica que abarcara el modelo y los tipos de
compafia que seran candidatas a aplicar el modelo.

Analizar el perfil tecnologico que tiene las empresas pequefias y medianas.

Definir caracteristicas juridicas y contractuales que debe cumplir el canal.
Identificar cualidades técnicas y el tipo de servicio que debe prestar el
canal.

Identificar el modelo de operacion con el canal de distribucion
Identificar la inversion realizada en la elaboracion de la estrategia

Definir los componentes y caracteristicas de la estrategia.
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4. Marco Tebrico

4.1 La Subcontratacion

“La subcontratacién es el proceso econ6mico en el cual una empresa
determinada mueve o destina los recursos orientados a cumplir ciertas tareas, a
una empresa externa, por medio de un contrato. Esto se da especialmente en el
caso de la "subcontratacion de empresas especializadas”. Para ello, pueden
contratar sélo al personal, en cuyo caso los recursos los aportara el cliente
(instalaciones, hardware y software), o contratar tanto el personal como los
recursos. Por subcontratacion se define la gestién o ejecucién permanente de una
funcibn empresarial por un proveedor externo de servicios. La empresa
subcontratante debera transferir parte del control administrativo y operacional a la
empresa subcontratada, de modo que ésta pueda realizar su trabajo apartada de
la relacién normal de la empresa subcontratante y sus clientes. La subcontratacion
también implica un considerable grado de intercambio bidireccional de
informacion, coordinacion y confianza. Los costos generales del servicio son
comunmente menores si son subcontratados, permitiendo a muchas empresas,
desde las de servicios a las de bienes de consumo, cerrar Sus propios
departamentos de relaciones con el cliente y externalizarlos a terceras

empresas™.

! SCHNEIDER, Ben. 2004. Subcontratacion. Grupo Editorial Norma. Bogota Colombia.
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En la actualidad, el mercado ademas de la reduccion de costos, también demanda
eficiencia, calidad, acceso a nuevas tecnologias. Lo que significa que se ha
pasado de un enfoque tactico a uno estratégico basandose en la necesidad que
tienen las organizaciones de hacerse mas agiles, eficientemente operativas y
flexibles ante un entorno caracterizado por la globalizacion. En contratos con las
grandes empresas, se manejan grandes cifras, y algunas han externalizado todo
su departamento de tecnologia informatica para dejarlo en manos del proveedor
de servicios, en la actualidad este tipo de soluciones también esta al alcance de

las PYMES y pueden beneficiarse de estas ventajas.

4.2 Servicios ofrecidos

Se ofrecerd a las PYMES un paquete integrado de servicios de hosting
(almacenamiento de datos, backup, sitio web, correo electrénico), infraestructura
(conexiones de red, servidores virtuales) y administracion de bases de datos, por
medio de un canal de distribucion manteniendo un precio competitivo y con el

respaldo de la empresa de Servicios de Tecnologia S.A.

4.3 Canales de Distribucioén

“Los canales de distribucién se definen como el conjunto de intermediarios que
cada empresa escoge para la distribucion mas completa, eficiente y econémica de
sus productos o servicios, de manera que el consumidor pueda adquirirlos con el

menor esfuerzo posible. La mayor parte de los productores utilizan intermediarios
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para llevar sus productos al mercado y tratar de organizar un canal de

distribucion”?.

“La razon del uso del Intermediario se explica en gran medida por su mayor
eficiencia para poner los bienes a disposicion de los mercados meta. Por medio de
sSus contactos, su experiencia, especializacion y escala de operaciones, por lo

general ofrece a la empresa mas de lo que ésta puede lograr por si misma.

Los Intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena que representa a
los Canales de Distribucién, y que estdn colocados entre los productores y los
consumidores o usuarios finales de tales productos; afiadiendo a los mismos los

valores o utilidades de tiempo, lugar, propiedad y forma™?.

Las funciones desempeiiadas por los Intermediarios resultan de vital importancia
en la cadena que representa todo canal de Distribucion. EI nimero de niveles vy el
tipo de Intermediarios dependera de la naturaleza del producto o del negocio, asi
como de los segmentos de consumidores o usuarios finales, o sea al mercado, al

que va dirigido o para el cual ha sido concebido tal producto o servicio.

“Los Intermediarios se clasifican no por el tamafio del negocio, sino por la
actividad que desarrollan dentro de sus funciones como miembros de un canal y

se clasifican asi:

2 Kotler, P. y Armstrong, G. (2003) Fundamentos de Marketing, (6ta Ed. p385) México, Hall.
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e Mayoristas: compran grandes cantidades de productos para fraccionar y
venderlas a los minoristas y o detallistas. Eventualmente, algunos
mayoristas tienen la modalidad de vender al consumidor final bajo
condiciones muy especificas como es el caso de instituciones que
compran para consumo directo.

e Minoristas o Detallistas: son los que atienden directamente al consumidor
final.

e Agentes y Corredores: son los que impulsan la venta a mayoristas o

minoristas, y devengan su utilidad con base a una comisién”.

KOTLER* nos dice que existen los siguientes niveles:
Nivel O0: Productor — Consumidor

e Nivel 1: Productor - Detallista — Consumidor
e Nivel 2: Productor - Mayorista - Detallista — Consumidor
e Nivel 3: Productor — Agente Intermediario - Mayorista - Detallista —

consumidor

® pelton L. (2002) Canales de Marketing y distribucion Comercial Un Enfoque de Administracién de
Relaciones, 2da Ed. México, McGraw Hill.

* Kotler, P. (2001). Direccién de Marketing (10 Ed.). México, Educacion.
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4.3.1 Modelos de canales de distribucion.

Existen varios modelos de canales de distribucion®:

b)

Distribucion de productos de consumo:

Canal directo (Productor - consumidor): El canal mas breve y simple para

distribuir bienes de consumo y no incluye intermediarios.

Canal detallista (Productor - detallista - consumidor): Muchos grandes

detallistas compran directamente a los fabricantes y productores agricolas.

Canal mayorista (Productor- mayorista- detallista- consumidor): Unico canal

tradicional para los bienes de consumo.

Productor - agente - detallista - consumidor: En lugar de usar a mayoristas,

muchos productores prefieren servirse de agentes intermediarios para
llegar al mercado detallista, especialmente a los detallistas a gran escala.

Canal agente/intermediario (Productor - agente - mayorista - detallista -

consumidor): Los fabricantes a veces recurren a agentes intermediarios
quienes a su vez usan a los mayoristas que venden a las grandes cadenas
de tiendas o a las tiendas pequenias.

Distribucion de los bienes industriales

Canal directo (Productor - usuario_industrial): Representa el volumen de

ingresos mas altos en los productores industriales que cualquier otra

estructura de distribucion.

> Pelton L. (2002) Canales de Marketing y distribucion Comercial Un Enfoque de Administracién de
Relaciones, 2da Ed. México, McGraw Hill.
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> Distribuidor industrial (Productor - distribuidor industrial - usuario industrial):

Los fabricantes de suministros de operacion y de pequefio equipo de
accesorio frecuentemente recurren a los distribuidores industriales para
llegar a sus mercados.

» Canal agente/intermediario (Productor-agente-usuario industrial): Es un

canal de gran utilidad para las compafias que no tienen su departamento
de ventas (si una empresa quiere introducir un producto o entrar a un
mercado nuevo tal vez prefiera usar agentes y no su propia fuerza de
ventas).

» Canal Agente/intermediario - distribuidor industrial (Productor - agente -

distribuidor industrial - usuario _industrial): Se emplea cuando no es posible

vender al usuario industrial directamente a través de los agentes. La venta
unitaria puede ser demasiado pequefia para una venta directa o quizas se
necesita inventario descentralizado para abastecer rapidamente a los
usuarios.

c) Distribucién de servicios:

» Productor - consumidor: Dada la intangibilidad de los servicios, el

proceso de produccion y la actividad de venta requiere a menudo un
contacto personal entre el productor y el consumidor, por lo tanto, se
emplea un canal directo. (atencidbn médica, corte de pelo).

» Productor- mayorista- agente- consumidor: Las empresas mayoristas

compran servicios intangibles y para venderlos de forma extensiva,

realizan contratos con detallistas o0 agentes para la venta de estos

18



servicios a clientes finales. Como ejemplo, se tienen las compafias de
viajes mayoristas, que compran los cupos de varios aviones pero que
requieren una fuerza de venta (agente) para llevarlo al consumidor.
como agente tenemos a Aviatur y a mayorista tenemos a Alvaro Velez y
compafia S.A — Charter. Quien compra los cupos a Avianca.

» Productor - agente - consumidor: No siempre se requiere el contacto

entre el productor y el consumidor en las actividades de distribucién. Los
agentes asisten al productor de servicios en la transferencia de la
propiedad u otras funciones conexas. (agencia de viajes, alojamiento)
d) Canales multiples de distribucion
Muchos productores no satisfacen sus necesidades con un solo canal de
distribucion. Por el contrario, debido a razones como lograr una cobertura
amplia del mercado o no depender totalmente de una sola estructura, se
sirven de canales multiples de distribucion. Un fabricante tendra que usar
los canales multiples para llegar a diferentes tipos de mercado cuando
vende:
- El mismo producto al mercado de usuarios y al mercado industrial
(computadora, impresora).

- Productos inconexos (mantequilla y pintura).

19



4.4 La PYME

En Colombia, de acuerdo con la definicién de la ley 590 de 2000 y la ley 905 de
2004 la microempresa es toda unidad de explotacién econdémica realizada por
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicio, rural o urbana con planta de personal hasta
10 trabajadores y activos de menos de 501 salarios minimos legales mensuales
vigentes. Segun la ley 905 de 2004 la pequefia empresa es aquella con una planta
de personal entre 11 y 50 trabajadores o activos entre 501 y 5000 salarios
minimos legales mensuales vigentes; por Ultimo la mediana empresa es aquella
que cuenta con una planta de personal entre 51 y 200 trabajadores o activos

totales entre 5001 y 30000 salarios minimos legales mensuales vigentes®.

Cuadro 1. Clasificacion de las PYMES en Colombia

Categoria De Empresas Valor De Activos Mo. De Trahajadores

Hasta 500 smlmv equivalentes
a $204.000.000

Entre 501 v 5000 smlmv
Fequerfia equivalentes a 5204 408.000 v |[Entre 11y 50
52040.000.000

Entre 5001 v 30.000
Mediana equivalentes a $2040.408.000 v |(Entre 51 v 200
12.240.000.000

Microempresa Hasta 10

Fundes 2010, “Las MIPYMES latinoamericanas en cifras”. (Inédito).

® Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane) (2005). Censo Econémico Cali, Yumbo, 2005.
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Las PYMES en el Valle del Cauca

Cuando el Valle del Cauca comenz6 a ser reconocido en Colombia como una
region préspera, su fortaleza estaba concentrada en Yumbo. Desde la década de
los cuarenta comenzaron a asentarse en este municipio las principales empresas
multinacionales, que luego extendieron sus sucursales en todo el territorio
colombiano. Es por eso que Yumbo es reconocido como "la Capital Industrial de
Colombia". Actualmente hay asentadas 461 empresas, debido a las mudltiples

ventajas que ofrece la localidad’.

En efecto, su ubicacién geogréafica, son entre otras, las principales ventajas que
han encontrado en esta ciudad los industriales e inversionistas nacionales y
extranjeros. A ello se agregan los incentivos tributarios que el municipio de Yumbo
les ofrece a la industria y al comercio. Su cercania al Aeropuerto Internacional
Alfonso Bonilla Aragon, su aproximacion a Buenaventura, Primer Puerto sobre el
Pacifico Colombiano y su infraestructura vial que facilitan la salida rapida hacia el
interior del pais, hacen que Yumbo sea mirado como pilar fundamental para el
desarrollo, esto dio lugar a la construccion del corredor Cali - Yumbo en la
produccion de bienes intermedios, constituyéndose en el segundo corredor mas
importante del pais y el tercero en la produccién de bienes de consumo’. Es all,

en donde estan concentradas las PYMES objeto de estudio de este trabajo.

"Londofio, Luis Alberto (1997) Yumbo de Resguardo Indigena a Capital Industrial del Valle del Cauca. (29
Edicion).Yumbo. Politécnico Universidad del Valle.
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Segun el Censo Econdmico 2005, en el area Cali-Yumbo para los sectores de
comercio, servicios e industria, existian 78.521 unidades economicas, de las
cuales el 96% de estas unidades se ubicaban en el area metropolitana de la
ciudad de Cali y solo el 4% en el area municipal de Yumbo. De acuerdo a los
resultados de este censo, existen 2.738 PYMES, que equivalen al 5,1% de las
unidades econdmicas, el 51% hace parte del sector servicios, generan el 27% del
empleo en ambas ciudades, proporcionan el empleo mas estable con el 71% del
personal con contrato a término indefinido y su nivel de informalidad es bajo
(9,1%)%. De esta manera, tanto en la ciudad de Cali como en el resto del pais, las

PYMES juegan un papel fundamental en la economia por su dinamismo.

Grafica 1. Distribucion de las PYMES segun los sectores

Unidades Economicas
(Cali-Yumbo)

’ m Sector Industrial

m Sector Comercial
51%

Sector Servicios

Fuente: DANE - Censo Econémico Cali-Yumbo 2005.

® Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane) (2005). Censo Econémico Cali, Yumbo, 2005.
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Grafica 2. Mercado Laboral - Poblaciéon ocupada por rama de actividad econémica Zona Industrial de
ACOPI Yumbo

Agropecuario

Serviciosa

empresasy

personales
21,6%

Mineria
0,3% Industria

18,5% Servicios

publicos
0,5%

Construccion
6,4%

Actividades
Inmobiliarias,
9,1%

Intermediacion
financiera
1,6%

Transporte,
almacenamiento Comercio
y hoteles
comunicaciones 33,4%
8,0%

Fuente: DANE - Censo Econdmico Cali-Yumbo 2005.
Para conocer mas a fondo las caracteristicas y necesidades de las PYMES y
poder detectar el nivel de tecnologia que poseen, se ha realizado una encuesta a
algunas de las empresas que se encuentran ubicadas en el corredor Cali-Yumbo,
y que pertenezcan al sector comercial y de servicios, pues de acuerdo a los
graficos anteriores representan la mayor proporcion en la actividad econémica de

la region.

Sector Comercial: Comprende la actividad de compra y venta, al por mayor o al
por menor de mercancias (bienes que van al mercado) nuevas o usadas no
sometidas a transformaciones en su naturaleza intrinseca durante las actividades

inherentes a la comercializacion (transporte, almacenaje, empaque, embalaje,
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etc.) y aquellas tendientes a adecuar, presentar, exhibir o promocionar las

mercancias objeto de venta®.

Sector Servicios: Comprende las transacciones de bienes intangibles,
generados cada vez que son solicitados, sobre los cuales no recaen derechos de
propiedad por parte del usuario y no pueden ser negociados por separado de su
produccion, no transportados, ni almacenados. Los servicios pueden ser
comunales, personales, religiosos, sociales, bancarios, financieros, de salud,

recreativos, deportivos, culturales, asesorias y/o consultorios®.

Se trabajara con empresas que tienen de 3 a 10 afios de establecidas, debido a
que en este rango es donde la PYMES ya estan dando utilidad, y desean seguir
creciendo, adicionalmente que cuenten con establecimientos fijos en un local,
oficina o fabrica, ya que representa el mayor porcentaje por tipo de

emplazamiento.

° Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane) (2005). Censo Econémico Cali, Yumbo, 2005.
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5. Metodologia

El propésito de este capitulo es indicar el método y la técnica que se empled para
recolectar y analizar la informacion pertinente, con el fin de acercarse al objeto de
estudio: la estrategia de distribucion de servicios tecnolégicos en las PYMES del
Valle del Cauca, enfocandose en el corredor vial Cali — Yumbo. Con este fin se

desarrollaron los siguientes aspectos:

5.1 Tipo de investigacion

Para esta investigacion se utilizé un muestreo por conglomerados, que se usa
cuando la poblacién se encuentra dividida de manera natural en grupos, y que
contienen toda la variabilidad de la poblacion, es decir, la caracteristica a elegir,
pueden seleccionarse solo algunos de estos grupos o conglomerados para la
realizacion del estudio. Dentro de los grupos seleccionados, se ubicaron las
empresas a encuestar y se aplico el instrumento de medicion, y en algunos casos
a todos los miembros del grupo seleccionados al azar. EI método utilizado fue el
de aplicar una encuesta estructurada en el lugar de trabajo, siendo esta una

encuesta ejecutiva.

5.2 Poblacion y muestra

La poblacion total del estudio son las empresas legalmente constituidas y
formalizadas en la siguiente zona: Cencar, Acopi Cali Norte, que comprende el

corredor vial de Cali-Yumbo; estas empresas deben tener las caracteristicas de
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PYMES de acuerdo a la Ley para el Fomento de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa, Ley 590 del 10 de Junio de2.000 del Congreso de la Republica de

Colombia.

Segun el Censo Econémico 2005 para Cali-Yumbo realizado por el DANE en
colaboracion con el Departamento de Planeacion del municipio de Santiago de
Cali y la alcaldia de Yumbo, existian 46.775 unidades econdémicas formalmente
constituidas en el area, de las cuales el 2.25% corresponden a empresas
medianas susceptibles de estudio que aproximadamente pueden ser 1.052

establecimientos.

Como se indica previamente, el sistema de muestreo fue por conglomerados, y la
ubicacion geografica de dicha investigacién se realizo en el norte de Cali y en
Acopi Yumbo, donde se encuentra un gran numero de empresas. Dentro de este
sistema de muestreo también aplicamos un aleatorio simple, y también se escogio

las empresas que estuvieran dispuestas a responder la encuesta.

El método de muestreo fue un cuestionario estructurado, con preguntas abiertas y
cerradas dependiendo del caso, y se aplico en el lugar de trabajo del informante o
el encargado de la parte tecnologia de la empresa. El tamafio de la muestra fue de
20 encuestas efectivas, este es un numero razonable debido al tiempo y al

presupuesto con el que se realizo este trabajo.
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Férmula utilizada: Formula para el Error Muestral de muestras infinitas

72 (pxq)

e_
vn
Donde: n es el tamafio de la muestra
Nivel de confianza =95%
Se tiene entonces un Z = 1.96

p=g=0,5 probabilidad de suceso de un evento

Se trabajé con una muestra de 20

Tenemos se tiene un error de:

1.962 (0.5x0.5)

e=

V20
e=0,224

En consecuencia tenemos un error de 22%.

5.3 Disefio de la investigacion

Para el marco tedrico-conceptual que soporta la elaboracion de la encuesta de
recoleccion de datos, se utilizé un andlisis empirico alrededor del fenémeno de
qgue las PYMES cuenten con unos buenos servicios tecnolégicos que les ayude a

ser mas competitivas.
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5.4 Objetivo General de la Encuesta
Indagar sobre la decisidon de implementar servicios tecnoldgicos en las PYMES
que se encuentran en el corredor vial Cali —=Yumbo, y conocer la necesidad de

ser competentes en el entorno y su posibilidad de inversion.

Objetivos especificos del instrumento:

v" Realizar un perfil demografico de los sujetos de la muestra especificando
caracteristicas inherentes a su actividad como el sector en el que se
desempefa, antigiedad de la empresa, numero de empleados, etc. Las
variables que se desprenden son caracteristicas precisas y concretas que
permiten acercarse a la composicion y comportamiento de las PYMES de la
region. Su caracter es descriptivo (frecuencias), pero pueden establecerse
relaciones causales y explicativas con las demas variables del estudio.

v Se busca identificar la capacidad de inversion por parte de las PYMES en
tecnologia.

v" Analizar si es conveniente ofrecer un manejo de la prestacion de servicios

a partir de contratos.

5.5 Instrumento de recoleccidon de datos

Con el fin de facilitar el proceso de recoleccion de datos, se eligié el cuestionario
escrito tipo encuesta en la entrevista. Asi se disminuyen los tiempos de

recoleccion de informacion, se evitan sesgos y subjetividades en las respuestas,
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se delimitan los objetivos e indicadores a estudiar de manera directa, y es posible
inferir conclusiones de la poblacion a partir de la muestra recogida la encuesta

aplicado se encuentra en el Anexo 1.

5.6 Aplicacion de la encuesta de medicion

Una vez identificada la muestra, y haberse desarrollado el instrumento y validado
por parte de dos asesores, se llevd a cabo la recopilacion de datos en 20
empresas donde se entrevistaron personas del area de sistemas o personas
propietarias de los negocios, en el mes de Febrero de 2011. El procesamiento de

datos fue realizado en el paquete estadistico de SPSS.
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6. Propuesta de Solucion

6.1 Definicién de los servicios tecnolégicos a ofrecer en las PYMES

El servicio que ofrecera la empresa de Servicios de Tecnologia S.A. a las PYMES,
consiste en un conjunto de servicios basados en Hosting, Administracion de base
datos, Soporte a computadores, y Atencidn de requerimientos a través de la mesa

de servicios y capacitacion en el uso de estas tecnologias.

6.2 Identificacion del tipo de canal adecuado.

De acuerdo a los diferentes tipos de canales identificados, se definié que para la
estrategia de prestacion de servicios tecnolégicos a PYMES, sera a través de un
canal de distribuciébn orientado a la prestacion de servicios de la siguiente

manera.

Grafica 3. Modelo del canal de distribucién. Nivel 1 en donde solo existe un (1) intermediario.

Nivel 1
A

Intermediario:

Productor: Consumidor:

Servicios de

Pymes
Agente

Tecnologia S.A

- *Mediante el servicio
*Ofrece servicios de *Ofrece servicios de que ha contratado

Hosting, Administra- soporte tecnico a PCs, con el agente, ha
cion de BD, Soporte y complementa su subcontratad:)
en la mesa de portafolio con los algunos servicios
servicios y servicios ofrecidos por tecnologicos.
capacitacion el productor, aumen- «Se puede dedicar a
tecnologica a un tando en el costo un enperar beneficio en
determinado costo. porcentaje de fu negocio

\ ) \_ comision. _J goclo: Y,

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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La empresa Servicios de Tecnologia S.A y los agentes intermediarios, actuarian

conjuntamente para obtener beneficios mutuos mediante acuerdos y contratos.

6.3 Identificacion de las cualidades técnicas que debe tener el Agente

Intermediario.

El agente debe contar con un grupo de técnicos e ingenieros para que atiendan
las necesidades dependiendo su especialidad. Estas personas deben tener

conocimientos basicos, avanzados y especializados en las siguientes tecnologias:

v' Soporte en sitio: Instalacion, soporte y mantenimiento a equipos desktop o
portatiles, en sistema operativos de usuarios cliente como Windows y MAC,
sistemas de antivirus, office, java, internet explorer, conocimientos en

herramientas de Ofimatica: Excel, Word, Power Point.

v Infraestructura y aplicaciones: Conocimiento en nivel medio de
soluciones de servidores basadas en Windows, Unix, OpenSource, redes y
comunicaciones, tanto LAN como WAN, servicios de directorio, mensajeria
electrénica, servicios de bases de datos y servidores de aplicativos, en
hardware de servidores y almacenamiento, en herramientas de monitoreo
de servicios.

v' Conocimiento en ventas de servicios tecnolégicos.
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6.4 Funcionamiento de la estrategia.

Los servicios tecnoldgicos que ofrecera la empresa de Servicios de Tecnologia
S.A., se negociaran con el Agente Intermediario a través de un contrato donde se
estipularan los acuerdos definidos entre ambas partes. La empresa productora
tendrd un Gerente de Cuenta quien se encargara de establecer cualquier tipo de
politica en estos acuerdos y coordinard la creacion de la mezcla de

mercadotecnia.

Posteriormente, el agente intermediario realizara la comercializacion del servicio
de forma independiente, a través de un paquete de servicios, complementando y
dando valor agregado a los servicios que el agente ofrece, como es el soporte
técnico a computadores de acuerdo a las necesidades de las PYMES; también se
incluira la capacitacion en tecnologia, para que estas empresas conozcan cuales
son los beneficios y como se le puede dar un buen uso; Adicionalmente, tendran
un apoyo a traves del servicio de atencion al cliente al momento de tener algun
requerimiento o un incidente. Todos estos servicios se ofreceran a las PYMES a

un precio que siempre se mantendra competitivo frente a la competencia.

Para el consumidor en este caso las PYMES, sabran que el proveedor de estos
servicios siempre sera el Agente Intermediario, pero que estos tienen un respaldo
de la empresa de Servicios de Tecnologia S.A. debido a que representa una
marca reconocida en el mercado y en cierta medida creara un ambiente de

confianza por parte de las PYMES al momento de adquirir estos servicios.
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Al requerir un servicio de atencién por parte de la mesa de servicios que tiene a
disposicion la empresa de Servicios de Tecnologia S.A., habra un grupo de
ingenieros contratados exclusivamente para atender los requerimientos de las
PYMES, asi mismo, contestaran como si formaran parte del equipo de trabajo del
agente intermediario. Este esquema se denomina ler nivel de soporte, en caso de
no dar solucion en este primer nivel, se escalara a un 2do nivel donde lo atendera
directamente el Agente intermediario para que revise a profundidad cual es el

problema que se esta presentando.

6.5 Identificacion de lainversion en la elaboracion de la estrategia

Los siguientes items se deben tener en cuenta para costear la inversion en

infraestructura 'y prestar este tipo de servicios:

e Costo estimado de ampliar espacio en el Data Center y en Hardware:
US$230.280

» Costo estimado de la contratacion de un Ingeniero en mesa de ayuda:

- Salario mensual: US$ 1.222

- Costo del puesto de trabajo: US$ 83.720

Esta inversion tiene la capacidad de prestar servicios a 200 clientes
aproximadamente, basado en infraestructura virtualizada y facil de escalar, esto
quiere decir que si se incrementa la demanda, la infraestructura puede crecer

dependiendo de la necesidad o requerimientos de los clientes. Una vez se tenga la
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informacion completa de las necesidades y el tipo de solucién que requiere cada

empresa se elaboraria detalladamente un costeo de toda la inversion a realizar.

6.6 Determinacién de las caracteristicas de la estrategia

Las siguientes caracteristicas determinan la estrategia a desarrollar:

- Generar otras fuentes de ingresos para la empresa Servicios de Tecnologia
S.A.

- Manejo de economia de escala, por mayor cobertura de un servicio los
costos fijos se reducen.

- Explorar otro tipo de mercado para ofrecer estos servicios.

- Tener cobertura geografica en el mercado de PYMES.

- Ofrecer servicios integrados de tecnologia a los clientes finales a traves de
la modalidad de Subcontratacion.

- Manejo de contratos a largo plazo.

6.7 Elaboracion de informe sobre la estrategia

La estrategia surge de la necesidad de tener mayor cobertura en el mercado y la
busqueda de un mecanismo para llegar a los clientes de forma efectiva, por lo
tanto, se realiza una investigacion de las PYMES existentes en el corredor Cali-
Yumbo para conocer el perfil tecnoldgico y conocer sus posibilidades de inversion.
Posteriormente, se estudié la posibilidad de que estos servicios se ofrezcan a

través de un agente intermediario, que preste el servicio de soporte, orientacion y
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venta, por este motivo se investiga, se analiza y se aplica la teoria de canales de
distribucion, en donde el servicio que se prestara sera un servicio ajustado a su
necesidad requeridas, transformandose en un servicio personalizado. Con ello, se
lograréa tener mayor cobertura en el mercado, incrementar el nivel de ventas de la

empresa productora de estos servicios.

7. Limitaciones y restricciones
Este Trabajo de grado se basa en proponer una estrategia de distribucion de
servicios tecnologicos a PYMES, teniendo en cuenta algunas ideas existentes
de atencidén tecnoldgica a estos negocios Yy de los modelos de canales de
distribucion mas acordes a la prestacion de este tipo de servicios, de los cuales
se escogeran los mas relevantes y Utiles para construir dicha estrategia de
acuerdo a las necesidades de los clientes potenciales localizados en el corredor

vial Cali — Yumbo.

Este es un proyecto de grado, y en la investigacion no se tuvieron en cuenta
algunas variables que se requieren para la ejecuciéon de la estrategia, como lo es
la identificacidn respectiva de los Intermediarios que existen actualmente y con los

cuales se podria trabajar para lograr esta estrategia.

Para esta investigacion solo se tuvieron en cuenta las PYMES ubicadas en el

corredor Cali-Yumbo, no se estudiaron a nivel regional ni nacional.
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Al momento de implementar esta estrategia, se deben consultar los aspectos
legales y laborales con el area Juridica y de Gestion Humana de la empresa
Servicios de Tecnologia S.A., para conocer que implicaciones podria tener este

tipo de estrategia.

Se debe realizar un estudio de la viabilidad econdmica de esta estrategia para

tener mas claridad acerca de cual seria el retorno de la inversion (ROI).

8. Conclusiones

En conclusion, es posible tener diferentes alternativas de penetrar mercados
desconocidos, ofreciendo y adaptando los productos y servicios de acuerdo a sus
necesidades y con precios muy competitivos en el mercado. En este estudio se
encontré que el modelo de la pequeiia y mediana empresa puede ser exitoso si se
tienen estructuras organizativas mas flexibles, con un uso intensivo de los
recursos que proveen las TIC y con una actitud dispuesta al cambio y abierta a la
colaboracion de otras empresas en la busqueda de objetivos comunes. Dada la
flexibilidad que ha caracterizado tradicionalmente a las PYMES, éstas seran mas
agiles y dindmicas para responder a las nuevas demandas y a la diversificacion de

productos y servicios requeridos por el mercado.

Se identifica que un canal de distribucion tiene la flexibilidad para utilizarse en la

estrategia de la prestacion de servicios tecnolégicos a las PYMES.
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Las PYMES objeto de estudio de este proyecto, no tienen todavia la capacidad
tecnoldgica requerida para que puedan generar mayor productividad y logren una
mayor expansion en el mercado, por lo tanto, con el proyecto que se plantea se
permitira que las pymes se enfoquen en la razén de ser de su negocio, dejando en

manos de expertos todo el servicio tecnolégico que esta en el nivel de apoyo.

Teniendo en cuenta los resultados de la encuestas, se encontré6 que las PYMES
saben de la necesidad de implementar y actualizar en sus empresas la tecnologia
informéatica, pero tienden a manifestar cierto rechazo a la inversién o adquisicion
de tecnologia, en gran medida por desconocimiento de las ventajas y facilidades
gue esta les puede permitir con el fin de administrar de una forma mas eficiente la

informacion en sus diferentes procesos.

A través del agente intermediario en el canal de distribucion, se puede llegar de
forma mas &gil y efectiva al consumidor final, debido a que tiene mucho mas
conocimiento del perfil tecnolégico que tienen actualmente las PYMES y de las
necesidades tecnoldgicas que requieren, y asi ofrecer los servicios a través de un
paquete integrado que les permita ser mas competitivos y ser mas eficientes en el

mercado.

La estrategia planteada en el trabajo permite generar beneficios de caracter
econdmico, de eficiencia, de efectividad y agilidad en procesos tanto al proveedor,
al agente y al consumidor final, logrando fortalecer la lealtad con los clientes y

aumentando los ingresos en ventas para todas las partes implicadas.
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ANEXO 1. ENCUESTA DE NECESIDADESTECNOLOGICA

El objetivo principal de esta encuesta es analizar la situacion actual de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion en las pequefias y medianas
empresas del sector comercial, industrial y servicios del corredor Cali-
Yumbo, con el fin de determinar las necesidades tecnoldgicas y de esta
manera establecer la mejor forma de atender los requerimientos en materia

de soluciones integradoras de negocio de tecnologia.

La informacidon que Ud. nos suministre es de caracter confidencial, y se usara para fines
académicos de la Universidad ICESI.

Muchas gracias por su colaboracién.

1. Informacién general de su empresa

a) Nombre de Ia‘
empresa

b) Direccion |

c¢) Teléfono ‘
d) Sitio web |
|

e) E-mall

Actividad Econdmica:

Industrial 1

Servicios 2

Comercial 3
Otras Cual?

2. Ingrese el numero de trabajadores de la empresa

3. Antigiedad de la Empresa: # ___ afios
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4. De los siguientes equipos seleccione los utilizados en su empresa:

Computadores

Servidores

Switchs o Hubs(puestos para red)

Routers inalambricos

Impresoras

gl | (W IN (-

5. Que tan adecuada es la Infraestructura tecnologica que tiene la empresa para sus

requerimientos:

Adecuada 1
Poco adecuada 2
Nada adecuada 3

6. ¢ Su empresa requiere proyectos de actualizacion tecnolégica?

Si 1
No
En proceso 3

7. Sus equipos de computo esta interconectadas bajo red?

Si 1
No 2
En proceso 3

8. Su empresa intercambia electronicamente
informacion sobre productos, etc.) entre sus proveedores Yy clientes a través de:

Internet 1
Red interna 2
No realiza transaccion 3

9
9

9. Su empresa utiliza alguna de las siguientes tecnologias?

transacciones (6rdenes de compra,

Correo electrénico

ERP (Sistema de Gestion de Facturacién, Productos, compras)

CRM ( Sistema para gestionar los clientes y sus perfiles)

Internet

Comercio electronico: compras por internet desde un aplicativo especial.

Pagina web

Transferencia de archivos a otras computadoras

~N O oA (W N e
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Impresoras conectadas en red 8

10. ¢ Su empresa ha pensado o0 necesita manejar respaldos de su informacién?

Si 1 11
No 2 12

11. Si ha pensado/necesita/tiene, indique el método de almacenaje de datos de la empresa:

Necesita Tiene

Almacenamiento fisico en CD o Cintas 1 4
Almacenamiento en disco duro 2 5
Almacenamiento en archivadores fisicos(papel) 3 6
Otro Cual ?

12. Que beneficio cree usted que tendria su empresa al mejorar la tecnologia?

13. Cudles cree usted que son las necesidades tecnolégicas requiere su empresa?

14. Su empresa esta interesada en las siguientes soluciones integrales? (maultiple)

Respaldo de su informacion

Voz sobre ip (telefonia por la misma red de internet)

Mesa de servicios ( &rea donde llamar las 24 horas para soporte a necesidades tecnolégicas)

Servidores donde tener espacio para guardar la informacion y los programas que se maneja

Correo electrénico

Conexién de red entre sus computadores.

Mantenimientos en sus equipos de computo

Servicios de impresion (incluye insumos)

© (00 (N[O |01 | W (N (k-

Asesoramiento de necesidades tecnoldgicas

Otros cual?

15. Su empresa considera que su personal utiliza eficientemente la tecnologia informéatica
disponible?
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si [1|17

No|2|16

16. Su empresa desearia recibir apoyo en tecnologia informatica?

Si |1

No |2

17. Considera que el tiempo de respuesta de sus procesos es:

Oportuno |1 19

Lento 2 18
18

Demorado | 3

18. Considera que esta situacion se debe a:

Limitacion del equipo de computo
Limitacion de los programas manejados
Limitacion de la red

Limitacion de software

AW IN |-

19. Si su empresa requiriera Servicios de infraestructura tecnoldgica tenderia a:

Desarrollar internamente

Comprar
Outsourcing
Otras
Ninguna

g (W (N |-

20. Qué grado de interés tendria su empresa en que otra empresa experta en tecnologia le
ofreciera servicios de infraestructura (Tl) donde va a recibir soluciones integradoras de
negocio de tecnologia que le evite una inversién muy grande en pc’s, servidores,
conexiones de red, y personal interno de sistema:

21
21

Muy interesado
Interesado

Algo interesado
Nada interesado

AW IN (P

21. Le interesaria a su empresa firmar un contrato a término de un (1) afio en la prestacion
de servicios tecnoldgicos por parte de un proveedor externo?

Si estoy interesado 1 ‘ 23
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No estoy interesado 2 22

Lo pensaria 3 23

22. Si su respuesta es negativa, indique las razones:

23. En que rango de inversion esta el presupuesto anual de la empresa para servicios de
infraestructura tecnoldgica y renovacién tecnoldgica para mejorar los procesos?

Inversion por afio:

ANEXO 2. EMPRESAS ENCUESTADAS

Con el propoésito de indagar sobre la inversion, el uso y la importancia de la
tecnologia en las pymes en el sector del Valle del Cauca, se tom6 una muestra
selecta, teniendo sOlo en cuenta algunas empresas que estan localizadas
geograficamente el corredor vial Cali -yumbo, La caracteristica de esta muestra
es que son empresas de tamafio pequefio interesadas en el proceso de
mejoramiento continuo y la ampliacién de fronteras comerciales. Esto puede ser
causa del auge y la importancia que ha tomado la globalizacién y la necesidad de
las empresas a tener acceso a mas mercados, ganar competitividad tanto en el

contexto interno como en el extranjero.

A su vez se busca establecer si los hallazgos encontrados en el proceso de
investigativo acerca de las tecnologias en las pymes, son una parte importante
para su desarrollo y crecimiento, también se encontrd la necesidad que estas
pequefias y medianas empresas tienen sobre adquisicion de servicios
tecnologicos analizando asi, si la estrategia de distribucibn de servicios

tecnoldgicos planteada es factible y aplicable.
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Base de datos de las empresas encuestadas

Nro EMPRESA DIRECCION TELEFONO
1| YILOP DE COLOMBIA CRA2 37-22 6827969
2 | RYO LTDA AV 9 NORTE 21 - 57 6614578
3 | TRASNPORTES MONTEBELLO CRA 36 12 2 51 ACOP! 6900107
4 | HACIENDA LOS MANGOS LOPEZ DE CIA SENC CALLE 22 NRO 6 N 39 6618420
5 | CREDIVALORES-CREDISERVICIOS SAS AV 5 BN 23 DN 36 6852600
6 | TRASNPORTES GRANELES SAS CENCAR OF 202 6666281
7 | ENVASES LTDA CALLE 39 12 A 180 ACOPI 6644427
8 | TRASNPORTES XXXXXX AUTOPISTA CALI YUMBA 6667270

CALLE 11 N 28 A 346

9 | MARMOLES DEL XXX SAS ARROYOHONDO 6657452
10 | COOPERATIVA DE TRANSPORTES UNIDOS DE COLOMBIA 6600949
11 | CERAMICAS CORCEGA CALLE 15 11BO5 8835430
12 | INTERNACIONAL DE SOMBREROS CALLE 13 39 - 57 ACOPI 6900919
13 | PROACEROS DE OCCIDENTE CALLE 1 TRANS 4 1 2-45 6669533
14 | PARQUE INDSUTRIAL ARROYOHONDO CRA 34 10 197 6651282
15 | SEGES CIA LTDA CALLE 22 N6 N 39 3716342
16 | SIMECO LTDA CALLE 46 CN 2 NS1 4290893
17 | VICTORIA CAMPO TRANSPORTES CENCAR OF 206 6906999
18 | DIAMOVEL SA ZONA INDUSTRIAL ARROYOHONDO | 6900029

6667071-

19 | PROPIETARIA DE CAMIONES S.A CENCAR 110 72
20 | HUGO RESTREPO Y CIA CALLE 9 NRO 21-45 6916868
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ANEXO 3. RESULTADOS DE LA ENCUESTA

NUMERO DE EMPLEADOS ANTIGUEDAD
ACTIVIDAD ACTIVIDAD
Total Total
Industriales | Servicios | Comercial Industriales | Servicios | Comercial
15 o menos | 55,0% A0,0% al,0% A0,0% 100 menos |40,0% 50,0% 40,0%;
16 ymas  [450% 50,0% 40,0% 50,0% 11 ymas |A0,0% 50.0% fil, 0% 100,0%
Total 20 2 10 2 Total a0 g 10 2
Base de Caloulo: T otal Entrevistados Base de Calculo: Total Entrevistados
Pregunta Mro. P2 Pregunta Mro. P3

EQUIPCE UTILIZADOS EN LA ELMPREZA

ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD

Towl Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 ymias |10 o menos |11 ¥y mas

Computadores 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% | 100,0%
Servidores 00,0%: B7.5% 90,0% 100,0% 21,8% [ 100,0% 750%  100,0%
Switchs o Hubs(puesios para red) | 93.0% 100,0% | 100,0% 50,0% 100,0% 28.9% 100,0% 91,7%
Routers inalimbricos T5,0% 75,0% 20,0% 50,0% 90,9% 55,6% 62,5% 23,3%
Impresoras 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% | 100,0%
Total 20 g 10 2 11 9 g 12

Base de Cdlculo: Total Entrevistados
Pregunta Mro. P4

ADECUACION ESTRUCTURA TECHOLOGICA

ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Toral Industriales | Sexrvicios | Comercial | 15 o menos |16 ymas |10 0 menos |11 ymas
Adecuada T5,0% 87,5% 70,0% 50,0%G 21,8% 6, 7% T50% | T50%
Poco adecuada | 25,0% 12,5% 30,0%G 50,0%G 18,2% 33.3% 250% | 250%
Total 20 8 10 2 11 9 g 12

Base de Caloulo: Total Entrevristados
Pregunta Mro. P2

PROYECTOS DE ACTUALIZACTION TECHOLOGIC A

ACTIVIDAD Mo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Toral Indusiriales | Sexvicios | Comercial | 15 o menos | 16 ymas (100 menos |11 y mas
51 requiere |60,0% 100,0% 6, 7% 100,0% 33,3% 100,0%; 33,3%
Enproceso |40,0% 33.3% 100,0% 68, T 68, T4
Total 5 1 3 1 2 3 2 3

Baze de Cdleulo: Inadecuada infraestractura P3
Fregunta Hro. Pé
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INTERCONWEXION DE EQUIFOS

ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total
Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 ¥ mas |10 o menos |11 y mas
51 estan interconectados | 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0%% 100,0%% 100,0% [ 100,0%
Total 20 2 1a 2 11 9 2 12
Baze de Cdlewlo: Total Entrevistados
Pregunta Mro, FT
INTERCAMEIO ELECTRONICO DE TRANZACCIONES
ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total
Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 y mas |10 0 menos |11 y mas
Internet 20,0% 75,0% 20,0%% 100,0% 21, 2% 7B, BT 5% T5,0%
Red interna 15,0% 12,5% 20,0%% 18,2% 11,1% 25, 0% 2,3%
Mo realiza transaccion | 20,0%% 250% 20.0% 18,2% 224.2% 12,5% 25,0%
Total 20 3 10 2 11 9 3 12
Baze de Cdlowlo: Total Entrevistados
Pregunta Mro, P3
UTILIZACION DE TECHOLOGLAS
Total ACTIVIDAD Do, TRABAJADORESR ANTIGUEDAD
i Industriales | Servicios | Comercial | 15 0 menos | 16 y mias |10 o menos (11 y mis
Correo electrémico 100,0% 1000% | 1000% | 100,0% 1000% | 100,0% 100,0% | 100,0%
ERP (Sistema de Gestion de Facturacién, Productos, compras | 250% 1000% | 700% | 100,0% 72,7% | 100,0% 750% | 91,7%
CRM ( Sistema para gestionar los clienies ¥ sus perfiles) 35,0% 25,0% 40,0%: 50,0% 18,2% 55,6% 25.0% 41,7%
ternet 100,0% 1000% | 1000% | 100,0% 1000% | 100,0% 100,0% | 100,0%
Comercio electrinico: compras por intexnet desde un aplicat | 20,0% 12,5% 20,0% 50,0% 9.1% 33,3% 12,5% 25.0%
Pagina weh 50,0% 30,0% 50,0% 30,0% 27.3% TT.E% 50,0% 50,0%
Transferencia de archivos a otras computadoras 70,0% 75.0% 70,0% 30,0% T2,7% A6,7% 75,0% 66,7%
Inpresoras conectadas en red 05,0% EF5% | 100,0% 100,0% 100,0% 22,0% 27.5% | 100,0%
Total 20 i 10 2 1 o g 12
Baze de Cdleulo: Total Entrevistados
Pregunta Nro. P
WECESIDAD DEMAWEID DE RESPATL DO DE INFORM ACIOHN
ACTINIDAD NMo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total
Indusiriales | Servicios | Comercial | 15 0o menos | 16 ymis |10 o menos |11 ¥y mas
51 &0, 0% 75,0% 50,0% 50,0% A3,6% 35,6% T5,0% 0,0%
MNo 40,0% 25,0% 50,0% 50,0% 36,4% 44, 4%, 25,0% 50,0%
Total 20 B 10 2 11 a E 12
Base de Calculo: Total Entrevistados
Pregunta Mo, F10
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NECESITA - METODOS DE ALMACENAJE DEDATOS

ACTIVIDAD | No. TRABAJADORES | ANTIGUEDAD
Total
Industriales 16 y mais 10 o menos
Almacenamiento fisico en CD o Cimtas |100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Total

1

1

1

1

Fregunta Mro. P11

Bage de Cdleulo: Mecesita P11

TIENE - METODOS DE ALMACENAJEDE DATORS

ACTIVIDAD Mo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Toral Indusiriales | Sexvicios | Comercial [ 15 o menos | 16 ymas (10 0 menos |11 y mis
Almacenamiento fisico en CD o Cintas 75,0% giaw | s00% | 1000% Tiaw | s00m GRTW | 833%
Almacenamiento en disco duro 75,0% 50,0% | 100,0% 100,0% T1A% B0,0% Bia% | 66,7%
Almacenamiento en archivadores fisicos(papel) | 23,3% 100,0% 60,0% 100,0% B5T% 30,0% B33% | 833%
Total 12 f 5 1 7 3 f 6
Base de Cdleulo: Tiene P11
Pregunta Nra. P11
NECESIDADES TECNOLOGIC AR QUE REQUIERE
ACTIVIDAD No. TRABAJADORES |  ANTIGUEDAD
Toul Industriales | Sexvicios | Comercial | 15 0 menos | 16 ymas 100 menos |11 ymis
Mejores equipos de computo, Mas actualizados, Mas rapides |33,0% 0% 300% 36 4% 333% 35| 333%
Sistematizar: archives, inventarios, facturacion 20,0% 509 20,0% 9,1% 33,3% 0% | 16,7%
Adquirir / actualizar software: contahle, integrado 35,0% 250% | 30,0% 100,0% 36 4% 333% IT5% | 333%
Microfilbmar archivo muerto 50% 10,0% 11,1% 23%
Reuter inalamhbrico 0% 10,0% 9,1% 12,5%
Crear pagina Weh 5,00 12,5% 9,1% 12,5%
Programas que sustituyan las lineas telefonicas 5,0% 10,0% 11,1% 2.3%
Ninguna. Ya hicieron mejoras. Tienen lo necesario 20,0% 50% | 200% 7.3% 11,1% 0% | 167%
Total 20 g 10 2 11 9 3 12

Base de Cdlculo: Total Entrevistados
Pregunta Nro. P13
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INTERES EN S0OLUCIONES INTEGRALES

Totl ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
° Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 y mas |10 o menos |11 y mas
Respaldo de su informacion 30,0% 37,5% 10,0% 100,0%% 27,3% 33,3% %% 250%
Voz sobre ip (telefonia por la misma red de internet) 350% S00% | 200%|  300% 455% | 222% 50% | 41,7%
Mesa de servicios ( avea donde lamar las 24 horas parase  |20,0% 12,5% 20,0% 50,0% 18,2% 223% 125% | 250%
Servidores donde tener espacio para guardar la informacion | 25,0% 37, 5% 20,0% 27 3% 22.2% 25 0% 25 0%
Correo elecirinico 5,0% 10,0% 9.1% 12,5%
Mantenimientos en sus equipos de conputo 30,0% 37, 5% 30,0%a 45, 5% 11,1% 37,5% 25.0%
Servicios de impresion (incluye insumos) 5 0% 10,0% 9,1% 12,5%
Asesoramiento de necesidades tecnologicas 35,0% 30,0% 20,0% 50,0% 36,4% 333% 300 | 41L7%
Ninguna. Tienen lo necesario 25,0% 25,0% 30,0% 18,2% 33,3% 40% | 250%
Total a0 & 10 2 11 9 8 12
Base de Calewlo: Total Entrevistados
Pregunta Hro. P14
UTILIZACION EFICIEHNTE DE La TECHOLOGLA
ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total
Indusiriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 v mas (10 o menos |11 v mis
5ilo hace |20,0% 75.0% 20,0% 100,0% 21,2% TTE% T5,0% 233%
Mo lo hace | 20,0% 25,0% 20,0% 18,2% 23,2% 25,0% 16,7%
Total 20 a 10 2 11 9 a 12
Base de Céaloulo: Total Entrevistados
Pregunta Nro. P15
DEZED DE RECIEIE APOYO EN TECHOLOGLA
ACTIVIDAD Mo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total
Indusiriales | Servicios | 15 o menos | 16 ymis |10 0 menos (11 v mis
51 desea | 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% | 100,0%
Total 4 2 2 2 2 2 2
Baze de Cdlculo: Mo usa eficientemente 1a tecnologia P15
Pregunta Heo. P16
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TIELPOS DE RESPUEST & DE LOE PROCESOS

ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 v mas |10 0 menos |11 ¥ mas

Oportune | 65,0% 62,550 70,0% 50,0% 54,55 T7.8% B2,5% | 66,7%
Lenta 25,0% 37,5% 10,0% 50,0% 27.3% 22,2% 12,5% | 333%
Demorado | 10,0% 20,0% 18,2% 25,0%

Total a0 g 10 2 11 9 2 12
Base de Cdlculo: Total Entrevistados
Pregutita Mo, P17

COMBIDERACION DE L& BITUACION

ACTIVIDAD Mo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 vy mas |10 0 menos |11 ¥ mas
Limitacion del equipo de computo 28,65 35,3% 33,3% 20,0% 50,0% 50,0%
Limitacion de los programas manejados | 14,3% 33,3% 50,0% 33,3%
Limitacion de la red 14,3% 33,3% 20,0%; 25,0%
Limitacion de sofiware 42,05 66, 7% 100,0%: a0, 0% 66,7% | 250%
Total 7 3 3 1 5 2 3 4
Base de Cédloulo: Procesos nio opottunos P17
Pregunta Mo, P12
TENDEMCIA DE SERVICIOR DE INFRACESTRUCTURA TECHOLOGICA
ACTIVIDAD Mo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Toral Industriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 ymas |10 o menos (11 ymas
Desarrollar intermamente |15,0% 25,0%, 10,0% 0.1% 22,3% 37,5%
Comprar 40,0%: 25,0%; 50,0% 50,0% 63,6% 11,1% I 41,7%
Quisourcing 45,0% 50,0% 40,0% 50,0% 27.3% 66, 7% 250% | 38.3%
Total 20 3 10 2 1 9 2 12
Base de Cdleulo: Total Entrevistados
Pregunta Nro, P19
INTERES EN SERVICIOS INFRAESTREUCTURA
ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Toral Industriales | Servicios | Comercial | 15 0 menos | 16 ymas (100 menos |11 y mas
Muy interesado |15,0% 30,0%: Q1% 22,2% 25,0%
Interesado 35,0% 50,0%, 30,0%: 36,4% 33,3% 50,0%; 25,0%
Alzo interesado | 235,0% 25,0% 10,0% 100,0% 27 3% 22,2% 41,7%
MNada interesadeo | 25,0% 25,0% 30,0%: 27 3% 22,2% 50,0%; 2,3%
Total 20 3 10 2 11 9 3 12
Bage de Cdleulo: Total Entrevistados
Fregunta Mro. P20
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DIZPOSICION PARA FIRMAR CONTEATO

ACTIVIDAD MNo. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total Indusiriales | Sexvicios | 15 o menos | 16 ymas (10 0 menos (11 v mis
Lo pensaria | 100,0% 100,0% | 100,0% 100,09 | 100,0% 100,0% [ 100,0%
Total 10 4 & 5 5 4 &
Base de Caleulo: Interes en servicios de Infraestnactura P20
Pregunta Hro. P21

RAZONES DEFALTA DE INTERES

ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Toral Indusiriales | Servicios | Comercial | 15 o menos | 16 y mas |10 o menos |11 y mas
Ya tienen quien les hrinde este soporte. Ya hay alguien en | 30,0% 75,0% 3% | 25.0% 75,0%
La infraestructura que hay es suficiente 20,0% 0,0% 73,39, 0,0%
La empresa es pequeria 0,0% T3,0% 25,0% 0,0% 66,7% 25,0% 25,0% 66,7%
Mo tienen planeado invertir en la parte tecnologica 10,0% 25,0% 25,0% 16,7%
Mo responde 10,0% 50,0% 250% 16,7%
Total 10 4 4 2 4 4 4 4
Base de Cdleulo: Mo Interes en servicios de Infraestructura P20
Pregunta Nro. P22
RANGO DE INVERSION EN FL PRESUFPUESTO ANUAL
ACTIVIDAD No. TRABAJADORES ANTIGUEDAD
Total Indusiriales | Servicios | Comercial | 15 0 menos | 16 y mas |10 o menos |11 y mas
1°500.,000 0% 10,0% 9.1% 12,5%
47200000 5,0% 10,0% 9,1% 12,5%
5°000.,000 10,0% 12,5% 10,0% 9.1% 11,1% 12,5% 5,3%
8°000.000 5,0% 10,0% 11,1% 12,5%
Ivierten cuando hay la necesidad |25,0% 25,0% 20,0% 50,0% 12,2% 353,3% 12,5% |  333%
Mo hay presupuesio para esto 10,0% 25,0% 18.2% 12,5% 3%
Mo sabe. Mo tiene informacion 40,0% 3T5% 40,0% 50,0% 36,4% 44.4% 250% | 50,0%
Total 20 g 10 2 11 9 g 12

Bage de Cdleulo: Total Entrevistados
Pregunta Mro. P23
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ANEXO 4. ANALISIS DE INVESTIGACION
Después de realizar y analizar el resultado de las encuestas, se identifica que las
empresas pequefias y medianas tienen interés en recibir orientacion tecnoldgica y
que estan abiertas a propuestas que sean beneficiosas y mejoren la eficiencia 'y su
desemperio.
Se identifica que ya tienen algun tipo de soporte tecnoldgico, pero existe un 75%
de interés en la propuesta planteada, adicionalmente el 100% de las empresas
estarian dispuestas a tener un contrato en la prestacion de los servicios de
infraestructura.
El rango de inversion tecnolégica lo desconocen, por lo tanto, es una oportunidad
para orientar a estas empresas y ofrecer estos servicios a un precio competitivo, y
asi darles a entender que invertir en tecnologia no es un gasto, sino una inversion
para su empresa.
La tendencia de la necesidad en tecnologia de las empresas por muy pequefas
que sean es del 85%, ya que poco a poco se estan dando cuenta de la necesidad
de ser mas competitivo en el entorno y ahora mucho mas con las amenazas u
oportunidades que se pueden generar en los Tratados Libre Comercio con otros
paises.
Todas las empresas encuestadas saben de sus limitaciones tecnoldgicas, lo que
puede generar una oportunidad para realizar el mercadeo a través del agente

intermediario de forma personalizada.
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Existe la tendencia en la compra de tecnologia de casi de un 50%, lo cual puede
generar incrementos en costos de las empresas, aqui es donde podrian manejar
un contrato donde le proveen todo el servicio requerido en tecnologia.

Todos los clientes buscan que sus tiempos de respuesta en sus procesos sean
oportunos y no tengan contratiempos.

Se encuentra mayor necesidad de tener soluciones integrales de tecnologia en las
empresas prestadoras de servicio, le siguen las empresas industriales y luego las
empresas comerciales.

Se identifica que todas las Pymes tienen equipos tecnolégicos como servidores,
computadores, impresoras, routers. Esto puede generar una necesidad potencial
para ofrecer un soporte integral donde disminuyan los costos y los activos que se

devaltan con el tiempo, a cambio de tecnologia con estandares de calidad.
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ANEXO 5. CARACTERISTICAS JURIDICAS Y CONTRACTUALES QUE DEBE

CUMPLIR EL AGENTE INTERMEDIARIO

Caracteristicas Juridicas:

- El agente debe estar establecido legalmente con su respectiva camara de
comercio.
- Presentar fuentes de financiacion.

- Tener registro de documentos en la DIAN.

Revision del marco legal de los canales de distribucion de servicios.

Los Agentes Intermediarios con los cuales se trabajar4, deben contar con una
serie de requisitos para su funcionamiento con nosotros los cuales son los

siguientes:

e Constitucion comercial de la empresa:

- El nombre o Razén Social verificable

- Tener un acta de constitucion

- Verificacion de la escritura Publica en la notaria

- Debe existir un Formulario de Matricula Mercantil

- Debe estar registrada en libros de comercio

e Marco legal de Funcionamiento:

- Debe existir en registro de industria y comercio
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Condiciones de seguridad.

Marco Legal Laboral:

Afiliacion a la aseguradora de Riegos Profesionales (ARP)
Régimen de seguridad social

Fondo de Pensiones y Cesantias

Aportes Parafiscales.
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