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Resumen Ejecutivo

En un entorno competitivo como el que atraviesa el ambiente empresarial, las oportunidades que se
presentan son arrebatadas por aquellas empresas que poseen el poder, y no se habla solo del poder en
términos econémicos o de reconocimiento, sino también del poder de la informacién. En este documento
se presenta el disefio de un Sistema de Informacién Comercial (SIC) para Control y Automatizacion Virtual
Ltda. (CAV Ingenieros), una empresa colombiana en el sector de automatizacion que ha venido mostrando
un crecimiento acelerado en los Gltimos afios, y que debido a esto se ve en la necesidad de optar por una
herramienta de tipo gerencial que soporte de forma efectiva su proceso de toma de decisiones basado en

informacion confiable y real.

El documento parte de la conceptualizacién de los Sistemas de Informacion como marco tedrico para su
desarrollo. Seguidamente se realiza un analisis y definicion de CAV Ingenieros, en el que se define el
direccionamiento de la empresa teniendo en cuenta factores internos y externos para de esta forma
relacionar las variables relevantes y definir su estrategia comercial, en la cual se justifica el porqué
implementar un SIC adaptado a las necesidades especificas de CAV Ingenieros como apoyo a la gerencia

en la toma de decisiones.

Finalmente se presenta el disefio del Sistema de Informacibn Comercial para CAV Ingenieros,
especificando las variables que deben estar incluidas en este, de acuerdo a su direccionamiento

estratégico y el ambiente competitivo en el que se encuentra.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

Durante los Ultimos afios se han multiplicado los estudios tendientes a analizar la informacién como factor
clave para la toma de decisiones en la empresa, clave de la gestion empresarial, y eje conceptual sobre el

que gravitan los sistemas de informacion empresariales.

Se considera que la informacion es un recurso que se encuentra al mismo nivel que los recursos
financieros, materiales y humanos, que hasta el momento habian constituido los ejes sobre los que habia
girado la gestion empresarial. Si la teoria econémica tradicional mantenia el capital, la tierra y el trabajo
como elementos primarios de estudio, la informacién se ha convertido ahora, en el cuarto recurso a

gestionar.

Es un hecho que la supervivencia de las empresas, en un entorno de continuos y vertiginosos cambios,
depende principalmente de su capacidad de adaptacion y su destreza para enfrentar el aumento de la
intensidad y diversidad de la competencia. La competitividad es un reto que se establece para poder
alcanzar objetivos tanto personales, grupales, organizacionales como nacionales. En la actualidad las
empresas deben valerse de todas las armas necesarias para luchar en un campo de batalla donde las

trincheras se componen de bienes y servicios parecidos o iguales a los que nuestras empresas ofrecen.

Desde el punto de vista de la gestion empresarial el conocimiento del entorno, en un mundo cada vez mas
complejo y cambiante, origina una necesidad cada vez mas apremiante de informacion para la toma de
decisiones, tanto para atacar nuevos mercados, como para proteger a la empresa de agentes externos que
puedan vulnerar su estabilidad. Pero antes de tomar decisiones de acuerdo con las exigencias externas a
la empresa, ésta debe prepararse internamente para afrontar los grandes retos que se vienen, con el
animo de estar alineada estructuralmente con sus objetivos y estrategias para minimizar el riesgo de no

obtener éxito en sus logros.



En este documento, se realizara el disefio del Sistema de Informacion Comercial, para CAV Ingenieros,
una empresa que ha estado a la vanguardia en los temas de desarrollo tecnoldgico y automatizacion del
pais, y que su continuo crecimiento ha creado la necesidad de consolidar la informaciéon que le permita
analizarla y posteriormente tomar decisiones de manera estratégica para ser competitiva en un mercado

que se proyecta con altas expectativas tanto en el corto como en el largo plazo.

1.1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Control y Automatizacién Virtual, nace en 2003, como resultado de la iniciativa, del entusiasmo y la lucha

de dos ingenieros electrénicos; los cuales tuvieron la idea de emprender y crear un pequefio negocio.

CAV ingenieros es una empresa dedicada a la automatizacion y control industrial, que utiliza nuevas
tecnologias para ofrecer sistemas integrales y servicios complementarios como soporte, capacitacion y
asesorias en proyectos de automatizaciéon de procesos, brindando mejoras en la calidad de los productos
manufacturados y rentabilidad de los procesos. Es importante mencionar que CAV cuenta con el respaldo
de grandes y reconocidas empresas a nivel mundial, con las que ademas de dicho respaldo tiene alianzas
estratégicas lo que le permite garantizar a sus clientes productos de alta calidad y servicio certificados por

cada una de las empresas aliadas.

CAV se proyecta como una empresa de servicios lider nacional e internacionalmente en el area de las
soluciones tecnolégicas de procesos industriales. Otorgando a sus clientes los mas altos estandares de
servicio de asesoria y post venta. Para ello cuenta con una Direccion Técnica, Una Direccidén
Administrativa y una Direccibn Comercial, siendo esta Ultima una de las mas importantes pues es aqui

donde se realizan las principales actividades de la empresa.



Lo anterior es posible ya que CAV cuenta con un grupo de profesionales quienes con su alta calificaciéon y
motivacion dan la mejor respuesta del mercado en cuanto a calidad de servicio, satisfaccion del cliente y

cuidado en el trato para con sus contratistas, proveedores y clientes.

La Direccion de CAV esta decidida a realizar los esfuerzos e inversiones necesarias para mejorar
continuamente sus servicios de asesoria a los requerimientos del cliente, puesta en marcha de los
sistemas, servicio post venta y asi situarse de este modo entre las empresas mas importantes del sector.
Hoy por hoy las empresas se ven obligadas a funcionar en un mundo competitivo donde el mismo entorno
les exige ser mas eficientes cada dia, porque de lo contrario desaparecerian del mercado; es asi como la

tecnologia toma un papel importante como apoyo a la eficiencia de las empresas modernas.

Actualmente la empresa cuenta con una infraestructura fisica adecuada que permite operar y desarrollar
con comodidad los diferentes proyectos que llevan a cabo en la empresa; asi como atender el total de la

demanda de los clientes.



CAPITULO 2

2. ANTEPROYECTO DE INVESTIGACION

2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los sistemas de Informacidon son esenciales para establecer ventajas competitivas basadas en los
procesos de innovacion y en explotacién de las capacidades de cada uno de los miembros de las
organizaciones. En la actualidad las empresas realizan amplios intentos en manejar la informacion como

un nuevo activo, para lograr satisfacer las necesidades del cambiante mercado.

Contrario a lo planteado, las pequefias empresas no cuentan con recursos econdmicos para la
implementacion de estos sistemas de informacién, ademas debido al volumen de sus operaciones no es
imperativo su uso, sin embargo esto ocasiona una desventaja competitiva frente a la tendencia del

mercado.

Este es el caso de la empresa Control y Automatizacién Virtual (CAV Ingenieros), quienes en los ultimos
afios han registrado un cierto aumento del volumen de ventas y a su vez un mayor flujo de informacion que
no se registra de manera adecuada y que ocasiona falta de sincronismo en el departamento comercial,

obstaculizando las oportunidades de mejoramiento continuo.



2.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Presenta la empresa CAV Ingenieros reprocesos y pérdida de informacion en las
actividades del departamento comercial? []¢ Aumenta la calidad de la gestion del
departamento comercial en la empresa la implementacion de un sistema de
informacion comercial? []¢ Requiere la empresa una plataforma de software

personalizada o se puede adaptar una existente en el mercado?

2.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.3.1. Objetivo general

Plantear la estructura para el disefio de una herramienta que permita centralizar la informacion relacionada

con los clientes ademas de recoger y procesar todos los datos necesarios y de interés para la toma de

decisiones en la actividad comercial.

2.3.2. Objetivos especificos

1 Identificar la informacion correspondiente a productos, clientes, cotizaciones, llamadas, visitas,
e-mails, soporte técnico y toda aquella informacion que permita optimizar el desempefio del departamento

comercial.

2 Establecer procedimientos para estandarizar las labores que competen al area comercial.



2.4. JUSTIFICACION Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Justificacién practica

Al carecer de un sistema adecuado en el que pueda formular, evaluar y controlar la interaccién con los
clientes y a su vez de un método de evaluacion y control que le permita realizar el seguimiento del
desempefio que esté realizando el equipo comercial, la empresa reduce su capacidad de encontrar
oportunidades de mejora. Por tal motivo es importante implementar un sistema de informacion comercial

que facilite la sincronizacion de los procesos y el desarrollo de estrategias de venta.

2.4.2. Delimitacion de la investigacion

El alcance de este trabajo, consiste en el disefio de la estructura que debe tener el sistema de informacion

comercial de la empresa CAV ingenieros, y proponer una combinacién de elementos para su desarrollo.

La implementacién del sistema de informacion comercial, segln las especificaciones resultantes de esta

investigacion es responsabilidad de la empresa y no esta dentro de los limites de este trabajo.



2.5. MARCO DE REFERENCIA DE LA INVESTIGACION

2.5.1. Marco teérico

Control y Automatizacion Virtual, nace en 2003, como resultado de la iniciativa, lucha y entusiasmo de dos

ingenieros electronicos; los cuales tuvieron la idea de emprender y crear un pequefio negocio.

Con el paso del tiempo el suefio crecid y dejando de de ser una pequefia oficina ubicada en un local que
compartian con otras 2 empresas familiares ahora cuentan con una bodega donde poseen los elementos

necesarios para las actividades que desarrollan.

Cav ingenieros es un negocio dedicado principalmente a la automatizacion y control industrial, utiliza las
nuevas tecnologias para ofrecer sistemas integrales y servicios complementarios como soporte,
capacitacion y asesorias en proyectos de automatizacion de procesos, ofrece mejoras en la calidad de los

productos manufacturados y rentabilidad de los procesos.

Cuenta con un grupo de empleados distribuidos en 3 departamentos: Contabilidad, Proyectos y Ventas,
siendo este Ultimo uno de los mas importantes pues es aqui donde se realiza una de las actividades
principales de cualquier empresa. Su mercado ha ido creciendo con el transcurso del tiempo, lo que ha
provocado, que se tengan clientes reconocidos y que continuamente existan personas interesadas en

adquirir algan producto o servicio de los que ofrece la empresa.

La empresa no solo a crecido en lo fisico o en lo econdmico; si no que también ha podido adquirir prestigio.
Dicho prestigio se basa principalmente en su experiencia y compromiso con sus clientes, compromiso que
se ve reflejado en la calidad de sus productos y servicios; asi como en la calidad humana de todo su

personal.

Cav ingenieros cuenta con 3 lineas de productos principales:

0 Robética: En alianza como integrador de Kuka Roboter de Alemania

0 Vision Artificial: Desarrollan Equipos de Inspeccién, Guia y Lectura de Cédigos sobre lineas de
Produccion, para verificar las caracteristicas de cualquier producto o leer la informacién impresa sobre el
mismo. Es Integrador de Cognex

0 0 Sistemas de Adquisicion de datos: Con el Poder de LabVIEW y equipos de adquisicion de ultima
tecnologia desarrollan Sistemas SCADA, de Medicién y Bancos de Pruebas para diferentes necesidades,
entregando esta informacién al departamento que lo requiera. Es integrador de National Instruments.



Desde que la empresa inicio sus operaciones no ha contado con herramientas lo suficientemente robustas
para llevar una organizacién de la informacion que respecta a su labor comercial, todo ha sido manejado
con herramientas tradicionales como Excel y formatos personalizados que han ido creando con el pasar de
los afios, la copia de cada archivo es guardado en una carpeta en un computador de escritorio que

designan como servidor.

Segun la planeacién estratégica se tiene:

Misién: Siguiendo los lineamientos de los fabricantes de equipos aliados, disefiar e integrar Sistemas de
Automatizacién Industrial con los mejores criterios de optimizacidon y seguridad, implementandolos bajo
estrictas normas de calidad para asegurar su confiabilidad y eficiencia dentro de los procesos industriales.
Asi mismo ofrecer un excelente servicio post-venta de los proyectos, superando las expectativas de los

clientes.

Vision: Ser la empresa mas reconocida en el sector industrial, por la calidad en la instalacion de sistemas
de Instrumentacion Virtual (Sistemas SCADA), Control de Procesos, Vision Artificial y Robética, que brinde
a cada uno de los clientes las mejores posibilidades de actualizar tecnolégicamente su empresa, y de esta

forma ayudar al desarrollo econémico y tecnoldgico de la industria del pais.



2.5.2. Marco Conceptual

SISTEMA DE INFORMACION: Un sistema de informacion es un conjunto de elementos que
interactdan entre si con el fin de apoyar las actividades de una empresa 0 negocio. Un sistema de
informacion realiza cuatro actividades basicas: entrada, almacenamiento, procesamiento y salida de

informacion.

Entrada de Informacion: Es el proceso mediante el cual el Sistema de Informacion toma los datos que
requiere para procesar la informacion. Las entradas pueden ser manuales o automaticas. Las
manuales son aquellas que se proporcionan en forma directa por el usuario, mientras que las
automaticas son datos o informacién que provienen o son tomados de otros sistemas o mddulos. Esto

ultimo se denomina interfases automaticas.

Almacenamiento de informacidn: El almacenamiento es una de las actividades o capacidades mas
importantes que tiene una computadora, ya que a través de esta propiedad el sistema puede recordar
la informacion guardada en la seccién o proceso anterior. Esta informacion suele ser almacenada en

estructuras de informacién denominadas archivos

Procesamiento de Informacion: Es la capacidad del Sistema de Informacién para efectuar calculos
de acuerdo con una secuencia de operaciones preestablecida. Estos calculos pueden efectuarse con
datos introducidos recientemente en el sistema o bien con datos que estan almacenados. Esta
caracteristica de los sistemas permite la transformacién de datos fuente en informaciéon que puede ser

utilizada para la toma de decisiones

Salida de Informacion: La salida es la capacidad de un Sistema de Informacion para sacar la
informacion procesada o bien datos de entrada al exterior. Es importante aclarar que la salida de un

Sistema de Informacion puede constituir la

' http://www.mitecnologico.com/Main/ElementosDeSistemaDelnformacion



entrada a otro Sistema de Informacion o modulo. En este caso, también existe una interfase automatica

de salida.

DEPARTAMENTO COMERCIAL: Es el representante del cliente dentro de la empresa. Su funcion se
centra en la maximizacion de valor para el consumidor, la satisfaccion plena de éste con el fin de
elevar la rentabilidad de la propia empresa por el incremento de su participaciéon en el mercado. Asi
pues, tanta importancia tiene la actividad de venta como el servicio de posventa. El primero favorece

la primera compra y el segundo la repeticion de la misma.

VENTA: Es un conjunto de actividades disefiadas para promover la compra de un producto o servicio.
Por ese motivo, la venta requiere de un proceso que ordene la implementacion de sus diferentes
actividades, caso contrario no podria satisfacer de forma efectiva las necesidades y deseos de los

clientes, ni coayudar en el logro de los objetivos de la empresa.

LabVIEW": Es un entorno de programacion grafica usado por miles de ingenierios e investigadores
para desarrollar sistemas sofisticados de medida, pruebas y control usando iconos graficos e intuitivos
y cables que parecen un diagrama de flujo. LabVIEW ofrece una integracién incomparable con miles
de dispositivos de hardware y brinda cientos de bibliotecas integradas para analisis avanzado y

visualizacién de datos.

SCADA: Acrénimo de Supervisory Control and Data Acquisition (en espafiol, registro de datos y

control de supervision).

’ http://www.eumed.net/tesis/2006/flsp/4x.htm

’ http://www.ni.com/labview/whatis/esa/



2.6. DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion implica identificar los procesos actuales de la gestiéon comercial, determinar las tareas
donde se presentan falencias en el proceso, y aquellas donde no hay sincronizacion en el equipo
comercial; de igual forma es importante definir la informacién relevante para el proceso de toma de
decisiones y disefio de estrategias de tipo comercial. Ademas, se profundizan sobre las razones existentes
que nos llevan a proponer dicho sistema y se enuncian las diferentes ventajas e implicaciones que estos

tienen para la empresa, dentro de un mercado cada vez mas exigente y competitivo.

La investigacion se basa principalmente en la recoleccion de informacion a través de entrevistas y datos
historicos que se encuentran registrados, y de esta forma obtener el diagnéstico definiendo los puntos

clave para el disefio de la herramienta. Por lo tanto el proyecto consta de las siguientes etapas para su

realizacion:

1 Diagnostico del problema: en esta etapa se incluye la recoleccion de informacién se analiza y se
identifica la condicién actual de la gestion comercial.

2 Identificacion de las necesidades del area comercial.

3 Planteamiento de la solucién.

4 Alternativas de desarrollo.

2.7. POBLACION

2.7.1. Poblacién



La poblacion objeto de investigacion son los gerentes y los integrantes del area comercial de la empresa

CAV ingenieros.

2.8. FUENTES PARA LA OBTENCION DE LA INFORMACION

La informacién se tomara principalmente de dos fuentes:

1 A través de entrevistas con el equipo comercial, y personas que se relacionen con esta actividad;
se evaluara la necesidad de realizar una encuesta.
2 Datos o registros histéricos que se tengan en relacién con el area comercial.

2.9. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

En este punto se realiza la consolidacion de la informacién obtenida para determinar los patrones en

cuanto a:
1 Procesos de la actividad comercial.
2 Falencias en estos procesos.

2.10. ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

Con la informacion consolidada se debe establecer el proceso estandar que realiza el area comercial y las
necesidades de informacion de la alta gerencia, para de esta forma poder establecer el disefio del sistema
de informacion comercial que requiere la empresa y poder plantear la estructura de éste, para

posteriormente ser implementado por la empresa.



CAPITULO 3

3. MARCO TEORICO

3.1. DEFINICION DE UN SISTEMA DE INFORMACION (SI)

Los Sistemas de Informacién (SI) permiten disponer de un permanente, eficiente y transaccional flujo de
informacion, que integra las diversas areas de la empresa, incluyendo ademas las distintas unidades de
negocio y zonas geograficas, por lo que hace posible alcanzar importantes beneficios, sobre todo en lo que
se refieren al acceso a los datos y los tiempos de consulta de los mismos, acelerando las evaluaciones y

posteriores tomas de decisiones.

Debido a que los Sl ofrecen la plataforma adecuada para administrar y gestionar sistemas integrados de
este tipo, este aspecto permite lograr importantes beneficios en diversas areas y etapas productivas, ya
que aceleran los procesos de planificacion estratégica, se optimiza el manejo de los recursos humanos, se
alcanza una verdadera optimizacion de recursos y reporta una notable reduccién de costos, entre otras
ventajas. En este sentido, cuando las empresas utilizan estos sistemas no sélo se beneficia la propia

organizacion, sino que también permite alcanzar ventajas a sus clientes y proveedores.

Gracias al tipo de manejo de informacion que se lleva a cabo a través de los Sl es posible lograr una
verdadera optimizacion de todos los procesos empresariales, debido a que la aplicacion de este tipo de
soluciones informéticas hace posible aumentar drasticamente la capacidad de brindar informacion

confiable, relevante y en tiempo real.



Por otra parte, las estructuras tecnoldgicas sobre las que han sido basados los sistemas de la actualidad
proporcionan a las organizaciones una herramienta imprescindible para alcanzar una mejora notable en lo
que se refiere a la atencion y el servicio al cliente. Por ende, la empresa logra llegar a un nivel de

competitividad que le permitira subsistir en el mercado actual. )

3.2. EVOLUCION DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Los Sistemas de Informacion fueron considerados inicialmente como un elemento que podia proporcionar
ahorros en costos de las organizaciones, en la medida que podia dar soporte a actividades operativas en
las que la informacion constituia el principal elemento implicado. En efecto, hasta la década de los afios
setenta, la gestion empresarial se centraba en la adecuada administracion de los recursos clasicos de
“tierra o energia, trabajo y capital”, toda vez que las empresas se encontraban ante un entorno estable y
predecible y con una demanda creciente. Bajo estas circunstancias el éxito de las empresas descansaba
en la competencia basada en los recursos tangibles, via costos y en la consecucién de economias de
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escala.

En lo que va corrido del siglo XXI, las empresas se vienen enfrentando a nuevos escenarios,
caracterizados por la globalizacion e internacionalizaciéon de los negocios, que plantea los rapidos y
continuos cambios que se producen en la economia local, regional, nacional y mundial junto a la
heterogénea naturaleza cultural, social, tecnoldgica, econémica, competitiva y de otra indole de las
variables que configuran tales cambios. Este nuevo contexto impone a las empresas la necesidad vital de
disponer de adecuadas infraestructuras de comunicacion y de sistemas de informacién que les permitan
obtener los datos necesarios a fin de conseguir un conocimiento real y suficiente del entorno que afectara

a sus procesos de toma de decisiones y de

) http://www.informatica-hoy.com.ar/software-erp/contenidos-software-erp.php

’ http://www.slideshare.net/kimmiiplur/tipos-de-sistemas-4012018



planificacién. La constante evolucion de la tecnologia, junto a la aparicion de nuevas y mas complejas
formas de utilizacién de la misma y a la completa interconexion y globalizacién de la economia, y los
sistemas, implican que, mas que nunca, las Tecnologias de la Informacién ofrecen extraordinarias
oportunidades, a la vez que elevados costos e importantes riesgos. Costos, riesgos y oportunidades hacen
de los sistemas de informacion un elemento estratégico para el crecimiento, maduraciéon y transformacion
de las organizaciones, pero ademas, las convierte en factor critico de éxito y de supervivencia de la

empresa.

3.3. IMPORTANCIA DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Desde hace ya algunos afios las organizaciones han reconocido la importancia de administrar los

principales recursos como la mano de obra y las materias primas.

La informacién se ha colocado en un buen lugar como uno de los principales recursos que poseen las
empresas actualmente. Los entes que se encargan de las tomas de decisiones han comenzado a
comprender que la informacién no es sé6lo un subproducto de la conducciéon empresarial, sino que a la vez
alimenta a los negocios y puede ser uno de los tantos factores criticos para la determinaciéon del éxito o

fracaso de éstos.

Si deseamos maximizar la utilidad que posee nuestra informacion, el negocio la debe manejar de forma
correcta y eficiente, tal y como se manejan los demés recursos existentes. Los administradores deben
comprender de manera general que hay costos asociados con la produccidn, distribucion, seguridad,
almacenamiento y recuperacion de toda la informacién que es manejada en la organizacién. Aunque la
informacidon se encuentra a nuestro alrededor, debemos saber que ésta no es gratis, y su uso es
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estrictamente estratégico para posicionar de forma ventajosa la empresa dentro de un negocio .

’ http://www.gestiopolis.com/Canales4/mkt/simparalas.htm



3.4. BENEFICIOS

La implementaciéon de sistemas de informacién en una compafia, brindan la posibilidad de obtener
grandes ventajas, incrementar la capacidad de organizacion de la empresa y tornar de esta manera los

procesos a una verdadera competitividad.

Para ello, es necesario un sistema eficaz que ofrezca multiples posibilidades, permitiendo acceder a los
datos relevantes de manera frecuente y oportuna. Por eso, quienes deseen convertir su emprendimiento
en una verdadera empresa competitiva insertada en el mercado actual, deberan analizar detalladamente la
implementacion necesaria de sistemas de informacién precisos. Los sistemas de informacién ofrecen una
gran cantidad de ventajas subyacentes, mas alla del crédito que significa para la toma de decisiones y los

procesos productivos.

Un sistema de informacién adecuado ademas ofrece una importante y notable satisfaccion en los usuarios
que lo operan, debido a su facilidad de uso y su acceso constante, que puede resultar en que los

empleados logren alcanzar los objetivos planteados por la compafiia.



CAPITULO 4

4. ANALISIS Y DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE CAV INGENIEROS

4.1. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

4.1.1. DECLARACION DE LA MISION

“Disefiamos e integramos exitosamente soluciones, siguiendo los lineamientos de los fabricantes de los
equipos de los cuales somos certificados y especialistas. Realizamos nuestra labor comprometidos con el
cliente, con gran responsabilidad hacia ellos y a nuestros proveedores, consientes de cumplir nuestro
compromiso de capacitacion continua, innovacién y éxito en nuestros proyectos. Con esto, entregamos
sistemas eficaces que sirven al mejoramiento de los procesos industriales de nuestros clientes y al
desarrollo de industria manufacturera de nuestro pais, garantizando nuestra permanencia y crecimiento en

el mercado.”

4.1.2. DECLARACION DE LA VISION

“En el afio 2015 ser la empresa con mas experiencia y cantidad instalada de sistemas de Medicién
Industrial, Sistemas de Visién Atrtificial y Celdas Robdéticas Industriales de Colombia. Asi mismo, que el
sector manufacturero de nuestro pais nos distinga como una empresa innovadora con excelente calidad

en disefo, desarrollo y servicio.”



4.1.3. VALORES CORPORATIVOS

Para lograr con éxito el alcance de la misién, el comportamiento de CAV esta basado

en:

[JConfianza [JTrabajo en Equipo [[JCompromiso []Profesionalismo [JCalidad Humana

4.1.4. FORMULACION DE OBJETIVOS

[JSer una empresa lider en el mercado nacional por la calidad de nuestros productos y por
el excelente servicio ofrecido a los clientes. [[]Ser una de las empresas mas
reconocidas en Colombia por la fabricacion de
soluciones innovadoras para la industria. [ JAmpliar nuestra cobertura de servicios a todo el pais y

a nivel internacional. [ JMantener un crecimiento sostenido de la empresa y que este sea perdurable
en el tiempo.

[IDisefiar e instalar equipos que mejoren la calidad de vida de los operarios dentro de las industrias,
ofreciendo sistemas que cumplan con normas exigidas por los estandares de seguridad industrial y
salud ocupacional.

[IDesarrollar mayores niveles de eficiencia y productividad en el quehacer permanente de la empresa,

con el fin de alcanzar una mejor posicion competitiva de la misma dentro del sector.



Gerente General

Asistente Gerencia

- Visidn - Direccidn
Medicidn s Robética o )
Artificial Administrativa
Ventas Compras Calidad S.erlvluosl Talento Fmanzlallsy
administrativos Humano contabilidad

4.1.5. ORGANIGRAMA

CAV Ingenieros presenta una estructura plana, esta encabezada por un Gerente General, de los cuales se
desprenden las tres Unidades Estratégicas de Negocio (UEN), y una Direccién Administrativa. Esto

facilita alinear los objetivos de la empresa y la comunicacion entre unidades.

4.2. ANALISIS EXTERNO

4.2.1. MACROAMBIENTE

4.2.1.1. ASPECTOS POLITICO-LEGALES



externos, de una forma mas facil y sin barreras. Ademas, permiten que aumente la comercializaciéon de
productos extranjeros en el pais, se genere mas empleo, se modernice el aparato productivo, mejore el
bienestar de la poblaciéon y se promueva la creacion de nuevas empresas por parte de inversionistas
nacionales y extranjeros. Pero ademas el comercio sirve para bajar los precios que paga el consumidor por

los productos que no se producen a nivel nacional.

En cualquier negociacién se corren riesgos, puede haber empresas ganadoras y perdedoras, pero para
ello cada pais cuenta con un grupo de negociadores bien preparados que intercambian propuestas y

discuten teniendo en cuenta el bienestar de sus empresarios, de su poblacion y del pais en general.

Colombia dispone de ventajas naturales en muchos productos y ventajas adquiridas en la produccién de
otros. Quienes los producen teniendo en cuenta lo anterior resultan ganadores. También lo son aquellos
que se preparan oportunamente para mejorar sus productos, es decir, para fabricarlos con mayor
eficiencia, més calidad, mejor tecnologia y precios competitivos. Son quienes cambian incluso su
mentalidad para competir a nivel mundial y alcanzan la certeza de que con los cambios apropiados pueden

encarar la competencia en los mercados externos y en el propio mercado doméstico.

Empresas del sector como CAV, tienen claro que la competitividad de una empresa depende
fundamentalmente de la productividad con que gerencie sus recursos tecnoldgicos, humanos y financieros,
como también de la eficiencia de sus procesos (es decir su nivel de calidad, su velocidad de produccion y
su flexibilidad o adaptabilidad a los cambios del entorno). Por esta razén determina que el uso eficiente de
la tecnologia es una ventaja competitiva de la empresa ante el posible ingreso de competidores en el
sector. Una de las estrategias con la cual esta trabajando CAV es buscar especialistas que los asesoren y
les brinden servicios en gestidén de tecnologia, con el propdsito de desarrollar ventajas competitivas en este
aspecto. Estas asesorias abarcan desde el diagnéstico inicial de la situacion de la empresa en cuanto a su
tecnologia, a través de reuniones generales o evaluaciones especificas, o bien, el dictamen de la

factibilidad de nuevos proyectos, como es el caso del Sistema de Informacién.



La dinamica econdmica del mundo ha llevado a realizar alianzas, acuerdos y comercios que permitan
comprar a menor precio y vender en mejores condiciones, siempre con el objetivo de lograr un mayor
bienestar para los ciudadanos. Segun los resultados que han obtenido paises que han celebrado tratados
de libre comercio y que han abierto sus mercados, ésta es una herramienta importante de crecimiento y
desarrollo. Casos como los de México y Chile que han firmado acuerdos comerciales con Estados Unidos
muestran que sus economias han crecido notablemente, se ha generado mas empleo y los salarios han

mejorado.

Pero mas alla de los buenos resultados, no realizar acuerdos de libre comercio es cerrar las puertas para
que los productos no se puedan vender facilmente en otros paises, y perder un mercado que otros
seguramente aprovecharan. Ademas, habrda que pagar un impuesto de ingreso (arancel) cuando se
quieran entrar a determinado mercado, lo que se constituye en una desventaja pues otros paises ya han
firmado acuerdos comerciales sin pagar aranceles. Por eso, en la actualidad, la mayoria de paises del
mundo estan celebrando tratados de libre comercio, lo que significa que estan abriendo sus puertas al
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mercado mundial.

Empresas que trabajan con proveedores extranjeros se veran incentivadas luego de la aprobacién de
tratados de libre comercio ya que se reducirdn los procesos para cada importacion o exportacion que
realicen y tendrén ventajas econdmicas a raiz de la eliminacién de aranceles sobre los productos con los
cuales trabajan. Colombia esta a las puertas de aprobaciones importantes de tratados con Estados Unidos
y la Union Europea, en caso de ser aprobados CAV se veria beneficiado ya que sus proveedores actuales

tienen sus casas matrices en algunos de estos paises.

7http://WWW.sappiens.com/castelIano/articulos.nsf/Gesti%CS%BSn_Tecnol%C:B%BSgica/Gesti%
C3%B3n_tecnol%C3%B3gica_como_herramienta_para_generar_ventaja_competitiva_para_la
_empresa/9DB9CCDBEBF6C610C1256C290066FAA9!opendocument



4.2.1.2. ASPECTOS ECONOMICOS

El entorno macroeconémico que enfrenta el sector industrial plantea grandes retos para los afios
venideros. Factores como la reorganizacion mundial del mercado, las alianzas mundiales de caracter
politico y econémico, la globalizacion, los acuerdos de libre comercio, han replanteado el modelo de
estado-nacion producido por la modernidad sin que se haya configurado una alternativa clara y especifica.
La premisa de insertar el aparato productivo colombiano a la economia mundial responde en general al
proceso de globalizacién de la economia y, en particular, a la necesidad del sector empresarial de alcanzar
el nivel y desarrollo tecnoldgico y productivo que corresponda al de las empresas lideres en la economia
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mundial.

Los planes nacionales de desarrollo definen estrategias para convertir las exportaciones en el motor de
crecimiento de la economia nacional, apoyando &areas de mejoramiento de la productividad y
competitividad del sector industrial, haciendo énfasis en la formacién del recurso humano y la ampliacién

de la base e infraestructura tecnoldgica del pais.

Colombia ha sido siempre un importador neto de bienes manufactureros y un exportador neto de bienes
primarios, un pais con economia orientada a la explotacién de sus recursos, con poca incorporacion de

valor agregado a sus productos.

Hasta el momento no ha tenido una politica industrial, que dé prioridad a algunas areas de desarrollo,
dejando que los sectores de la industria tanteen las empresas de inversion. No se ha posibilitado la
agrupacion para la adquisicién ordenada y técnica de medios de produccion eficientes e intensivos en
tecnologia. Las universidades no han sido suficientemente sensibles y proactivas para responder a las
necesidades de cimentar el desarrollo manufacturero del pais, limitandose mayormente a la transmisién
del conocimiento sobre las nuevas tecnologias y apenas moviéndose lentamente en proyectos de

conversion y adaptacion tecnoldgica.

’ http://xue.unalmed.edu.co/~grupocpn/pdf/posgrado_automatica_resumen_2007.pdf



Los mayores niveles de tecnificacion, mecanizacion y automatizaciéon se encuentran en las empresas de
produccioén continua como la industria de bebidas y alimentos, los jabones, el papel, el cemento. En la
industria de maquinaria, en general, el nivel tecnoldgico y de automatizacion es bajo. Esto, aparte de la
falta de una politica nacional orientada a priorizar el sector secundario de la economia, se debe a la baja
vocacién y baja cultura tecnolégica de nuestro pais, la baja inversion de las empresas en investigacion y
desarrollo, el bajo producto interno bruto, la baja diversificacion de la produccién y la limitada capacidad de

reaccion e integracion internacional de nuestras empresas.

4.2.1.2.1. Politica Monetaria

Desde el 2006 hasta finales del 2008, el Banco de la Republica aumenté sus tasas de interés de
intervencién de manera continuada —de 6,5% en junio de 2006 pas6 a 10% en noviembre de 2008—, con el

objetivo de controlar la inflacion.

Teniendo presente la crisis econdémica internacional, la reduccion de los precios de los productos basicos,
la tendencia decreciente de la inflacion mundial y nacional, la desaceleracién de la economia y de la
demanda interna en Colombia, desde finales 2008 la Junta Directiva del Banco de la Republica decidio
reducir en forma continua la tasa de intervencion, hasta ubicarla en 3,5%, vigente desde noviembre de

2009, con el objetivo de contribuir a la reactivacion de la demanda.

El manejo de la politica monetaria, caracterizada anteriormente por aumentos consecutivos de las tasas de
interés bancarias, empezo a revertirse. Por ejemplo, en mayo del 2006 la DTF era 5,9% y en diciembre de

2008 lleg6 a 10,1%; en contraste, en marzo 2010 se redujo a 3,9%, la tasa mas baja en la actual década. ’

Uno de los impactos de la desaceleracion econdmica nacional y de la menor demanda interna, fue el

menor ritmo de crecimiento de la cartera de crédito, cuya variacién mas

’ http://www.slideshare.net/cnpcolombia/coyuntura-econmica-de-colombia-20092010



baja fue de 0,9% en noviembre de 2009, mientras que en similar mes del 2008 el crecimiento era de
19,2%; sobresali6 la desaceleracion de la cartera de consumo, que en similares meses pasé de 13,4% a
1,1%. Sin embargo, a partir de diciembre del afio pasado hasta febrero de 2010 (Ultimo dato) se evidenci6
un cambio de tendencia y se empez6 a recuperar positivamente tanto la cartera total, en particular la de
consumo, como consecuencia de la reactivacion de la demanda. Esto se ve reflejado en los menores
precios internacionales de los productos importados por la empresa y la debilidad de la demanda agregada

debe llevar a una reduccion significativa de la inflacién y sus expectativas.

Para CAV esto es una gran oportunidad debido a que las grandes empresas que realizan proyectos de
automatizacion poseen politicas de pago a 90 dias sin ningun anticipo, razén por la cual CAV se ve

obligado a buscar los recursos necesarios para llevar a cabo dichos proyectos.

Entidades como Findeter, Colciencias y el mismo Banco de la Republica con el fin de incentivar la
inversion en tecnologia para contribuir al desarrollo del pais estan ofreciendo alternativas de financiacion

para las empresas que se encuentran dentro del sector.

4.2.1.2.2. Tasade cambio

Durante la presente década, el peso colombiano ha tendido a revaluarse, tanto en términos nominales
como en reales. No obstante, también la moneda registré periodos de depreciacion, en particular durante

el segundo semestre del 2008. ‘

La revaluacion del peso frente al dolar fue el reflejo de la devaluacion del dolar frente a casi todas las

monedas del mundo, por la incertidumbre frente al comportamiento de la

mhttp://www.mincomercio.gov.co/econtent/Documentos/EstudiosEconomicos/2009—
InformeEconSeptiembre.pdf



economia de Estados Unidos, debido a sus altos déficit comercial y fiscal, y a la expansién monetaria para

combatir la

recesion.
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En términos reales, durante el 2009 se registré una devaluacion de 1%, mientras que en el primer trimestre

de 2010 se presentd una revaluacién de 16,1%, respecto a igual periodo del afio anterior.

En julio del 2010, el promedio de TRM fue $1.847,5 inferior en 9,8% respecto a similar periodo del afio

pasado de $2.049,2.

Con esta tendencia a la revaluacion, CAV se ha visto beneficiado debido a que los proveedores de los

productos para desarrollo que emplea para la ejecucion de sus proyectos tienen una negociacién en délar.

Sin embargo, el gobierno esta trabajando en politicas para que la revaluacion del peso frente al délar se

desacelere, ya que el sector exportador se puede ver afectado.



Pensando a futuro, en el momento en que CAV decida expandir su mercado a otros paises, mas que una
revaluacién o devaluacién, es conveniente que no exista una volatilidad en el mercado de divisas, teniendo
en cuenta que los proyectos tienen una duracidn considerable, y generalmente son pagados al final del

mismo, razon por la cual el riesgo para CAV puede llegar a ser alto.

4.2.1.3. ASPECTOS SOCIO-CULTURALES

Una de las ramas mas importantes en la nueva sociedad tecnoldgica y post-industrial, denominada
sociedad en red, es la Automatizacion. La vision de un mundo en el que el trabajo de los seres humanos
pudiera ser reemplazado por el de los robots, por ejemplo, proclamada por los expertos en robética desde
hace tiempo (Moravec, 1999), no se ha cumplido aln. Sin embargo, los robots industriales son hoy en dia

una parte comun y muy competitiva del equipo industrial. ;

Algunos de los efectos que la automatizacién tendra en la sociedad, segun los expertos, es una
transformacion del papel del trabajo y del ocio. La productividad total del sistema econémico aumentara, y
la calidad de los bienes y servicios también mejorara en cuanto al precio, y como resultado del creciente

nivel de automatizacion, una parte significativa de poblacion trabajadora cambiara de actividad.

Otro de los impactos de la automatizacién en general, sera la transformacion de las estructuras productivas
y de servicios. Esto finalmente hara necesarias las decisiones politicas para reducir el impacto de la
robotizacién (es decir provisiones de bienestar para los desempleados, nueva formacién, creacion de

puestos de trabajo, etc.). Las declaraciones dadas por los expertos lo revelan clara y sistematicamente.

uhttp://www.wfsfiberoamerica.org/index.php?option=com_content&view=article&id=77:impacto—
de-la-robotica&catid=51:ciencia-y-tecnologia&ltemid=79



Sera necesario alcanzar un consenso social para aprovechar la rigueza generada por la nueva economia
tecnolégica avanzada. Una economia con niveles mas elevados de competitividad, productividad y calidad

puede ser compatible con un desempleo generalizado de grandes sectores de la poblacién.

La coincidencia en el tiempo de la automatizacién en los sectores industriales y de servicios y la dificultad
de reciclar a muchos trabajadores reemplazados por los sistemas automaticos crearan presiones que la
mayoria de los expertos considera que aumentaran durante el periodo (en especial, en términos de

aumento del desempleo estructural).

Es esta la razén por la que destacaron la necesidad de adaptar el sistema educativo a las nuevas
demandas de la economia emergente, y simultdneamente la formacién permanente y el reciclaje seran los
factores principales para conseguir mejores niveles de adaptacion e integracion en un contexto tecnol6gico

continuamente cambiante.

El hecho de que tanto el sector de servicios como el de fabricacién se automaticen simultaneamente
pudiera crear presiones afiadidas, haciendo mas dificil reciclar a los trabajadores para las nuevas

actividades.

4.2.1.4. ASPECTOS TECNOLOGICOS Y ECOLOGICOS

4.2.1.4.1. Tecnoldgicos

e . . 12 , . . . . g -,
Segun Colciencias , el desarrollo tecnolégico puede definirse como la intensificacion del empleo de la

tecnologia para elevar el nivel econémico de una regioén o para

“ Colciencias es la entidad gue se encarga de formular e impulsar las politicas de corto, mediano y largo
plazo del Estado Colombiano en ciencia, tecnologia e innovacion, para la formacion de capacidades
humanas y de infraestructura, la insercidn y cooperacion internacional y la apropiacion social de la ciencia,
la tecnologia y la innovacién para consolidar una sociedad basada en el conocimiento, la innovacion y la
competitividad.



proporcionar medios concretos que mejoren el rendimiento de una funciéon o programa de produccién. Su
mision en la organizacion es la de determinar las prioridades de la organizacién en materia de necesidades
tecnoldgicas, proporcionar los lineamientos necesarios para desarrollar los proyectos de adquisicién de
tecnologia, plantear los medios adecuados para ampliar el mercado de tecnologia con el propésito de
generar mayores recursos y afianzar el lazo academia-sector Industrial, buscando siempre contribuir al
desarrollo social de la comunidad a la que pertenece y cuidando continuamente el impacto social generado

. . . 13
por sus investigaciones.

4.2.1.4.1.1.Indicadores De Desarrollo Tecnoldgico

La Investigacién y el Desarrollo (I & D) son elementos claves en el objetivo de fortalecer los niveles
tecnoldgicos de los paises, potenciar sus capacidades productivas, incrementar sus competitividades y

mejorar las condiciones de vida de sus habitantes.

Para tener una idea de los indices de efectividad que pueden llegar a darse a través de la utilizaciéon de
gestién tecnolégica en los procesos productivos, pueden analizarse diferentes cifras, ya sea el porcentaje
de inversién por pais del PIB en tecnologia e investigacion, la cantidad de investigadores por cada 1.000

habitantes y el nimero de patentes otorgadas a Colombia.

: http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/economicas/2008551/lecciones/cap2-2-6.htm



Es asi como consciente de su AMER]C A i situacion América
GASTOS EN INVESTIGACION

Latina viene efectuando Y DESARROLLO 2007 progresos en la

- L : {Porcentaje del PBI) o

materia; a principios de sigl nuestra region

Pais | Gastos (%)

invertia en | &D aproximadamente 1 | B4l | 102 el 0.54% de su

PBI, en el 2007 invirti6 el 0.63%. |2 | Ghile | 0.67 Sin embargo,
3 | Venezuela (2002-2008) | 0.62

dicho porcentaje aun resulta 4 Argentina [ 049 insuficiente, a la

- o 5 | México (2005 I 0.46 s
luz de las tremendas necesidade & | Costa Rica (2004) i 041 de la regién y de
las notorias diferencias con los| 7 | Cuba I 0.41 paises mas
_ 8 | Uruguay | 0.36 _
desarrollados, pues, por ejemplo, 3 | Bulivia (2002 | 0o Estados Unidos,
Europa y Japén invierten en este| 10 | Panama (2005) | 0.25 rubro entre 2 vy
11 | Colombia | 0.18 o

3.6% de su PBI. Lo que noS 12 | Ecuadar | 015 indica que falta
pues, muchisimo por avanzar. 13 | Perd 2005 | 0.15
14 | Paraguay (2005) | 0.05
15 | Honduras (2008) | 0.05

El porcentaje de inversion en 16 | Guatemala | 0.04 Colombia es

. B Fuente: CEPAL Elaboracion: Desamolle Pensano
minimo, segun lo muestra el cuadro. Tan solo
existe un aporte del 0.18% comparado con un

1.02% proveniente de Brasil que es el pais nimero uno en América Latina. Asi mismo, existe una gran

diferencia en cuanto al nimero de investigadores por cada mil habitantes.

! http://www.scielo.org.bo/pdf/umbr/vin18/vin18a8.pdf



Ranking B USS per capita
2004 2000 2004 2000
1 4 Chile 39,45 25,65
2 1 Brasil 29,34 35,20
3 5 México 27,08 22,26
4 2 Argentina 17,76 34,76
5 8 Costa Rica 16,72 16,21
6 9 Panama 10,71 14,87
7 10 Uruguay 9,59 14,39
8 0 Peru 3,69 2,22
9 3 Colombia 3,17 347
10 6 Bolivia 2,70 2,93
11 1 Ecuador 1,46 1.04
12 12 Paraguay 1,00 1,04
13 13 Honduras 0,51 0,50
Promedio de Ameérica Latina 21,45 23,72
Fuente: RICYT

Como se puede observar el gasto que tiene Colombia en Investigacién y Desarrollo por habitante
expresado en US$ per cépita sigue mostrando una cifra minima en comparacién con el Chile pais nimero
uno en América Latina, como se refleja en el anterior cuadro Colombia solo destina U$3,17 y Chile siendo

el lider en el ranking destina US$39,45, lo que nos muestra a su vez una alarma para incentivar el gasto

, 15
en este sector en el pais.
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http://www.lanacion.com.py/download/informes/competitividad-industrial-paraguay. pdf



. Concesion de patentes internacionales seguin PCT (2005)
En el anterior Brasil 283
16 :
cuadro  vemos  como Thenco 25
Colombia 2T
Colombia se encuentra en Argentina 22
Panama 18
el tercer lugar de la tabla = =
con un total de 27 Venezuela 5
i Uruguay 4
concesiones otorgadas i 3
hasta el 2005, las cuales Costa Rica 2
Guatemala 1
pueden parecer pocas Si Honduras 1
. Bolivia 0
sé comparan con Brasil
Paraguay 0
cuya cifra es de 283 El Salvador 0
. L. Peru 0
concesiones 0 Meéxico Ni
icaragua 0
con 136. S|n embargo Total Ameérica Latina S
. Total mundo 134.073
OCUpa un Iugar |mp0rtante Fuente: Instituto Nacionalde la Propiedad Industrial (INPI. Argentina), Organizacién Mundial de la
Propiedad Intelectual (OMPI), RICYT

en el resto de
Latinoamérica,

demostrando ser un pais atractivo para la inversién extranjera en temas de tecnologia de la region.

De todos modos el desarrollo tecnolégico aln es deficiente y ademas se requiere de mayor competitividad
si se habla en términos globales, adopcion y generacién de tecnologias basadas en la innovacién, mayor
inversion en 1&D, fortalecimiento del sector industrial y de las instituciones encargadas del desarrollo

tecnoldgico nacional, entre otras soluciones a corto y mediano plazo.

’ http://www.wipo.int/ipstats/es/statistics/patents/patent_report_2007.html



4.2.1.4.1.2.Componentes Para El Desarrollo De La Gestion Tecnolégica
Algunos de los componentes para hablar de desarrollo de tecnologia son los siguientes:

[JPropiedad intelectual [[]JPlaneacion tecnolégica [[JMapeo tecnolédgico [JAuditoria tecnoldgica [

Transferencia de tecnologia []Innovacion tecnolégica [JBenchmark tecnolégico [[JProspectiva

tecnoldgica

Para el caso de analisis que nos compete s6lo se definira el componente de propiedad intelectual, por ser

relevante para CAV Ingenieros.

Propiedad intelectual: Se habla de propiedad intelectual cuando se necesita de un sistema juridico
disefiado para proteger el conocimiento y la creatividad de personas y empresas. Este sistema juridico se

encarga de hacer valer los derechos asociados a la propiedad de productos derivados de la actividad

intelectual.

PROPIEDAD INTELECTUAL
|

t
PROPIEDAD INDUSTRIAL | | DERECHOS DE ALUTOR
PATENTE DE INVENCION
l REQUISITOS
- Mivel inventiva
Certificado que otorga el gebiemo - Movedad
- Aplicacidn Industnal

4

DERECHO de impedir que otros
fabriquen, uilicen o DEBER de presentar al

vendan al invento pablico los detalles del invenio
patentado




La propiedad comprende la propiedad industrial quien se encarga de todo lo relacionado con las patentes
de invencién mediante certificados de autorizacién expedidos por el gobierno en la que se debe hacer una
publicacién detallada del invento. Para esto, el invento debe tener un nivel alto de creacién, se novedoso
en el mercado en el que se piensa desarrollar y tener una aplicabilidad industrial. Aparte, la propiedad

intelectual también maneja los derechos de autor con relacion a obras literarias.

4.2.1.4.2. Ecolégicos

Actualmente hablar de los aspectos ecolégicos dentro de una empresa es hablar de Responsabilidad
Social Empresarial, la cual no es simplemente referirse al crecimiento de las empresas a nivel econémico,
es también comenzar a pensar en el bienestar de la sociedad vy, Ultimamente, en el cuidado del medio
ambiente. Ahora, muchas empresas estan inclinando sus acciones a favor de aspectos tan importantes y
se han preocupado por fomentar y mantener un entorno social adecuado procurando un mejor
funcionamiento al interior de sus organizaciones pensando en la sociedad que los rodea y no solamente en

aumentar sus ingresos.

La responsabilidad empresarial representa un modelo de gestidn que vincula a los negocios con los
intereses y aspiraciones de la sociedad. Cerca del 40% de los empresarios consultados por The Economist
Intelligence Unit a comienzos de 2008 definieron la responsabilidad social como “tener en cuenta los
intereses mas amplios de la sociedad al momento de tomar decisiones de negocios”. Hay una clara
tendencia mundial a preferir ese enfoque frente a otros que ven la vida empresarial en el &mbito exclusivo

. - ., age 17
de la maximizacion de utilidades.

Al referirse a “los intereses mas amplios de la sociedad”, la responsabilidad social se hace mas extensa

abarcando nuevos &mbitos de decision empresarial: la

17http://www.uniamazonia.edu.co/documentos/docs/FacuItades/FacuItad%ZOde%ZOCiencias%Z
0Contables,%20Econ%F3micas%20y%20Administrativas/Revista%20Anual/2009/Revista%20
Vol%207.pdf



transparencia, la pobreza, el deterioro del medio ambiente, la vigencia de los derechos humanos, el acceso

a los servicios publicos basicos y la proteccién a la infancia.

No obstante, la responsabilidad social se refiere también a ciertos asuntos “mas préximos” a la vida social
de las empresas. Estos tienen que ver con cuestiones que atafien al caracter de las relacionas laborales, la
participacion de accionistas inversionistas en las decisiones empresariales, la satisfaccion de los clientes
frente a la calidad y el precio de los bienes y servicios, los vinculos entre proveedores y contratistas, en fin,

con la naturaleza de las interacciones humanas que constituyen los mercados.

El compromiso de CAV en cuanto a la responsabilidad social, parte de la misibn misma y sus objetivos
empresariales, en los que se manifiesta la importancia del mejoramiento de la calidad de las condiciones
laborales del sector manufacturero, asi como la optimizaciéon de los procesos industriales a través de las
soluciones de desarrollo tecnolédgico, que intrinsecamente introduce conceptos de eficiencia y produccion
limpia que se veran reflejadas en la maximizacién de las utilidades, beneficiando las comunidades y el

medio ambiente en las zonas de influencia de dichas empresas.

4.2.2. MICROAMBIENTE

4.2.2.1. COMPONENTE CLIENTES

Los clientes componen una fuerza de vital importancia en el andlisis de la empresa CAV Ingenieros ya que
constituyen el motor econdmico que la soporta. Por este motivo se deben tener claros los factores clave
que lleven al éxito a este tipo de empresas que se enfrentan en mercados competitivos y necesitan un

adecuado posicionamiento, de acuerdo con un perfil identificado de clientes.



4.2.2.1.1. Fuerza de Porter: El poder de negociacion de los clientes

Hace referencia a la capacidad de negociacién con que cuentan los consumidores o compradores y nos
permite disefiar estrategias destinadas a captar un mayor nimero de clientes u obtener una mayor
fidelidad o lealtad de éstos. En el caso CAV ingenieros se definen las siguientes como las caracteristicas

relevantes que puede aprovechar un cliente en una negociacion:

Volumen de Compra: El poder de negociacion de los clientes o compradores es directamente
proporcional al volumen de compra que estos realicen. Por lo tanto los pequefios y medianos compradores
tiene una muy baja probabilidad de negociar la ventas en beneficio de ellos, contrario a los grandes
clientes, los cuales estan basados en los altos niveles de compra y pueden llegar a regatear la venta a tal

forma de verse beneficiados, ya sea por una disminucién del precio de venta o por algun otro estimulo.

Presupuesto amplio para inversidon en tecnologia: Para muchas empresas la meta hoy por hoy es
alcanzar un desarrollo tecnolégico 6ptimo, muchas cuentan con los recursos practicamente ilimitados para

implementar este tipo de proyectos dentro de ellas.

Presencia de competidores: La gran variedad de alternativas de solucién que los clientes pueden
encontrar en el mercado a diferente precio y calidad, hace que estos puedan ejercer cierta presion a la

hora de negociar.

4.2.2.1.1.1. Segmentacion

Realizar una segmentacién de los clientes de CAV ingenieros permite dividirlos en grupos homogéneos
segun algunos factores que los caracterice y que asi los ayude a fortalecer las estrategias de la gerencia
comercial. Utilizando la informacion que se ha extraido durante la investigacion, que en realidad es limitada
por no contar en este momento con una base de datos estructurada ni centralizada, se pueden definir
algunos grupos, sin embargo estamos seguros que una vez sea implementado el sistema de informacién
se podran recolectar datos valiosos que ayuden a perfilar los clientes y como resultado ampliar esta

clasificacion.



[1Segmentacién por Actividad

Como actividad se seleccionaron las empresas pertenecientes al sector de manufactura, este sector es
definido principalmente como “aquel que reline empresas que se dedican a la transformacion mecanica,
fisica o quimica de materiales o sustancias con el fin de obtener productos nuevos .” Es especificamente
en este sector donde se encuentran el mayor numero de aplicaciones que realizan las empresas
dedicadas a automatizacion, es de vital importancia en estas industrias la optimizacion de sus procesos, el
aumento de eficiencia, una optima calidad y por supuesto la reduccién de costos en produccion; CAV

ingenieros a través de los productos que integra ofrece una excelente opcion para este tipo de desarrollos.

Histéricamente los siguientes han sido los subsectores mas representativos del sector, por tanto los

seleccionados para este caso:

1 Productos alimenticios, bebidas y tabacos.

2 Textiles, prendas de vestir e industrias del cuero.

3 Industria de la madera y productos de madera

4 Fabricacion de papel y productos de papel, imprentas y editoriales.

5 Fabricacion de sustancias quimicas y de productos quimicos derivados del petréleo, carbén,
caucho y plasticos.

6 Fabricacion de productos minerales no metdlicos, exceptuando los derivados del petréleo y del
carbén

7 Maquinaria eléctrica

8 Ensambladoras de vehiculos

9 Industria del cemento

mhttp://www.eumed.net/libros/2008a/355/AnaIisis%20del%203ector%20manufacturero%20de%
20Jaral%20del%20Progreso.htm



10. Generacidn y suministro de electricidad, gas y agua

[[JSegmentacion por ubicacion geogréfica:

Para esta clasificacion se utiliza una segmentacion cruzada, a nivel sectorial, la industria manufacturera
cuenta con una relativa especializacién regional, particularmente acentuada en algunos sectores. En la
produccion de textiles, fabricacion de confecciones, industria del cuero e industria del calzado, se destacan
las ciudades de Bogota y Medellin, y, en menor grado, Barranquilla y Cali. La industria de papel y
productos de papel, asi como la industria de imprentas y editoriales, estan altamente concentradas en Cali

y medianamente en Bogota.

En la industria quimica y petroquimica Bogota tiene una participacién importante, excepciéon hecha de la
produccion de petréleo. Cali resulta bastante representativa en la produccion de otros productos quimicos
y plasticos. En el sector de minerales no metalicos se encuentra que la produccién de vidrio y productos de
vidrio es abastecida en buena medida por Bogota y Medellin, mientras que la fabricacion de cemento y

otros minerales no metdlicos, ademas de estas dos ciudades, se concentra en Barranquilla y Cali.

Dentro del grupo metalmecanico, Bogota es sin duda la ciudad que méas concentra la produccién y el
empleo, con participaciones cercanas o superiores al 45% del total nacional, para el caso de sectores
como magquinaria excepto la eléctrica, maquinaria eléctrica y material de transporte. De menor importancia
relativa, pero aun asi representativas, son las participaciones en el sector metalmecanico de Cali y

Medellin.

La distribucion regional de la actividad industrial en Colombia refleja como ha estado tradicionalmente
concentrada en la zona andina -centro del pais-, y como ademas ha venido ganando importancia relativa
en los dltimos afos. Dicha situacion, responde en buena medida a los patrones de urbanizacién del pais,

asi como al crecimiento geografico de la demanda interna.

Teniendo en cuenta el analisis anterior y haciendo claridad que CAV ingenieros no debe descartar las

demas regiones del pais, si puede efectuar un plan estratégico orientado en las siguientes regiones:



Tipo de empresa | Empleados | Activos anuales

1. Antioquia (SMLMV19)
2. Cundinamarca Madiana Emnraca | B1.200 | =nn1_2nnnn
3. Valle del Cauca
4. Costa Atlantica

[]Segmentacién por tamafio

Cuando una empresa decide automatizar deben tener en cuenta algunos parametros iniciales que
justifiquen la inversion que se quiere realizar, algunos de estos topicos son: Si el nUmero de unidades o
cantidad de producto es suficiente como para requerir la optimizacion del proceso, el numero de operarios
gue deben estar en cada proceso y de qué manera se mejora la condicion de trabajo de estos y por Gltimo
uno de los mas importantes es la capacidad para financiar la inversion a realizar. Es por esto que una de
las claves para las estrategias comerciales de CAV ingenieros es la busqueda de clientes segun el capital
que poseen y el nimero de empleados, en otras palabras la clasificacion de las empresas segin su
tamafio, como referencia se utilizaran los rangos establecidos en las leyes colombianas, sin embargo si se
quiere una expansion fuera del pais, se debera hacer una relacién y adecuaciéon segun los términos de

cada pais.

En el andlisis para esta clasificacion no se cuenta con la suficiente informacién que muestre concretamente
el tamafio de las empresas en las que CAV ha tenido mayor numero de desarrollos sin embargo se utilizd
la experiencia de sus gerentes para definirlos, se espera que con el sistema de informacién se empiece a

modelar esta informacion y se puedan concretar estos tipos de empresas.

19(SMLMV)= Salario Minimo Legal Mensual Vigente

4.2.2.2. COMPONENTE PROVEEDORES

Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
(SMLMV19)

La empresa CAV ingenieros se enfoca en la busqueda permanente de alianzas con proveedores que
posean un reconocimiento a nivel industrial, por su calidad en la fabricacién de los productos de medicion y
automatizacion, vision y robdtica, con presencia en empresas de manufactura reconocidas a nivel mundial.
Esto garantiza a los clientes una integracion Producto-Desarrollo de alta calidad con el respaldo de

empresas reconocidas en la industria global.

4.2.2.2.1. Fuerza de Porter: El poder de negociacion de los proveedores



Es la capacidad que tienen los proveedores de negociar a su favor el precio que se debe pagar por un
insumo, disminuyendo asi la rentabilidad del mismo; para lo cual se deben establecer parametros que
ayuden a una mejor eleccién para establecer alianzas con cada uno de los proveedores. Los factores que
permiten que los proveedores tengan ventaja a la hora de negociar con empresas del sector de

automatizacion son:

[] Exclusividad y Know How: Generalmente los productos que ofrecen los proveedores estan
vinculados a un determinado software y a un conocimiento técnico para su desarrollo. Por esta
razon una de las barreras de entrada consiste en la experticia que se tenga tanto de las
caracteristicas de los productos como de su implementacién del software especifico sobre los
productos, ya sean de medicion, vision artificial o robdtica. Por esto los proveedores quienes en su
mayoria tienen un reconocimiento a nivel internacional, deben cuidar que sus productos sean
desarrollados e implementados correctamente, ya que se puede entender como una mala calidad
de los productos cuando el problema radica en la implementacién y desarrollo. En la mayoria de los
casos, estas grandes empresas tecnoldgicas cuentan con un nimero determinado de prestadores

de servicios para su instalacion, a quienes mantiene en constante capacitacion.



De igual forma, las empresas reconocidas (productoras de tecnologia) en su mayoria extranjeras,
cuentan con distribuidores locales en la mayoria de los casos, es decir que los productos llegan al pais
a través de estos distribuidores quienes deciden cuales son las formas de pagos y descuentos que

pueden aplicar de acuerdo a sus politicas.

[JPocos proveedores reconocidos: en el sector de manufactura, la tendencia de las empresas se ha
enfocado a buscar la optimizacion de sus procesos, con alta calidad y un alto compromiso con respecto
a la seguridad industrial. Por esta razén cuando se trata de controlar y automatizar sus procesos

buscan el soporte de empresas reconocidas con capacidad de ofrecerles un respaldo y garantia.

[JFlujo de caja: las condiciones de forma de pago que establecen los proveedores son menores a los
tiempos que demora un desarrollo tecnolégico, por lo tanto las empresas prestadoras de servicios
deben soportar financieramente el proyecto mientras este se termina. Estos son proyectos costosos en

su mayoria.

[INivel de desarrollo tecnolégico del pais: en los Ultimos afios con ayuda de internet se tiene un mayor
acceso a la informacion, es mas facil para las empresas actualizarse en cuanto a temas tecnolégicos,
sin embargo hay un gran desconocimiento en cuanto a los avances en control y automatizacion qué

existen en la actualidad sobre todo en las empresas medianas y pequefas.



4.2.2.3. COMPONENTE COMPETENCIA

A pesar de que el sector tecnolégico dentro del cual se encuentra operando CAV es un sector competitivo
y de rapido crecimiento es importante resaltar que en el campo de la automatizacion no es mucha la

competencia a la cual se enfrenta la empresa hoy por hoy en el pais.

En este sector, ser competitivo supone incrementar la presencia industrial en mercados domésticos e
internacionales, y transformar las estructuras productivas hacia sectores y actividades de mayor valor
agregado y contenido tecnologico. Estas mejoras son el resultado de adoptar la innovacion y el aprendizaje

como la estrategia para competir.

4.2.2.3.1. Fuerza de Porter: Rivalidad de las empresas que compiten

Existen dos grandes factores que influyen en la rivalidad de los competidores del sector que se resumen
basicamente en el precio y en la diferenciacion, sin embargo por ser desarrollos que en su mayoria
requieren de una inversién a largo plazo para las empresas, el precio aunque es un factor que influye en la
toma de decisiones, no es el factor determinante como lo es la calidad e integridad que le pueden ofrecer
los desarrolladores de servicios tecnoldgicos. Teniendo en cuenta lo anterior se pueden filtrar los

siguientes topicos que esclarecen la rivalidad de las empresas:

[JConocimiento y experiencia en el sector: las empresas que deciden implementar soluciones que
incluyen desarrollos tecnolégicos, en el momento de elegir un proveedor, con el objetivo de
asegurar la calidad de los productos y servicios ofrecidos, se toma como referencia la experiencia

que estos tienen con empresas reconocidas en el sector.



Tipo de empresa Empleados | Activos anuales

Mediana Empresa | 51-200 5001-30000

(SMLMV19)

GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000

C

Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos
tecnolégicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.

Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos
de excelente calidad, siempre hay unos que son mas reconocidos que otros en
el medio, y al lograr obtener una representacién de estos productores, haran que
los integradores de desarrollo tecnoldgico sean mas atractivos que sus
competidores.

Identidad de marca: de igual forma al ir alcanzando una gran variedad de
desarrollos en diferentes empresas de la industria manufacturera, las empresas
se van posicionando en el medio, y tendrdn un mayor reconocimiento facilitando
de esta manera la gestién comercial.

Cobertura: este es un sector que facilmente permite romper las fronteras
comerciales, al tratarse de productos y servicios que no se diferencien entre las
industrias de diferentes paises, razén por la cual es necesario expandir el

mercado, anticiﬁéndose a la entrada de nuevos comEetidores extran'ieros.

Debilidades

Desconocimiento del 0.15 1 015
sector

Fuerza de ventas 0.15 1 0.15
Asesoria juridica en 0.05 2 01
contratos

Cobertura geografica 0.05 1 0.05
Comunicacion interna 0.1 1 0.1
Flujo de caja 0.05 2 0.1
Fortalezas

Desarrollo de soluciones 0.15 4 06
integrales

Posicionamiento de la

empresa en la mente de | 0.1 3 0.3
los clientes

D|verS|f!caC|on de_I _ 01 4 04
portafolio de servicios




4.2.2.3.2. Fuerza de Porter: Entrada potencial de competidores nuevos

El desempefio econdmico y tecnolégico de los actores locales también depende de la dinamica de las
industrias en las que operan. La demanda, las tendencias de crecimiento, la organizacién de la cadena de

valor y sus niveles tecnolégicos son otros factores determinantes para la competitividad.

Asi en el sector que se encuentra CAV ingenieros debe tenerse en cuenta como barreras para la entrada

de nuevos competidores las siguientes:

[JLa diferenciacion del producto. La diferenciacion es una estrategia de marketing que trata de
resaltar las caracteristicas del producto, sustanciales o simplemente accesorias, que pueden
contribuir a que sea percibido como Unico. Esto se hace con el fin de crear una situacién de
monopolio en el mercado (se pretende presentar el producto como distinto y dejar claro que no hay
otro igual, de tal manera que si el consumidor desea un producto con esas caracteristicas tiene que

comprar precisamente el Unico que las tiene.

[]Las necesidades de capital. Detalla la cantidad de dinero que necesitard para conseguir el
equipamiento para comenzar y continuar con las operaciones de su empresa. Entre las
necesidades de capital también se incluyen los detalles de depreciacion de todo el equipamiento
adquirido. Para determinar las necesidades de capital, se puede pensar en cualquier aspecto de su

negocio que demande dinero.

[JEI costo de transferencia. Los precios bajo los cuales se intercambian bienes

0 servicios con proveedores que permitan que el negocio sea rentable.

[]El acceso a los canales de distribucién. Conjunto de empresas o individuos que adquieren la
propiedad, o participan en la transferencia, de un bien o servicio a medida que éste se desplaza del

productor al consumidor o usuario industrial



4.2.2.3.3. Fuerza de Porter: Desarrollo potencial de productos sustitutos

El desarrollo tecnoldgico a nivel mundial ha tenido un crecimiento acelerado el cual demuestra no tener
limites, ha permitido que un gran nimero de empresas haya podido crecer y romper fronteras debido a las

economias de escala, muchas de ellas basadas en automatizacién en sus procesos de produccion.

Por otra parte el crecimiento incontrolado de la poblacién en paises principalmente en via de desarrollo,
afectando variables macroeconémicas como el desempleo, ha hecho que los gobiernos de estos paises en
una busqueda desesperada por controlar y mantener una economia tocando los limites de pobreza,
establezca salarios muy diferenciados con los paises desarrollados, los cuales han encontrado alli en la
mano de obra, la solucidn para alcanzar una produccion de grandes dimensiones a bajo costo y en la

mayoria de los casos con una baja inversion.

Por esta razén se puede pensar que el principal producto sustituto que puede encontrar CAV, es la mano

de obra barata, la cual en muchos casos retarda los posibles desarrollos de automatizacion.

En términos reales no se debe considerar, que uno es sustituto de otro, sino mas bien complementarios
entre si, ya que la automatizacion se origina como respuesta a la eficiencia operacional de las empresas,

contribuyendo al mejoramiento de la calidad en las condiciones y dignificacién del trabajo.



CAPITULO 5

5. ESTRATEGIA COMERCIAL PARA CAV INGENIEROS

5.1. DEFINICION OBJETIVOS ESTRATEGICOS

[JEstandarizar los procesos empresariales de CAV Ingenieros.

[JEstablecer una base de datos de clientes y proveedores que cuenten con el perfil establecido por CAV.

[ Centralizar la informaciéon que permita a la alta gerencia realizar seguimiento a la gestién comercial, y
soporte la toma de decisiones a nivel gerencial, basandose en las relaciones entre las condiciones
externas e internas de CAV.

[IMantener y buscar actualizaciones en los avances tecnoldgicos, que propongan nuevas alternativas de
solucion permitiendo a CAV ser pioneros en su implementacion.

[]Fortalecer la estructura de ventas a nivel nacional y a nivel Latinoamérica basados en la segmentacion
de clientes.

[] Expandir el negocio, creando una distribucion de equipos afines que soporte econdmicamente la

principal actividad de CAV.

5.2. ESTRATEGIA BASICA/GENERICA

La estrategia para CAV ingenieros se fundamenta en la diferenciacion tanto en los productos como en sus
servicios, basada en factores claves que exige el mercado como son la calidad, eficiencia y soluciones

integrales a la medida de los clientes.



5.3. OPCIONES ESTRATEGICAS

5.3.1. Posicion competitiva

Aunqgue no existe informacion relacionada con la competencia, se sabe que CAV no se encuentra en una
posicién de lider, es por esto que las estrategias deben estar enfocadas desde una posicién de retador.
Para esto y teniendo en cuenta la estrategia basica mencionada anteriormente, es necesario resaltar que
dentro de los aspectos diferenciadores de CAV con respecto a su competencia, se encuentran los
desarrollos integrales incluyendo las tres unidades medicion, vision artificial y robotica, lo que los convierte

en los Unicos a nivel nacional que ofrecen los tres servicios en su portafolio.

5.3.2. Crecimiento

La estrategia de crecimiento que CAV ingenieros sigue, consiste en la diversificacién concéntrica, esto se
debe a que busca integrar productos que se complementan entre si y que permiten enriquecer la

realizacion de sus proyectos.

5.4. METODOS DE DESARROLLO

Desarrollo interno: La empresa se preocupa por la actualizacion y constante capacitacién de su personal

a través de recursos propios.



Formas cooperativas: CAV trabaja un método de cobrandingz0 con sus proveedores aprovechando el

reconocimiento internacional de estos para darse a conocer al mercado.

5.5. MATRICES ESTRATEGICAS

5.5.1. Matrices de Insumos

Para la evaluacién de las matrices de insumos en las que se miden los factores externos e internos y su
posicién frente a la competencia, una vez estan identificados estos factores se les da un peso
(ponderaciénm) de 0 a 1 de acuerdo a la importancia que estos representan para alcanzar el éxito del
negocio, y posteriormente se califica de 1 a 4 segln como se encuentra la empresa de la siguiente

manera:

1 — Mayor debilidad o amenaza

2 — Menor debilidad o amenaza

3 — Menor fortaleza u oportunidad

4 — Mayor fortaleza u oportunidad
Finalmente se multiplica la calificacién con la respectiva ponderacién, se suman los resultados y se obtiene

un total el cual se clasifica de acuerdo a la siguiente escala:

20 . . ., , . . .
Cobranding: asociacion de dos o mas marcas con el fin de potenciar el valor y la rentabilidad de las

mismas.
21 ., .
La suma de los valores de la ponderacion de cada matriz debe sumar 1.

22 . . g . Ve
Los valores 1 y 2 indican una debilidad o amenaza siendo 1 el valor mas desfavorable; los valores 3y 4
indican una fortaleza u oportunidad siendo 4 el valor mas favorable.



I I
Bajo Medio Bajo Medio Alto Alto
1.99 2.5 2.99 4

5.5.1.1. Evaluacion de Factores Internos (EFI)

MATRIZ EFI “Matriz de Factores Internos”

EFI
Medio bajg . :
! J Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
(SMLMV19)
Mediana Empresa | 51-200 5001-30000

GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000

[ Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos
tecnologicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.

Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos
de excelente calidad, siempre hay unos que son mas reconocidos que otros en
el medio, y al lograr obtener una representacién de estos productores, haran que
los integradores de desarrollo tecnoldgico sean mas atractivos que sus
competidores.

Identidad de marca: de igual forma al ir alcanzando una gran variedad de
desarrollos en diferentes empresas de la industria manufacturera, las empresas
se van posicionando en el medio, y tendran un mayor reconocimiento facilitando
de esta manera la gestién comercial.

[ Cobertura: este es un sector que facilmente permite romper las fronteras
comerciales, al tratarse de productos y servicios que no se diferencien entre las
industrias de diferentes paises, razén por la cual es necesario expandir el
mercado, anticipandose a la entrada de nuevos competidores extranjeros.

Debilidades

Desconocimiento del 0.15 1 0.15
sector

Fuerza de ventas 0.15 1 0.15
Asesoria juridica en 0.05 5 01
contratos

Cobertura geografica 0.05 1 0.05
Comunicacion interna 0.1 1 0.1
Flujo de caja 0.05 2 0.1
Fortalezas

Desarrollo de soluciones 015 4 0.6
integrales




Los

Tipo de empresa | Empleados | Activos anuales

(SMLMV19)

resultados| Mediana Empresa | 51-200 | 5001-30000

mayores a 2,5 indican una organizacion poseedora de una fuerte posicién interna, mientras que los

menores que 2,5 muestran una organizacion con debilidades internas.

Segun la matriz se puede decir que CAV Ingenieros posee fortalezas relacionadas con la capacidad de

realizar los desarrollos integrales gracias a su diversificacion en el portafolio de servicios complementarios,

y a la experiencia Unica que posee en éstos. Existe oportunidad de mejora en el posicionamiento en la

mente de los clientes. Pero estas fortalezas se estan viendo afectadas por las falencias en la gerencia

principalmente desde el punto de vista comercial, y en su estructura interna, lo que hace que la empresa

se ubique por debajo del promedio.

5.5.1.2. Evaluacion de Factores Externos (EFE)

EFE Alto

Un Mediana Empresa | 51-200 5001-30000

Tipo de empresa Empleados | Activos anuales

MATRIZ EFE “Matriz de Factores Externos”

(SMLMV19)

resultado | GRAN Empresa Més de 200 | Mayor a 30000

indicaria L
una
empresa
compite en
ramo
atractivo y

dispone de -

Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos
tecnolégicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.

Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos
de excelente calidad, siempre hay unos que son mas reconocidos que otros en
el medio, y al lograr obtener una representacién de estos productores, haran que
los integradores de desarrollo tecnoldgico sean mas atractivos que sus
competidores.

Identidad de marca: de igual forma al ir alcanzando una gran variedad de
desarrollos en diferentes empresas de la industria manufacturera, las empresas
se van posicionando en el medio, y tendrdn un mayor reconocimiento facilitando
de esta manera la gestién comercial.

Cobertura: este es un sector que facilmente permite romper las fronteras
comerciales, al tratarse de productos y servicios que no se diferencien entre las

industrias de diferentes paises, razén por la cual es necesario expandir el
mercadn anticinAndnge a la entrada de niievns comnetidnrec extranierna

4,0

que

un

que

abundantes oportunidades externas, mientras que un resultado 1,0 mostraria una organizacion que esté en

una industria poco atractiva y que afronta graves amenazas externas.



Estas variables son de tipo externo y aunque no son controlables por CAV, la empresa se ubica en 3,35
segun la matriz, lo que indica que CAV Ingenieros se encuentra en un mercado con grandes oportunidades
de crecimiento, principalmente por los escenarios que se plantean debido a la exigencia en la
estandarizacion de los procesos de produccién de las empresas manufactureras en un mercado
relativamente nuevo en el pais y Latinoamérica, y a la reactivacion econémica que ha venido incentivando

la inversion de la industria manufacturera.

5.5.1.3. Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

La combinacién de los factores, ubican a los tres competidores con un puntaje muy cercano entre si,

dandole mayor ventaja a Imocon principalmente por la informacion

Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
(SMLMV19)

Mediana Empresa | 51-200 5001-30000

GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000

[ Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos
tecnologicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.

Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos
de excelente calidad, siempre hay unos que son mas reconocidos que otros en
el medio, y al lograr obtener una representacion de estos productores, haran que
los integradores de desarrollo tecnoldgico sean mas atractivos que sus

AnranAatidArAan



gque posee sobre el mercado, y algunos factores que son de menor peso, como soporte financiero para

los proyectos y posicionamiento de marca.

De acuerdo con la matriz del perfil competitivo, sobresalen tres factores determinantes del éxito relevantes
para la definicion de cualquier estrategia que son desconocimiento del sector de automatizacion, fuerza de

ventas y desarrollo de soluciones integrales.

En relacion con el desarrollo de soluciones integrales CAV Ingenieros muestra una ventaja sobre sus

competidores directos al ser el (inico que integra medicion, vision artificial y robética.

El desconocimiento del sector de automatizacion es la debilidad que poseen los tres competidores; Imocon
posee una calificacion mayor debido a que es el punico que tiene una plataforma tecnolégica en la cual

consolida la informacién que va recolectando del mercado.

La fuerza de ventas, es la gran debilidad de CAV con respecto a sus competidores, de los cuales el méas

fuerte es Imocon posiblemente por tener una estructura y procesos definidos.

En resumen, de acuerdo con los resultados obtenidos en las matrices de insumos, se puede determinar
que el panorama para CAV Ingenieros esta abierto a grandes oportunidades que aun no ha explotado los
suficiente, posiblemente porque a un nivel interno presenta falencias en comunicacion y conocimiento del
mercado, asi como la carencia de una estructura comercial sélida que le permita expandir de manera

eficiente la cobertura de los mercados ya sea a nivel nacional o internacional.



5.5.2. Matrices de Adecuacién

5.5.2.1. DOFA
Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
(SMLMV19)
De acuerdd
con Mediana Empresa | 51-200 5001-30000
o GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000
andlisis de la

[ Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos

matriz DOFA  tecnolégicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,

se

poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.

identificaron L Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos

las
estrategias

que

de excelente calidad, siempre hay unos que son mas reconocidos que otros en
el medio, y al lograr obtener una representacion de estos productores, haran que
los integradores de desarrollo tecnoldgico sean mas atractivos que sus

debe competidores.

C

seguir CAV, — ldentidad de marca: de igual forma al ir alcanzando una gran variedad de

para crecer

desarrollos en diferentes empresas de la industria manufacturera, las empresas
se van posicionando en el medio, y tendran un mayor reconocimiento facilitando
de esta manera la gestion comercial.

[C Cobertura: este es un sector que facilmente permite romper las fronteras
comerciales, al tratarse de productos y servicios que no se diferencien entre las
industrias de diferentes paises, razén por la cual es necesario expandir el

mercado, anticiiéndose a la entrada de nuevos comietidores extranjeros.

Debilidades

Desconocimiento del 015 1 015
sector

Fuerza de ventas 0.15 1 0.15

aprovechando las fortalezas y oportunidades contrarrestando sus debilidades y amenazas.



5.5.2.2. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accién (PEYEA)

Con esta matriz se mide la fortaleza financiera e industrial, asi como la ventaja competitiva y estabilidad
ambiental, de esta manera se puede determinar el tipo de estrategia a nivel empresarial de CAV de

acuerdo al cuadrante donde se encuentre.

Los criterios de evaluacion son los siguientes: De acuerdo con la grafica, la empresa se encuentra ubicada

en un perfil
Tipo de empresa Empleados | Activos anuales competitivo en
(SMLMV19) ) )
una industria con
Mediana Empresa | 51-200 5001-30000 .
alto crecimiento lo
GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000
que  esta [ Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos de  acuerdo
con la tecnoldgicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios, DOFA, por lo
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus _
tanto es competidores. necesario

crear ell Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos escenario
para que de excelente calidad. siempre hav unos aue son mas reconocidos aue otros en CAV  pueda

adoptar las estrategias adecuadas y para lograrlo se debe empezar por fortalecer sus procesos internos.

Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
(SMLMV19)

Mediana Empresa | 51-200 5001-30000

GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000

[ Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos
tecnologicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.

C Representaciones: aunque existe en el medio una gran variedad de productos
de excelente calidad, siempre hay unos que son mas reconocidos que otros en
el medio, y al lograr obtener una representacion de estos productores, haran que
los integradores de desarrollo tecnoldgico sean mas atractivos que sus
competidores.

Identidad de marca: de igual forma al ir alcanzando una gran variedad de
desarrollos en diferentes empresas de la industria manufacturera, las empresas
se van posicionando en el medio, y tendran un mayor reconocimiento facilitando
de esta manera la gestion comercial.
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5.5.2.3. Boston Consulting Group (BCG)

Para analizar la estrategia a través de la Matriz del Boston Consulting Group, se tomarian como base las 3

unidades de negocios de CAV:

Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
(SMLMV19)

Mediana Empresa | 51-200 5001-30000

GRAN Empresa Mas de 200 | Mayor a 30000

[ Portafolio de productos y servicios: Los integradores de desarrollos
tecnologicos que ofrecen una diversificacion en sus productos y servicios,
poseen una ventaja al poder brindar soluciones mas completas que las de sus
competidores.




Sin embargo no es posible realizarla debido a que no existen cifras del sector de automatizacion

disponibles tanto en los bancos de informacién como en los registros de CAV.

Como recomendacion se debe comenzar a alimentar esta informacion con el objetivo de identificar donde
se encuentran cada uno de los servicios que ofrece CAV, con respecto a su competencia y el mercado y

asi definir las estrategias a seguir para estos.

5.5.2.4. Matriz Interna Externa (IE)

Con esta matriz representada en la gréfica, la cual se alimenta de las matrices de insumos EFl y EFE, se
identifica la estrategia a nivel empresarial de CAV, segun las recomendaciones de General Electric de

acuerdo a las siguientes convenciones:

Invertir y crecer Proteger y mantener Cosechar y desinvertir Retirada



MatrizlE

-

Alto

[*5)

+ Mamriz IE

ATRACTIVIDAD (EPE)
Medio

]

Bajo

-

1 Bajo 2 Medio 3 At
COMPETTTIVIDAD {E)

La atractividad del mercado de automatizacion en muchos casos no es controlable por las empresas que
venden este tipo de productos o servicios por depender de factores externos, y aunque obedece a un ciclo
que va disminuyendo con el tiempo, existen factores que rompen la tendencia como lo son las nuevas
tecnologias que impactan en los clientes y los motivan a invertir en estas para no quedarse atrds con

respecto a sus competidores, en este punto los niveles de atractividad vuelve a aumentar.

Por otra parte la competitividad depende exclusivamente de factores internos de la empresa, es decir que

es controlable y se deben buscar los espacios y condiciones para poder tener ventajas en el mercado.

Una combinacién de estas caracteristicas internas y externas, dan un enfoque de la estrategia, y de esta
manera definir si es conveniente seguir invirtiendo esfuerzos para buscar el crecimiento empresarial, o su
caso extremo es necesario retirarse del mercado, o buscar una alternativas intermedia que es mantenerse

parcialmente en el mercado ya sea para retirarse o para esperar las oportunidades de crecimiento.



De acuerdo con la grafica de la matriz de la General Electric (IE), CAV se encuentra en un mercado que

posee alta atractividad ubicandose con un puntaje de 3.35, competitividad media 2.5, lo que indica que la

recomendacion para CAV es invertir y crecer,

oportunidades del sector.

5.5.2.5. Matriz de la gran estrategia

reafirmando nuevamente el amplio potencial de

En esta matriz se toman los valores de la Matriz del Perfil Competitivo, para determinar algunas estrategias

especificas que puede adoptar CAV. Al igual que en las otras matrices, la informacién existente sobre el

sector no es suficiente para determinar el crecimiento del mercado, pero se puede inferir que se encuentra

en el hemisferio de crecimiento rapido debido a que el mercado aun no se ha desarrollado y segun las

cifras de CAV, su mercado est4 creciendo de manera potencial.

Posicién
competitiva
débil

Crecimiento rapido del mercado

Cuadrante Il

*Desarrollo del mercado
*Penetradon enel mercado
*Desarrollo del producto

*Integracidn horizontal
*Desinversion
*Liquidacidn

Cuadrante |

*Desarrollo del mercado
*Penetracion en el mercado
*Desarrollo del producto
*Integracidn hacia vertical
*Integracién horizontal
*Diversificacion concéntrica

e

A

v

S

4

Crecimiento lentodel mercado

Posicion
competitiva
fuerte

CAV Ingenieros se encuentra en una posicion competitiva intermedia sin embargo, aunque no tiene una

estructura estratégica definida y ha demostrado tener un crecimiento en los dltimos afios, es vulnerable a

la entrada de competidores mas fuertes con capacidad financiera suficiente para penetrar en el mercado

de la automatizacion, en cuyo caso podrian pasar facilmente al cuadrante |l.



5.6. ANALISIS ESTRATEGICO

De acuerdo con los resultados obtenidos de la metodologia empleada anteriormente, se pueden definir las
directrices que CAV debe seguir para identificar cuales son las estrategias que se deben desarrollar y las

necesidades para poder implementarlas.

En resumen, se puede afirmar que CAV se encuentra en un mercado con un potencial elevado, y esta en
una posicién competitiva favorable al ser la Unica empresa que ofrece la integracién de sus tres unidades
de negocio lo que marca la diferencia con sus competidores, ademas de ser uno de los pioneros en este
tipo de desarrollos tecnoldgicos. El mercado no ha sido abarcado aln, es decir que CAV se proyecta como

una empresa con un crecimiento alto en los afios que venideros.

Pero para poder lograr sus objetivos, CAV debe empezar por reorganizarse, fortalecer sus procesos
internos, comunicacion de su fuerza de ventas, y de esta forma poder ampliar su cobertura geografica y

. . . P 23 ’ .
obtener una eficiencia en la servuccién de los desarrollos tecnoldgicos que ofrece a la empresa.

La pregunta es: ¢ por dénde empezar? Es sencillo, si se hace una revisién a la matriz DOFA como en todas
las otras matrices, todas convergen en que el gran problema de CAV y de sus competidores, es la falta de
informacion tanto del mercado, proveedores, competidores, y en general de su entorno, es por esto que la
solucién para cubrir esta necesidad, esta soportada sobre un Sistema de Informacion Comercial, que le
permita a CAV obtener una fluidez en la comunicacion interna, conocer el mercado, tendencias,
oportunidades, con informacion actualizada y lo mas importante, a disposicion de la gerencia, con el

objetivo de poder tomar decisiones estratégicas enfocadas a cumplir con los objetivos de la empresa.

23 ., ., ..
Servuccion: produccion del servicio.



CAPITULO 6

6. DISENO DEL SISTEMA DE INFORMACION COMERCIAL

Los sistemas de informacién comercial, por ser la herramienta que permite, capturar, procesar, almacenar,
distribuir informacion, analizar y hacer prospecciény del negocio para apoyar la toma de decisiones vy el
control de una empresa, van mucho mas alla del disefio y desarrollo en el lenguaje de programacion,
deben tener un andlisis estructurado de la informacion requerida para cada uno de los departamentos que
componen la empresa, ademas debe entenderse como la ayuda que los gerentes y el personal poseen

para analizar problemas en un ambiente donde constantemente la informacién es cambiante.

Al realizar el estudio con CAV ingenieros se pueden definir dos componentes de informacion que se deben
desarrollar para la empresa, uno de tipo operacional y otro el de inteligencia comercial del negocio. El
operacional es una solucién que facilita principalmente la captura de informacién, realizando la
administracion, seguimiento y control de las labores relacionadas con clientes, proveedores, cotizaciones y
fuerza comercial; al analizar lo anterior, se llega a la conclusién que existen algunos software comerciales
existentes en el mercado que permiten configurarlos y adecuarlos a los requerimientos que se tienen, es
por esto que se sugiere la utilizacion de alguno de estos. El componente de inteligencia comercial es el
respaldo que las directivas utilizan para tomar decisiones. Como gerentes comerciales es en este Ultimo
componente donde se centrara la atencion, planteando los mecanismos necesarios en términos de
informacidn para la estructuracién y planeacion de una herramienta que le permita a las directivas de CAV
una vision globalizada de la realidad del negocio teniendo en cuenta tanto el microentorno como el
macroentorno en el que se desenvuelven y asi tener mayor seguridad en la toma de decisiones

estratégicas.

MProspeccién: Exploracién de posibilidades futuras basada en indicios presentes.



6.1. COMPONENTE DE INTELIGENCIA COMERCIAL

6.1.1. Procesos de andlisis de oportunidades

El andlisis de oportunidades permite transformar las ventas potenciales en ventas finales facilitando asi la

generacion de beneficios y el crecimiento de la empresa.
Consta de las siguientes etapas:

[JLineas maestras de la empresa: mision, visién, objetivos y valores corporativos de CAV Ingenieros,
en donde la informacion relevante para extraer seria:

o Lineamientos de los fabricantes

o Parametros de éxito en los proyectos

o Cantidad instalada de sistemas en el pais

o Encuestas de posicionamiento en el mercado

o Eficiencia y productividad en los proyectos

o Andlisis financiero con el fin de medir el crecimiento sostenido de la empresa

[JInformacion de las matrices de adecuacion: Estas permiten extraer informacion concerniente a los
factores internos y externos (DOFA), relacionandolos con el entorno competitivo en que se
encuentra CAV ingenieros. De la matriz DOFA se obtienen:

o Oportunidades

o Debilidades

o Fortalezas

o Amenazas

o Estrategias combinadas

Dpopo

[1Definicion del mercado de referencia: CAV debe definir el mercado al que se va a dirigir y para ello

tiene que partir de:
0. o La segmentacion de los clientes, teniendo claro cuales son los clientes con los que ha trabajado
y con los que espera trabajar a futuro.
0. o0 Se debe tener en cuenta que la informacién que se recopile en el modulo operativo es necesaria
para identificar el perfil de clientes atractivos para la empresa.



[JFijacion de los limites del mercado con el propésito de definir el area relevante y la linea de servicio
que cae dentro de este.

a. o Participacién en el mercado

o Crecimiento

a. o Rivalidad de las empresas que compiten
o Entrada potencial de competidores

[1Definicion de las condiciones de negociacion establecidas en la relacién con los proveedores segun:

Q. o La exigencia del mercado
o Las politicas de CAV ingenieros
a. o Cobertura geogréfica
o Poder de negociacién de los proveedores

Una vez delimitado y definido el mercado y determinados los consumidores potenciales de ese mercado,
se tienen que identificar cuales son sus necesidades para saber si estas estan insatisfechas o no
totalmente satisfechas. Es importante tener en cuenta las caracteristicas socio-demogréficas del
consumidor, el comportamiento de compra y los beneficios que esperan obtener de los servicios de CAV
ingenieros. Es necesario también identificar el perfil y las condiciones de los proveedores para estar
alineados con las necesidades de los clientes. Con toda esa informacion se podra elaborar una oferta de la
empresa pero, ademas también permitira detectar la existencia de posibles nuevos segmentos de

mercado, lo cual facilitard la determinacién de oportunidades.
6.1.2. Procesos de analisis de riesgos

El proceso de andlisis de riesgo consta de dos fases:

[JEl analisis del riesgo como tal [JLa administracion del riesgo



El proceso de analisis de riesgos es una parte esencial del sistema de informacion para CAV ingenieros ya
que permite realizar un control a los factores internos y externos que pueden llegar a afectar su actividad.
“Es el proceso por el que las empresas tratan los riesgos relacionados con sus actividades, con el fin de
obtener un beneficio sostenido en cada una de ellas” . Este proceso se debe centrar en la identificacion y
tratamiento de los riesgos de la empresa. Permitird introducir una vision comun del lado positivo
(Oportunidades) y del lado negativo (Amenazas) potenciales de aquellos factores que pueden afectar a
CAV. Aumentara la probabilidad de éxito y reducira tanto la probabilidad de fallo como la incertidumbre

acerca de la consecucion de los objetivos generales de la empresa.

Los riesgos a los que se enfrenta CAV pueden resultar de factores tanto internos como externos a la

empresa (Matriz EFl y EFE), para esto se deberan tener en cuenta las evaluaciones:

[1Del macroentorno que incluye conocimiento del sector en el que opera:
o Entorno legal
o Entorno social
o Entorno politico
o Entorno financiero

o Entorno cultural y tecnoldgico [[]JDel microentorno:
o Clientes
o Proveedores
o Competencia

sli=g=

La administracion del andlisis de riesgo involucra:

[ldentificacion de medidas preventivas para evitar un riesgo o reducir su efecto
[IDeterminar el impacto de un riesgo en términos de costo y tiempo
[JEstablecer planes de contingencia para enfrentar un riesgo si este llegara a

ocurrir

* http://www.theirm.org/publications/documents/rm_standard_spanish_15 11 04.pdf



[JAdelantar investigaciones futuras con el fin de reducir la incertidumbre a través de informacién mas

completa

En este nivel se tiene en cuenta la formulacién de las respuestas de la gerencia de CAV a los principales
riesgos que se desprenden de la fase anterior. Esta debe priorizar acciones de control de riesgos en
funcién de su potencial para beneficiar a la empresa. La efectividad del control interno constituye el grado

en que el riesgo seré eliminado o reducido mediante las medidas de control propuestas por CAV.

6.1.3. Estrategias de vinculacién

Las estrategias de vinculacién de clientes estan dirigidas especificamente a buscar una mayor rentabilidad
en las ventas de la empresa y/o llevar a cabo con éxito las estrategias empresariales. Esto radica en atraer
de manera eficiente el mayor nimero de clientes atractivos para la empresa y de la mano con las

. ., . . 26
estrategias de retencion, hacerlos sostenibles en el tiempo .

Las estrategias de vinculacion parten de la informacion del mercado que se tenga, por esto la importancia
para CAV de iniciar con una segmentacion y la suficiente informacién, que le permita definir el mercado
mas atractivo, asi como las tendencias de consumo y mayores necesidades de sus clientes. Partiendo de
estos factores, se pueden definir el canal de ventas a utilizar acompafiado de una estrategia de

comunicacion, sin descuidar la importancia y el impacto de los competidores.

Para determinar la atractividad de un mercado especifico se debe realizar a través de la valoracion de
clientes, lo que implica que CAV debe evaluar y analizar datos pasados que permitan conocer qué clientes
compran, con qué frecuencia, qué clientes gastan mas dinero, con el animo de pronosticar el potencial
futuro de compra y cerciorarse de que el tiempo y los recursos se invierten solamente en los mejores

clientes.

* http://www.microsoft.com/business/smb/es-es/marketing/estrategia-captacion-clientes.mspx



Una vez realizada la valoracion de clientes, se establece el canal indicado para llegar a estos; en este
punto, se evalla si la fuerza comercial de CAV es la adecuada, o ésta debe reestructurarse para atender la

vinculacién de clientes en términos de tiempo y costo.

El éxito en la gestion de las estrategias de vinculacién se soporta de acuerdo a los siguientes factores:

[]Contar con herramientas que incorporen:

0. o0 Sistemas de Informacion que permitan seguir los detalles y actividad por canal.

a. 0 Sistemas Financieros que identifican el beneficio derivado de cada canal, de los clientes y de las
compras de cada producto/servicio.

[ITener en cuenta la capacidad de la fuerza de ventas en la actividad comercial, por lo que es necesario:

a. o Dar formacion unificada, pero especializada, a los diferentes participantes en la actividad
comercial.

a. o Facilitar y fomentar la comunicacion entre la fuerza de ventas, en la que todos los participantes
conozcan la misma informacién y no se desaprovechen oportunidades de venta.

Al tener definido el mercado ideal para CAV, el cual es abarcado a través de la venta consultiva, las
estrategias deben estar dirigidas de acuerdo con el Mix de Mercadeo (Precio, Plaza, Producto y
Promocioén), en las que se van a identificar los factores claves y su interrelacién para facilitar el proceso

comercial de la empresa.

6.1.1. Estrategias de retencion

Es de vital importancia para CAV ser competitiva y lograr un crecimiento dentro del sector al que
pertenece, para ello, necesita dirigir su enfoque hacia la segmentaciéon de clientes y lograr una clara
diferenciacion de sus servicios. Si los clientes no encuentran un claro valor de diferenciacion en lo que
estan recibiendo, estos seran susceptibles de cambiar de empresa muy facilmente ya que carecen de

lealtad a la empresa que le proporciona dichos servicios.



Tal y como lo mencionamos en nuestros objetivos la expansién geogréfica y la aplicacion de nuevas
tecnologias nos ayuda ofrecer servicios mas especializados que satisfagan al cliente y que se han
convertido hoy por hoy en “commodities”, es decir servicios por los cuales antes se cobraba, lo que

representa desafios cada vez mayores para CAV, cuya meta es el crecimiento.

Es relevante mencionar que para una empresa como CAV es muy dificil hablar de retencion de clientes
como tal e instaurar estrategias para dicho objetivo, debido a que la vida util de cada uno de los proyectos
desarrollados es de 5 afios como minimo, es por ello que deben concentrar sus mayores esfuerzos en
brindar a sus clientes garantia y respaldo en los productos, excelente servicio al cliente y constante
servicio postventa, para asi poder lograr la fidelizacién de cada uno de sus clientes y de esta manera poder

ofrecerles servicios complementarios a los adquiridos en anteriores oportunidades con la empresa.

Para lograr lo anteriormente expuesto es importante dar atencion a las necesidades particulares del
cliente, para lo cual la empresa debe promover la conformacion de equipos de trabajo por clientes clave
donde se desarrollen planes de trabajo especificos para dar respuesta a las necesidades particulares de
cada cliente. Asi mismo, ampliar la oferta de servicios a un mismo cliente, utilizando los recursos de CAV
mas eficientemente y generando un mayor nivel de lealtad en el cliente hacia la empresa en general y no

solo hacia un contacto en particular.

Para lograr la lealtad de los clientes no solo basta con mantenerlos satisfechos, es importante monitorear
el nivel de satisfaccion, ya que Unicamente los clientes que han percibido los servicios obtenidos como por
encima de sus expectativas son aquellos que conformaran el grupo de clientes leales y que estardn menos
dispuestos a cambiar de empresas. Son estas experiencias emocionales sumadas a los resultados

entregados, lo que garantizaran la lealtad de los clientes.

Para lograr la una estrategia de retencién es necesario conocer:

[ ILa segmentacion de clientes []La composicion de clientes de acuerdo a la rentabilidad que generan



[La finalizacién de la garantia de cada uno de los productos del cliente [JLa adquisicion de nuevos
productos por parte del cliente [JEI nivel de satisfaccién del cliente [JLas quejas y reclamos que se

presentadas por el cliente

6.1.2. Anédlisis de propensién y campafias

El deseo de toda empresa y claramente el de CAV ingenieros es poder llegar al mayor niUmero de clientes
de la forma mas efectiva y asi venderle sus desarrollos, para esto, es clave hacer el andlisis de la
propension de compra de los clientes donde se tratan de aumentar los ingresos de la empresa
focalizandose no en la captacion de nuevos clientes, sino en el incremento las negociaciones con los
clientes actuales y la realizacion de campafias de marketing para crear recordacién y promocionar sus
servicios, con respecto a este ultimo lo mas utilizado entre las empresas de automatizacion es la
realizacion de eventos técnicos y la participacion en ferias especializadas, ya que no se trata de venta
productos de consumo masivo, sino de servicios especializados que requieren un contacto y asesoria

directa con los clientes.

Para la realizacion de este andlisis se tendran en cuenta los siguientes factores:

[Jldentificacion del perfil de los mejores clientes, basandose en la segmentacion y la informacion que
se posee de los clientes y que puede ser traida del M6dulo operativo.
[JAndlisis de la tasa abandono de clientes. [[JAnalisis detallado del potencial de los clientes. [ JAnalisis
de perfiles sociodemograficos de clientes versus mercado, al igual
que los puntos anteriores se extrae de la informacién de los clientes y del estudio del macroentorno
[JDescubrir qué clientes estan en situacién de abandono, teniendo en cuenta las alertas entregadas

por el modulo operativo segun el seguimiento de los asesores de ventas.



[JConocer los canales de comunicacion y promocion mas ventajosos y rentables, segun los avances
tecnoldgicos
[JAnalizar los resultados de ferias y eventos de marketing, se logra con una conexién directa con las
bases de datos de asociaciones, corporaciones y empresas dedicadas a la realizacion de este
tipo de actividades.
[]Descubrir oportunidades en venta cruzado, de acuerdo a los productos que se vayan
incorporando al portafolio de servicios de CAV ingenieros. [JLimpieza y depuracion de

base de datos

Este analisis nos va a ayudar a entender las diversas necesidades los clientes de CAV ingenieros, con el
objeto de poder ofrecerles productos y servicios personalizados, predecir su comportamiento, adquirir

clientes con los mismos patrones de conducta y/o variables psicogeograficas y de nivel socioeconémico.

6.1.3. Deteccién de alarmas y alertas

Para la realizaciéon del modulo gerencial es necesario tener indicadores que permitan evaluar cada uno de
los procesos que los componen y asi lograr que los gerentes tengan una herramienta que les permita
tomar decisiones frente a valores reales de su estrategia. A medida que el sistema de informacion se
alimente, se podran definir los valores de corte a la vez que se podran ampliar o ajustar el numero de
indicadores que sean relevantes para la gerencia. A continuacion se presentan una serie de indicadores

divididos por procesos:

6.1.3.1. Indicadores analisis de oportunidades



[JCuota mercado= Ventas totales de la empresa/Ventas totales del sector [JInnovacién= Numero de
productos nuevos de la empresa/total de productos de la empresa []Efectividad comercial= Propuestas

aceptadas/ Propuestas realizadas

6.1.3.2. Indicadores andlisis de riesgos

[JEntrada de nuevos competidores= Competidores nuevos del sector/ total competidores del sector
[JVariacién del délar= (precio al dia —precio promedio semana)/precio promedio semana

[JCualquiera de los Indicadores de oportunidades en los extremos de corte desfavorables

6.1.3.3. Estrategias de retencion

[JFidelidad= Clientes que repiten compra/Total clientes que compran []Pérdidas de clientes= bajas de
clientes/Total de clientes []JInsatisfaccion de clientes= Numero de reclamaciones y quejas/ total de clientes

[]Efectividad atencién al cliente= nimero de reclamaciones resueltas en

plazo/total de reclamaciones



| Tipo de empresa Empleados | Activos anuales
6.1.3.4. Estrategia (SMLMV19)
de vinculacién

Mediana Empresa | 51-200 | 5001-30000

[JPenetracion mercado=Ventas clientes nuevos/Total ventas
[JCosto vinculacion de cliente=Recursos utilizados/venta realizada

[JEfectividad en vinculacién= Tiempo invertido/ tiempo total para vinculacion

6.1.3.5. Propensidn y campafias

[]Efectividad de campafia= Numero de clientes capturados/ total contactos

[IPropensién=Porcentajes de pedidos realizados por clientes nuevos/Porcentaje de pedidos realizados

por clientes repetidores

6.2. COMPONENTE OPERACIONAL

Como se planteo al inicio de este capitulo, el componente operacional se trabajara con un software
comercial de los que se encuentran en el mercado, sin embargo se enuncian las posibles partes que

podria llegar a tener.

A nivel operativo (desde el punto de vista comercial) se requiere de un sistema que consolide y permita el

acceso a la siguiente informacioén para facilitar el proceso de ventas del area comercial:

1. Base de datos de clientes
a. Informacion general

i. Empresa

ii. Actividad econémica

iii. Sector, industria

b. Cotizaciones

c. Registro de conversaciones y pendientes
d. Vendedor asignado

2. Proyectos



a. Estado del proyecto %

b. Quejas y reclamos

c. Recursos asignados al proyecto
d. Histérico de proyectos

e. Lider del proyecto

f. UEN

g. Ubicacion geografica

3. Produccioén

a. Precio de equipos

b. Precio de insumos

c. Precio Mano de Obra
d. Disponibilidad

4. Herramientas

a. Acceso a la informacion a través de internet



CAPITULO 7

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

[JLa automatizacién nivel mundial, es un tema que ha venido desarrolldndose en las grandes empresas
con el objetivo de hacerlas eficientes y competitivas en un mercado global en el que dia a dia ingresan
nuevos actores o se fortalecen los actuales. CAV Ingenieros es una empresa relativamente nueva en el
desarrollo de soluciones de automatizacion, aunque posee una gran ventaja que es pertenecer a un
sector que se encuentra en sus inicios en Colombia y en general en Latinoamérica; por esta razén,
CAV tiene una gran oportunidad de crecimiento, sumando a esto la caracteristica de estar entre las

primeras empresas en el pais que se dedican a esta actividad.

[]Durante el desarrollo de este trabajo, nos dimos cuenta de la carencia dos factores claves para poder

alcanzar nuestro objetivo.
a. o El primero consiste en la falta de una estructura empresarial de CAV Ingenieros, soportada sobre
un direccionamiento organizacional que permitiera definir el curso de la empresa y de esta forma
establecer un direccionamiento estratégico para orientar a CAV Ingenieros hacia un crecimiento sostenido
a través del tiempo.

0 o El segundo factor es la falta de informacion acerca del sector y del mercado que le compete a
CAV Ingenieros, y que le daria el soporte para la toma de decisiones de acuerdo a las oportunidades y
riesgos que se pueda encontrar en el camino.

A partir de estos dos factores se evidencia la importancia de los Sistemas de Informacion; el mundo en el
que vivimos hoy nos obliga a los gerentes comerciales a tomar decisiones rapidas y acertadas con mayor
frecuencia, de lo contrario puede tener costos demasiado altos, por esto es clave contar con informacién
oportuna y correcta y para esto requerimos de herramientas que permitan no solo almacenarla, sino que
nos ayuden a analizarla y utilizarla en via de cumplir los objetivos planteados dentro de la estrategia de la

empresa.



[J Al desarrollar la estrategia comercial de CAV Ingenieros, se analizaron los factores internos como
externos, valorando la empresa en un enfoque global que nos permite tener en cuenta recursos,
posibilidades y comportamientos dentro de los cuales es relevante mencionar las ventajas competitivas de
CAV Ingenieros, como lo son la experiencia, respaldo de proveedores reconocidos a nivel internacional, y la
capacidad creativa para ofrecer soluciones integrales a sus clientes, entre otras, que son aspectos decisivos
para los clientes en el momento de decidir sobre sus opciones de compra. De igual forma se identificaron
aspectos de mejora que existen para encarar la competencia y las oportunidades que se presentan, dentro
de las cuales sobresalen el flujo de caja, fuerza de ventas, y la falta de informacién comercial que es la que
afecta a todos los competidores de igual manera. En este punto CAV Ingenieros tomara la delantera con
respecto a sus competidores, al implementar un Sistema de Informacion Comercial, sobre el cual soportara
con eficiencia sus acciones de manera prospectiva, ya sea para afrontar riesgos o aprovechar las

oportunidades.

[]Es evidente que tomar decisiones sin contar con la informacién pertinente, es abrir las puertas a la
competencia. El gran reto para CAV Ingenieros y en general para las empresas que deseen
mantenerse en un ambito competitivo, consiste en adoptar una cultura de Inteligencia Comercial, es
decir, no solo basta con destinar parte de sus recursos en la consecucion de la informacion, sino
poseer la capacidad de identificar las variables comerciales relevantes interrelacionadas entre si, para

asistir a los gerentes en la toma de decisiones.

[] Con este Sistema de Informacion Comercial (SIC) que hemos disefiado, CAV Ingenieros posee el
soporte para trazar el curso de sus estrategias, pero es importante dejar claro que los escenarios varian
continuamente, y con estos pueden existir nuevas variables que lleguen a influir el avance o el alcance de
los objetivos estratégicos. Por esto es responsabilidad de CAV Ingenieros, no solo la implementacion del

SIC, sino su constante actualizacion para no llegar a tomar decisiones sobre informacion falsa.
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RESUMEN O CONTENIDO

El presente documento consta del disefio de un Sistema de Informacién Comercial para la empresa
Control y Automatizacion Virtual Ltda., donde inicialmente se describe la conceptualizacion de los
Sistemas de Informacidn como marco tedrico para su desarrollo. Seguidamente se hace un anélisis de
CAV, en el que se define el direccionamiento de la empresa teniendo en cuenta factores internos y
externos relacionando variables relevantes y definiendo su estrategia comercial, en la cual se justifica el
porqué implementar un SIC adaptado a las necesidades de la empresa como apoyo a la gerencia en la
toma de decisiones.

Finalmente se presenta el disefio del SIC para CAV, especificando las variables que deben estar
incluidas en este, de acuerdo a su direccionamiento.
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METODOLOGIA

La informacion se tomo principalmente de dos fuentes:

1. A través de entrevistas con el equipo comercial, y personas que se relacionadas
con esta actividad.

2. Datos o reqistros histéricos que se tienen en relacion con el drea comercial.
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CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES

Y

La automatizacion a nivel mundial, es un tema que ha venido desarrollandose en las grandes empresas
con el objetivo de hacerlas eficientes y competitivas en un mercado global en el que dia a dia ingresan
nuevos actores o se fortalecen los actuales. CAV Ingenieros es una empresa relativamente nueva en el
desarrollo de soluciones de automatizacion, aunque posee una gran ventaja que es pertenecer a un
sector que se encuentra en sus inicios en Colombia y en general en Latinoamérica; por esta razon,
CAV tiene una gran oportunidad de crecimiento, sumando a esto la caracteristica de estar entre las
primeras empresas en el pais que se dedican a esta actividad.

Durante el desarrollo de este trabajo, nos dimos cuenta de la carencia dos factores claves para poder
alcanzar nuestro objetivo:

o El primero consiste en la falta de una estructura empresarial de CAV Ingenieros, soportada sobre un
direccionamiento organizacional que permitiera definir el curso de la empresa y de esta forma
establecer un direccionamiento estratégico para orientar a CAV Ingenieros hacia un crecimiento
sostenido a través del tiempo.

o El segundo factor es la falta de informacion acerca del sector y del mercado que le compete a CAV
Ingenieros, y que le daria el soporte para la toma de decisiones de acuerdo a las oportunidades y
riesgos que se pueda encontrar en el camino.

A partir de estos dos factores se evidencia la importancia de los Sistemas de Informacion; el mundo en
el que vivimos hoy nos obliga a los gerentes comerciales a tomar decisiones rapidas y acertadas con
mayor frecuencia, de lo contrario puede tener costos demasiado altos, por esto es clave contar con
informacion oportuna y correcta y para esto requerimos de herramientas que permitan no solo
almacenarla, sino que nos ayuden a analizarla y utilizarla en via de cumplir los objetivos planteados
dentro de la estrategia de la empresa.

Al desarrollar la estrategia comercial de CAV Ingenieros, se analizaron los factores internos como
externos, valorando la empresa en un enfoque global que nos permite tener en cuenta recursos,
posibilidades y comportamientos dentro de los cuales es relevante mencionar las ventajas competitivas
de CAV Ingenieros, como lo son la experiencia, respaldo de proveedores reconocidos a nivel
internacional, y la capacidad creativa para ofrecer soluciones integrales a sus clientes, entre otras, que
son aspectos decisivos para los clientes en el momento de decidir sobre sus opciones de compra. De
igual forma se identificaron aspectos de mejora que existen para encarar la competencia y las
oportunidades que se presentan, dentro de las cuales sobresalen el flujo de caja, fuerza de ventas, y




la falta de informacion comercial que es la que afecta a todos los competidores de igual manera. En
este punto CAV Ingenieros tomara la delantera con respecto a sus competidores, al implementar un
Sistema de Informacién Comercial, sobre el cual soportara con eficiencia sus acciones de manera
prospectiva, ya sea para afrontar riesgos o aprovechar las oportunidades.

Es evidente que tomar decisiones sin contar con la informacion pertinente, es abrir las puertas a la
competencia. El gran reto para CAV Ingenieros y en general para las empresas que deseen
mantenerse en un ambito competitivo, consiste en adoptar una cultura de Inteligencia Comercial, es
decir, no solo basta con destinar parte de sus recursos en la consecucion de la informacidn, sino
poseer la capacidad de identificar las variables comerciales relevantes interrelacionadas entre si, para
asistir a los gerentes en la toma de decisiones. Con este Sistema de Informacién Comercial (SIC) que
hemos disefiado, CAV Ingenieros posee el soporte para trazar el curso de sus estrategias, pero es
importante dejar claro que los escenarios varian continuamente, y con estos pueden existir nuevas
variables que lleguen a influir el avance o el alcance de los objetivos estratégicos. Por esto es
responsabilidad de CAV Ingenieros, no solo la implementacion del SIC, sino su constante actualizacion
para no llegar a tomar decisiones sobre informacion falsa.
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