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RESUMEN

En el presente proyecto se realizé una reestructuracion comercial y administrativa
de la empresa DataMarket Solutions S.A.S., en ella se identificé la situacion actual
de la empresa a nivel interno y externo, mediante la implementacion de
herramientas como el PESTAL, las cinco fuerzas de Porter, la Matriz MEFE, MEFI
y la matriz DOFA, las cuales permitieron reconocer cada una de las caracteristicas
propias del sector y establecer las estrategias a implementar por la empresa para
poder disminuir sus debilidades y aprovechar sus fortalezas creando una ventaja
competitiva que le permita crecer y posicionarse en el mercado.

Posteriormente se realiz6 un estudio de mercados en donde se analiz6 a la
plataforma digital de DataMarket Solutions, la Guia de Soluciones TIC, se identificd
el mercado y el grupo objetivo al cual esta dirigido. Del mismo modo, a través de
encuestas a potenciales clientes se determind el grado de aceptacion de la
plataforma en el mercado para finalmente, entender como es el funcionamiento de
las 8ps de la plataforma y 4fs del marketing digital para de esta forma poder
implementar estrategias de mercadeo que le permitan ganar posicionamiento y
recordacion en el mercado.

Culminando, se realizé un estudio administrativo en el cual se analiz6 la planeacion
estratégica de la empresa y del mismo modo proponer la visién, mision, valores
corporativos, estrategias e indicadores de desempefio que le aportan un mejor
funcionamiento a la empresa.

Por ultimo, se analizan los cambios a través de la reestructuracion y se propone un
flujo de caja, el cual permitié evidenciar que este proyecto es viable y representa
beneficios econdmicos para la empresa.

Palabras clave: Sector TIC, Marketing digital, Plataformas digitales, Internet,
Planeacién estratégica

20



INTRODUCCION

En la actualidad, a través de la internet las empresas pueden promocionar sus
productos y servicios a nivel nacional e internacional, esto es muy importante porque
cambia la forma de pensar y comunicar en las nuevas generaciones, haciendo uso
de las diferentes herramientas digitales existentes en la red y al alcance de todos
como; los navegadores, los buscadores, los portales web, las paginas web, las
redes sociales, etc.

Hoy en dia, se puede interactuar con todo el universo, acortando la brecha digital y
generando la posibilidad de entrar en contacto con otros mercados y otras culturas.
Y es gracias a esto, que nace DataMarket Solutions, S.A.S., para asesorar, apoyar
y servir a sus clientes con el objetivo de generar contactos de negocios a través de
su principal producto la Plataforma digital Guia de Soluciones TIC.

Actualmente, la empresa ha venido presentando problemas en su parte comercial
debido a que, por un lado, sus vendedores no cuentan con el perfil idoneo para la
comercializacion de la plataforma y, por otro lado, no se realiza un control y
seguimiento del ciclo de la gestion comercial que le permita evidenciar la tendencia
en cotizaciones, facturaciones, el estado en el que se encuentra un cliente y
potencial cliente. Por otra parte, presenta probleméticas en su gestion administrativa
debido a que no cuenta con una planeacion estratégica definida y sus trabajadores
no tienen claras sus funciones.

Por esta razon, se realiza una reestructuraciéon comercial y administrativa de la
empresa en la que se analizan diferentes estudios en los que se consultaran fuentes
primarias y secundarias y se implementaran diferentes herramientas de la ingenieria
industrial que permitan evidenciar las causas de las problematicas y poder dar
solucién a estas para lograr el mejoramiento continuo de la empresa.
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1. DIAGNOSTICO

A continuacion, se analizan los factores externos e internos de la empresa
DataMarket Solutions S.A.S., mediante un analisis PESTAL y un autodiagndstico de
la empresa con el objetivo de conocer la situacion actual de la misma y del sector
donde desarrolla sus actividades, permitiendo identificar las oportunidades,
amenazas, fortalezas y necesidades de la empresa para, finalmente encontrar
estrategias que le permitan tener un mejor aprovechamiento de estas, obteniendo
los mejores resultados y logrando el cumplimiento de sus objetivos y metas.

1.1 PRESENTACION DE LA EMPRESA

DataMarket Solutions, S.A.S., es una empresa que asesora, apoya y Sirve a sus
clientes con objetivo de generar contactos de negocios mediante de su principal
producto, la plataforma Guia de Soluciones TIC, a través servicios personalizados
y especializados basados en sus necesidades, contribuyendo a que la inversion en
el area de mercadeo de las empresas se traduzca en una mejora en ventas para
ellas.

Su principal objetivo, es ser un centro de informacion e integracion del mercado
empresarial TIC, con informacion centralizada y actualizada para ofrecer servicios
de mercadeo directo u otras acciones a empresas de tecnologia que lo requieran
como apoyo de su gestion comercial.

1.1.1 Razo6n social. DataMarket Solutions, S.A.S.

1.1.2 Sigla comercial. DM Solutions, S.A.S.

1.1.3 Fecha de creacién. La empresa se constituy6 el 12 de mayo del 2011.

1.1.4 Sector. La empresa pertenece al sector terciario - Servicios de tecnologias
de la informacion y las comunicaciones (TIC).

1.1.5 Cddigos ClIU. Es una clasificacion uniforme de las actividades econémicas
por procesos productivos. Su principal objetivo es proporcionar un conjunto de
categorias de actividades que se pueda utilizar al elaborar estadisticas sobre ellas.
La empresa pertenece a los codigos ClIU:

e 6311 - Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades
relacionadas.

e 6312 — Portales Web.
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1.1.6 Objeto social. “Prestaciéon de servicios, edicion, publicacion y asesorias en
publicidad. Mercadeo y promocion. Desarrollo y administracion de contenidos,
paginas web, comercializacion de dominios y hosting...”?

1.1.7 Ubicacion.

Direccion. Calle 15 Sur No. 56 — 47

Localidad. Puente Aranda

Ciudad. Bogota, D.C.

Departamento. Cundinamarca

Antes de iniciar con el analisis PESTAL, es necesario recordar que DataMarket
Solutions es una empresa que se encuentra dentro del sector TIC y que, a su vez
sus clientes son empresas pertenecientes a este mismo sector. A continuacién, en
el Grafico 1., se muestra como se encuentra conformada la cadena de valor del
sector TIC.

Grafico 1. Cadena de valor del sector TIC
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Fuente: MEJIA, Maria Isabel. BOTERO, Juan David. Panorama TIC [en linea].
Colombia TIC. (diciembre de 2015), p.6. Disponible en Internet:
https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-14305_panoranatic.pdf.
(Consultado el 17 de febrero de 2018)

1 Comercio, C. d. (05 de noviembre de 2017). Certificado de existencia de la CAMARA DE
COMERCIO. Bogota, Colombia.
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Como se observa en el Grafico 1., la cadena de valor del sector TIC esta conformada
por cinco grandes componentes: la fabricacion y venta de bienes TIC (hardware), la
produccion de servicios TIC (software), la industria de las plataformas digitales, la
infraestructura (telecomunicaciones) que es la que soporta los componentes
anteriores y por ultimo esta la investigacion, desarrollo e innovacion (1+D+i) que es
fundamental dentro de toda la cadena para el desarrollo del sector.

Resaltado en azul dentro del Gréfico 1., se encuentra el componente de industrias
de las plataformas digitales que es al cual pertenece DataMarket Solutions con su
plataforma Guia de Soluciones TIC y sus clientes son las empresas pertenecientes
a los cinco componentes dentro de la cadena de valor del sector.

De acuerdo con lo anterior, se procede a realizar el respectivo andlisis del sector
TIC.

1.2 ANALISIS PESTAL

Mediante este andlisis se pretende identificar los factores politicos, econémicos,
sociales, tecnolégicos, ambientales y legales que se presentan en el sector de las
TIC que es el sector en donde DataMarket desarrolla sus actividades. Es importante
determinar cuales de estos factores pueden tener mayor incidencia y pueden afectar
de manera positiva o negativa a la empresa repercutiendo en su evolucién y en sus
decisiones finales, generandole gran impacto en su estrategia empresarial.

1.2.1 Factores politicos. Se refiere a procesos politicos y legislaciones que
pueden perjudicar o beneficiar los intereses de las empresas. En este sector se
encuentran diferentes leyes, normas y decretos que rigen a la industria, el manejo
de datos, las publicaciones, el marketing digital, entre otros.

1.2.1.1 Leyes. A continuacion, se describen algunas leyes que dirigen el sector:

e Ley 527 de 1999. “Define y reglamenta el uso de datos, comercio electronico y
firmas digitales™

e Ley 1221 de 2008. “Establece las normas para promover y regular el
Teletrabajo™.

2 Ley 527 de 1999 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones. (17
de agosto de 1999). [Consultado: 15 de enero de 2018]. Disponible en Internet:
http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3679.html

SLey 1221 de 2008 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones. (15
de julio de 2008). [Consultado: 15 de enero de 2018]. Disponible en Internet:
http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3703.html

(*) Es el derecho que tiene toda persona para conocer, actualizar y rectificar toda la informacién que
se relacione con ella y se recopile en centrales de informacion.
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e Ley 1266 de 2008. “Dicta las disposiciones generales del Habeas Data (*)"4.

e Ley 1273 de 2009. “Modifica el cédigo penal creando un nuevo bien juridico
denominado "de la proteccion de la informacion y de los datos”, y se preservan
integralmente los sistemas que utilicen las TIC™®.

e Ley 1341 de 2009. “Define principios y conceptos sobre la sociedad de la
informacion y la organizacién TIC, se crea la agencia nacional del espectro (**)"®.

e Ley 1680 de 2013. “Garantiza a las personas ciegas y con baja vision, el acceso
a la informacién, a las comunicaciones, al conocimiento y a las TIC™.

1.2.1.2 Decretos. Algunos decretos que rigen el sector son:

e Decreto 4948 de 2009. “Reglamenta la habilitacion general para la provision de
redes y servicios de telecomunicaciones y el registro de TIC™®,

e Decreto 867 de 2010. "Reglamenta las condiciones de habilitacion para ser
Operador Postal y el Registro de Operadores Postales".

e Decreto 4169 de 2011. “Modifica la naturaleza juridica de la Agencia Nacional
del Espectro y se reasignan funciones entre ella y el Ministerio de las TIC"°,

4 Ley Estatutaria 1266 de 2008 [en linea]. UIAF. (31 de diciembre de 2008). [Consultado: 15 de enero

de 2018]. Disponible en Internet:

https://www.uiaf.gov.co/sistema_nacional_ala_cft/normatividad_sistemal/leyes/ley_estatutaria_1266
2008

5 Ley 1273 de 2009 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.

(04 de enero de 2009). [Consultado: 15 de enero de 2018]. Disponible en Internet:

http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3705.html

(**) Entidad colombiana que brinda soporte técnico al MinTIC en la planeacion, atribucion, vigilancia

y control del espectro radioeléctrico.

6 Ley 1341 de 2009 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.

(29 de julio de 2009). [Consultado: 15 de enero de 2018]. Disponible en Internet:

http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3707.html

7 Ley 1680 de 2013 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones.

(19 de noviembre de 2013). [Consultado: 15 de enero de 2018]. Disponible en Internet:

http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-5006.html

8 Decreto 4948 de 2009 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.

(17 de diciembre de 2009). [Consultado: 16 de enero de 2018]. Disponible en Internet:

http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3627.html

9 Decreto 867 de 2010 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.

(17 de marzo de 2010). [Consultado: 16 de enero de 2018]. Disponible en Internet:

http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3637.html

10 Decreto 4169 de 2011 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las

Comunicaciones. (02 de noviembre de 2011). [Consultado: 16 de enero de 2018]. Disponible en

Internet: http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3610.html
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e Decreto 2618 de 2012. “Modifica la estructura del Ministerio de las TIC"1,

1.2.1.3 Politicas publicas. Estas politicas son en beneficio de la ciudadania. Para
su elaboraciéon y construccién se tuvieron en cuenta asesorias y opiniones de
agremiaciones, comunidades étnicas del pais, trabajadores, padres de familia, etc.,
con el objetivo de incrementar el uso de la internet y el desarrollo tecnoldgico,
impulsando el acceso y el aprovechamiento de las TIC. Algunas de estas politicas
son:

e CONPES 3620. Lineamientos de politica para el desarrollo e impulso del
comercio electronico en Colombia. Su principal objetivo es promocionar el
comercio electronico para contribuir a la competitividad en el pais.

e CONPES 3701. Lineamientos de politica para Ciberseguridad vy
Ciberdefensa. “Estd orientado a desarrollar una estrategia nacional que
contrarreste el incremento de las amenazas informaticas que afectan al pais vy,
ademas recoge los antecedentes nacionales e internacionales, asi como la
normatividad del pais en torno a este tema”*?.

e Politica de Conectividad. Se establecen iniciativas que buscan el incremento
del uso del Internet en todo el pais. Se generaron proyectos como la conectividad
de alta velocidad para el Amazonas, el Choco y el Orinoco, la fibra 6ptica a nivel
nacional, la red de cable submarino, entre otros proyectos.

e Politica de Promocion de la Industria de Contenidos Digitales. Busca
robustecer la industria de los desarrolladores de software y de aplicaciones,
ademas de apoyar los creadores de contenidos de plataformas digitales. Crea
convocatorias y espacios donde se apalanquen los nuevos proyectos.

e Plan Vive Digital 2014-2018. “Es el Plan Vive Digital para la gente, con el que se
busca reducir la pobreza, generar empleo, y desarrollar soluciones para los
problemas de los colombianos, a través del uso estratégico de la tecnologia™?.

En inicios del afio 2017 el Viceministro de Tecnologias y Sistemas de la Informacion
(TI), Daniel Quintero Calle, particip6 en el foro 'Trends, Trade, and Technology in
South America’, alli se trataron temas como la inversion en innovacién en Colombia
y se dio respuesta a preguntas como ¢Qué papel ha desempefiado la tecnologia en

11 Decreto 2618 de 2012 [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones. (16 de diciembre de 2012). [Consultado: 16 de enero de 2018]. Disponible en
Internet: http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-3529.html

12 Lineamientos De Politica Para Ciberseguridad Y Ciberdefensa. [en linea]. Ministerio de
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones. (14 de julio de 2011). [Consultado: 17 de enero
de 2018]. Disponible en Internet: http://www.mintic.gov.co/portal/604/articles-3510_documento.

13 El Plan Vive Digital 2014-2018 [en linea]. MINTIC - Vive Digital. [Consultado: 17 de enero de 2018].
Disponible en Internet: http://www.mintic.gov.co/portal/vivedigital/612/w3-article-19654.html
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la transformacién social y econdémica de Colombia?, a lo que el viceministro
contesto: "La economia digital no es una proyeccion, es una realidad. En Colombia
estamos trabajando para que la Internet nos permita derribar muros, conectando
cada municipio con el mundo. Hoy desde el MIinTIC estamos haciendo realidad las
politicas publicas que nos llevan a sacarle todo el provecho a la tecnologia y generar
beneficios para todos los colombianos"*4.

Lo anterior es importante puesto que, las personas y las empresas estan buscando
beneficios que les permita dar su paso a la transformacion digital y que mejor forma
que el apoyo que brinda el ministerio TIC con sus politicas publicas de desarrollo
gue hacen que este sector se vuelva altamente competitivo generando mayores
oportunidades a todos y teniendo la posibilidad de crecer y ayudar al desarrollo del
pais.

1.2.1.4 Organismos reguladores nacionales. Estos organismos manejan
funciones de administracion, legislacion, control y regulacion para promover el
orden y facilitar la coordinacion de las empresas o sociedades del estado. En el
Cuadro 1., se describen algunos organismos reguladores nacionales y sus
funciones.

14 "Estamos haciendo realidad las politicas publicas para sacarle todo el provecho a la tecnologia™:
viceministro Tl [en linea]. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones. (08 de
febrero de 2017). [Consultado: 17 de enero de 2018]. Disponible en Internet:
http://mintic.gov.co/portal/604/w3-article-48048.html
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Cuadro 1. Organismos reguladores nacionales

Organismo Funcién

Disefia, adopta y promueve las politicas,
planes, programas y proyectos del sector de las
TIC en el Pais.

Promueve la competencia, evita el abuso de
posicion dominante y regula los mercados de
Comision de Regulacion de Comunicaciones | las redes y los servicios de comunicaciones;

Ministerio de Tecnologias de la Informacion y
las Comunicaciones

(CRC) con el fin que la prestacion de los servicios sea
economicamente eficiente y con altos niveles
de calidad.

Brinda el soporte técnico para la gestion y

Agencia Nacional del Espectro planeaciéon, la vigilancia y el control del
espectro radioeléctrico.

Co Internet Administra los dominios .CO

Encargado de la proteccion de los datos
(paginas web)

Encargado de la proteccion de los datos
(transacciones online)

Encargado de la productividad y competitividad,
del uso de las TIC en las Pymes.

Superintendencia de Industria y Comercio

Superintendencia Financiera

Ministerio de Industria y Comercio

Fuente: BALANTA, Heidy. Entes reguladores de TIC en Colombia [en linea]. Derecho y TIC. (20 de
febrero de 2012). Disponible en Internet: http://derechoinformatico.co/centro-de-
documentacion/presentaciones/entes-reguladores-legislacion-y-politicas-publicas-de-tic-
en-colombia/. (Consultado el 16 de enero de 2018)

1.2.2 Factores econdOmicos. La evolucibn de algunos indicadores
macroecondémicos tiene efectos significativos en las empresas, por esto es
importante saber elegir los indicadores que pueden influenciar el entorno en el que
la empresa se encuentra ya que podrian tener un alto impacto y afectar su futuro.
Algunos de estos factores son la evolucion del PIB, la inflacién, el empleo, etc.

1.2.2.1 Medicion del Sector TIC dentro del producto interno bruto (PIB). Es
importante resaltar dentro de este analisis como se mide el sector TIC dentro del
producto interno bruto, y es que segun el DANE, este célculo lo realiza por producto
agregado; es decir, sumando los valores agregados que afiaden las empresas de
diferentes etapas de produccién en todos los sectores.

Para el caso del sector TIC “se identifica la rama Transporte, Almacenamiento y
Comunicaciones de la que se desprende la actividad econémica correo y
telecomunicaciones, que es finalmente el criterio que mide el aporte de la oferta que
generan las empresas privadas del sector TIC al PIB™°.

15 MEJIA, Maria Isabel. BOTERO, Juan David. Panorama TIC [en linea]. Colombia TIC. (diciembre
de 2015), p.6. Disponible en Internet: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-
14305_panoranatic.pdf. (Consultado el 21 de febrero de 2018)
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Grafico 2. Crecimiento econdmico del sector TIC en Colombia

Evolucién del sector TIC 2010 - 2015-T3

3,25% 8,00%
6,59%

7,00%
6,00%
5,00%
4,00%
3,00%

3,20%

3,15%

3,10%
2,00%
3,05% 1,00%
0,00%

-1,00%

3,00%

2,95% -2,00%
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015*

TIC/PIB Crecimiento PIB =—=Crecimiento TIC

Fuente: Crecimiento economico del sector TIC en Colombia [en linea]. Panorama TIC.
Disponible en Internet: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-
8917 panoranatic.pdf. (Consultado el 31 de enero de 2018)

De acuerdo con el Grafico 2., la relacion entre el sector TIC y el PIB del pais se ha
venido presentando desde el afio 2009 en adelante, se puede observar que, para el
afio 2015 el crecimiento del PIB con un 3.2%, estuvo bastante alejado del
crecimiento del sector, el cual decrecié en un -0.8%, por lo que para este afio la
industria TIC no contribuyo en el PIB del pais.

Lo anterior, se puede deber a diferentes problematicas econémicas que
evidenciaron las empresas en este sector, a la falta de inversion de capital y la falta
de apoyo en el surgimiento de nuevas empresas por parte del sector publico, lo cual,
hoy en dia ha venido cambiando puesto que, como se evidencidé anteriormente se
han generado diferentes politicas publicas en pro del desarrollo de nuevas
empresas que contribuyan al crecimiento del PIB en el pais.

A través de los afios, el sector TIC ha buscado acrecentar su valor dentro de los
diferentes mercados en Colombia. Esto ha sido posible gracias al incremento en la
cifra de emprendedores que innovan en este sector, los reconocimientos
internacionales y la presencia de empresas nacionales en otros paises.
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Grafico 3. Inversion en TIC por departamento/capita

El total de inversiones en 2010 — 2014 fue $20 billones, para 2015 — 2018 sera
$22 billones, se hizo un aumento del 10%.
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Vichada:
El 99,7% de la inversidn en Vichada durante el cuatrienio se realizara en despliegue de infraestructura, el cual
no fue realizado antes debido a las condiciones geograficas del departamento.

Fuente: Crecimiento economico del sector TIC en Colombia [en linea]. Panorama TIC.
Disponible en Internet: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-
8917 panoranatic.pdf. (Consultado el 31 de enero de 2018)

De acuerdo con el Grafico 3., y con encuestas realizadas en el periodo 2010 a 2014,
el departamento en el que menos se realizaron inversiones fue el Atlantico y el
departamento con mayor inversion fue Vichada. El 96% de los municipios del pais
estan conectados a la red nacional de fibra dptica, incrementando la relacién de 5 a
10 en acceso a cables submarinos para la conectividad internacional.

Por otra parte, el 99% y el 40% de los municipios tienen cobertura de telefonia movil
3G y 4G respectivamente, hay un 116% de penetracion en telefonia mévil celular.

Se incrementd de 4 a 20 niflos por dispositivo en escuelas publicas, hay apoyo a
mas de 55.000 emprendedores por medio del programa App.co y la adopcion de las
TIC en méas de 17 mil MiPymes y méas de mil tramites y servicios de alta importancia
para una sociedad digitalizada.

1.2.2.2 Impuestos. A continuacion, se describen algunos impuestos que dirigen el
sector TIC:

¢ |IVA del 19% para el acceso a plataformas tecnoldgicas como Uber y Netflix.

¢ Impuesto del 4% al consumo de datos para planes que superen los 44.630 COP.
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e Suscriptores pertenecientes a los estratos 1 y 2 quedan exentos del cobro del IVA
en el 2017.

¢ VA del 19% para adquirir celulares y tabletas que cuesten mas de 654.566 COP
y computadores cuyo precio sea mayor a 1,5 millones COP.

Gréfico 4. Exportaciones de servicios de TIC
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Fuente: Exportaciones de servicios de TIC [en linea]. Disponible en Internet:
https://datos.bancomundial.org/indicador/BX.GSR.CCIS.ZS?end=2017&lo
cations=CO&start=2005. (Consultado el 31 de enero de 2018)

Desde el afio 2005 y hasta el afio 2015, las empresas del sector han alcanzado
exportaciones por mas de 160 millones de délares, con productos y servicios que
han llegado a muchos paises, esto se debe a que, la estrategia de adoptar las TIC
es el cierre de brechas digitales, lo que ha permitido que las empresas del pais
puedan llegar con sus productos y servicios a mayor parte del mundo
incrementando las exportaciones del pais. Sin embargo, segun se observa en el
Gréfico 4., las exportaciones de servicios TIC han tenido una disminucion
significativa durante los ultimos afios.
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1.2.3 Factores sociales. Estos corresponden a factores culturales y de valores
pertenecientes a una sociedad con estilos de vida diferentes que pueden influenciar
las decisiones de las empresas, ya que muchos de estos estilos y formas de pensar
cambian con las tendencias y el paso del tiempo. Algunos factores sociales pueden
ser la edad de la poblacion, el nivel de riqueza de la sociedad, cambios en el nivel
de ingresos y otros.

El auge de la infraestructura TIC y la introduccion de servicios como la telefonia
celular y banda ancha han presentado mejoras a través de los ultimos tiempos, lo
que ha privilegiado a Colombia en ser reconocido como uno de los lideres
latinoamericanos en cuestion de conectividad y servicios en linea.

Figura 1. Conexiones banda ancha - vive digital

Millones

Conexiones Banda Ancha* Vive Digital =

Conexiones a Internet fijo con velocidad efectiva
de bajada (Downstream) mayores o iguales a

1.024 Kbps + internet Movil 3G y 4G.

Periodo 201521 2016-1T 2016-2T

Fuente: Conexiones banda ancha. Vive digital [en linea]. Disponible en Internet:
https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-8917 panoranatic.pdf.
(Consultado el 31 de enero de 2018)

Segun estadisticas del sector, y como se observa en la Figura 1., en el afio 2016, el
namero de conexiones a Internet de banda ancha en Colombia crecié en 2.1
millones. Al término del primer trimestre del afio 2016, el indice de penetracion de
banda ancha en Colombia aumenté en un 27%.
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Figura 2. Internet movil 3G y 4G
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Fuente: Internet movil 3G y 4G [en linea]. Panorama TIC. Disponible en Internet:
https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-8917 panoranatic.pdf.
(Consultado el 31 de enero de 2018)

En cuanto a las redes de tercera generacion movil, superaron los 4.5 millones
mientras que, los accesos de cuarta generacion alcanzaron los 3.07 millones que,
equivalen a una participacion de 23%. Las conexiones moviles a Internet en redes
3G y 4G crecieron a una tasa anual cercana al 30%, contribuyendo positivamente
hacia la meta del MinTIC de alcanzar 27 millones de conexiones de banda ancha a
2018.

Figura 3. Participacion en el mercado operadores moviles

PARTICIPACION EN EL MERCADO OPERADORES MOVILES

Abonados en servicio de telefonia moévil = 57'927.412

Otros 4.75% I

SGLIEY
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20.18%

PREPAGO

79.82%

oéxito

uffl
Fuente: Participacion en el Mercado Operadores Moviles. Vive digital [en linea]. Disponible

en Internet: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-8917_panoranatic.pdf.
(Consultado el 31 de enero de 2018)
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A partir de la Figura 3., se puede observar que el 20.18% de los abonados a los
servicios de telefonia movil tienen un plan pospago y que el 79.82% de los planes
son prepago.

En cuanto a los operadores de telefonia de mayor participacion, se observa que, el
dominante al cierre del afio pasado fue Claro con una cuota de mercado del 48.78%,
seguida a este operador estd Movistar con el 22.85%, Tigo con 19.56%, Virgin
Mobile con 4.06% y los demas como Une, Avantel, Exito, ETB y UFF Mdvil abarcan
el 4.75%.

Figura 4. Internet fijo y movil

INTERNET FIJO Y MOVIL

NOTA

Usuarios ocasionales que acceden a internet por demanda

//r,(”‘}

Usuarios por contrato Usuarios por contrato
con el operador de servicio de Internet fijo con el operador de servicio de Internet mévil

Fuente: Internet Fijo y Movil Vive digital [en linea]. Panorama TIC. Disponible en Internet:
https://colombiatic.mintic.gov.co/679/articles-8917_panoranatic.pdf. (Consultado el
31 de enero de 2018)

De acuerdo con la Figura 4., y con un informe otorgado por el MinTIC, las
suscripciones a internet fijo y movil aumentaron en un 23% en el tercer trimestre del
afio 2016 con respecto al mismo periodo del afio pasado. Las suscripciones a
internet movil son las que han tenido la mayor dindmica ya que, crecieron en un
36%, mientras que, el incremento en internet fijo fue del 8%. Adicionalmente, el
informe muestra que:

e La proporcion de hogares que poseia un computador de escritorio, portéatil o
tableta, fue de 46 % en el aflo 2015.

e En el 2015, el 68% de las personas de cinco y mas afios que usaron internet, lo
hicieron para acceder a redes sociales, el 63% para obtener informaciéon y el 55%
para correo y mensajeria.
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e El 92% del total nacional de hogares colombianos poseia televisor convencional
a color, LCD, plasma o LED.

e En el afio 2015, del 96% de los hogares, al menos una persona poseia teléfono
celular.

1.2.4 Factores tecnologicos. Hoy en dia, el uso de las TIC ha sido fundamental
en la sociedad. La tecnologia tiene la capacidad de encajar en todos los campos de
la humanidad, ha facilitado la forma de comunicarse, educarse y divertirse.

La tecnologia avanza con gran rapidez y es por este motivo que las empresas
buscan actualizarse y no quedarse obsoletas, la tecnologia es una fuerza impulsora
de los negocios, ayuda a mejorar la calidad de los productos; reduce los tiempos
para mercadear los productos y/o servicios, entre otras ventajas.

El crecimiento notable en la tecnologia se puede ver reflejado en la cantidad de
dispositivos moviles que se han desarrollado y la necesidad que se ha creado en la
gente por tenerlos. Las personas, a la hora de buscar informacion sobre un tema en
especifico, tienen la necesidad de hacerlo de la manera mas sencilla, basta con solo
tener un smartphone, una computadora o Tablet para acceder de la manera mas
facil a la informacion.

Debido al cambio generacional que se ha venido presentando en los ultimos afios,
se ha evidenciado la importancia y el auge que han tomado los medios en internet,
influyendo en la cultura digital de la poblacién y en las empresas, potenciando cada
vez mas el uso de espacios virtuales para atender sus necesidades; dejando atras
las formas convencionales como directorios impresos y otros medios tradicionales,
para dar paso a estas nuevas maneras de brindar soluciones basadas en las TIC,
plataformas modernas, rapidas, practicas y eficientes.

La tecnologia envuelve a las personas y las impulsa hacia el desarrollo, tanto asi
que las empresas buscan los medios mas faciles de comunicacion, como, por
ejemplo, la cantidad de aplicaciones moviles que se han venido desarrollando.

1.2.4.1 Aplicaciones moéviles. Las aplicaciones moviles son soluciones creadas
por empresas, son medios de comunicacién, ayudan a la educacion y las
organizaciones sociales, brindan soluciones digitales para resolver problematicas
publicas generando valor social y mejorando la calidad de vida para los ciudadanos.
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Segun “Business Insider, medio especializado en tendencias digitales y de
mercadeo, las aplicaciones para dispositivos mdviles que se encuentran en las
tiendas de Android y de Apple mas utilizadas son"®:

e Productividad. Evernote (recordatorio virtual), Everest (seguimiento a metas
paso a paso), Fantastical (calendario), Mailbox (organizador de bandejas de
entrada), Quip (alternativa de Office para dispositivos Apple).

e Noticias y lecturas. Bloomberg (mercado bursétil), CNN (actualidad mundial),
Associated Press (actualidad mundial), Digg (lector de RSS), Flipboard
(seguimiento a temas de interés).

e Entretenimiento. VLC (visualizador de peliculas fuera de iTunes), YouTube
(plataforma de videos), Netflix / Hulu / Plus / HBO / Go / Amazon (streaming de
video), Spotify (musica), Shazam (identificador de canciones).

1.3 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Para analizar el nivel de competencia dentro de los medios digitales se tendran en
cuenta cinco factores claves pertenecientes al modelo de las cinco fuerzas de
Michael Porter, los cuales son: amenaza de nuevos entrantes, amenaza de
productos sustitutos, poder de negociacibn con los proveedores, poder de
negociacion con los compradores y rivalidad entre competidores.

El analisis de las cinco fuerzas de Porter permite identificar la influencia de los
diversos grupos de interés en el sector en el que opera DataMarket Solutions y las
cuales determinan el potencial que tiene la industria de generar rentabilidad para la
empresa.

1.3.1 Amenaza de nuevos entrantes. Hace referencia a la entrada potencial de
nuevos productos y/o competidores.

En el Cuadro 2., se muestra la calificacion dada a los factores que determinan la
amenaza de nuevos entrantes.

16 Digital, C. C. [en linea]. Colombia Digital. [Consultado: 18 de enero de 2018]. Disponible en
Internet: https://colombiadigital.net/actualidad/noticias/item/5655-las-100-mejores-aplicaciones-
para-dispositivos-moviles.html
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Cuadro 2. Amenaza de Nuevos Entrantes

Alto | Medio alto | Neutro | Medio bajo | Bajo
Economias de escala X
Tecnologia y conocimiento especializado X
Lograr el posicionamiento de marca X
Ofrecer un precio competitivo X
Nivel de inversidn X
Nivel de diferenciacidn X
Regulacién y normas X
Apoderamiento de nichos de mercado X
Acceso a canales de distribucidn X
Incertidumbre X
Evaluacion final 3 5 1 1
Riesgo de ingreso 30% 50% 10% 10%

Fuente: Elaboracion propia, con base en: RODRIGUEZ, Hugo Alberto; GOMEZ, Jorge Hernan y
MENDEZ, Luz Sofia. Manual para la realizacion del analisis de las fuerzas del mercado en
pymes Documento De Investigacion No. 72. p. 33 (Consultado el 20 de marzo de 2018)

En este sector se encuentran diferentes barreras que permiten la entrada de nuevas
empresas, haciéndolo atractivo o no.

Dentro de este sector se encuentra que la inversion de capital con el tiempo ha
venido aumentando lo cual evidencia barreras bajas de ingreso. Un aspecto
importante, es la aparicion del marketing digital, el cual permite que las empresas
tengan contacto directo con sus clientes y obtengan relaciones mas duraderas, asi
mismo adquieran el control de la informacion que se publica sobre si mismas.

Otro aspecto importante, son las redes sociales y las tecnologias de informacién
gue permiten el intercambio casi instantaneo de la informacion, permitiendo que las
relaciones entre proveedores y usuarios sean mas faciles.

1.3.2 Amenaza de productos sustitutos. Un mercado no sera interesante Si
existen productos sustitutos reales o potenciales. El escenario es critico si los
sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o pueden ingresar a precios mas
competitivos reduciendo las utilidades del sector.

En el Cuadro 3., se muestra la calificacién otorgada a los factores que determinan
la amenaza de productos sustitutos.
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Cuadro 3. Amenaza de Productos Sustitutos

Medio Medio

Alto alto Neutro bajo Bajo
Propensién del comprador a sustituir X
Precios relativos de los productos sustitutos X
Facilidad de cambio del comprador X
Disponibilidad actual y futura X
Nivel percibido de diferenciacién de
producto X
Evaluacion final 1 1 3
Riesgo de ingreso 20% 20% 60%

Fuente: Elaboracion propia, con base en: RODRIGUEZ, Hugo Alberto; GOMEZ, Jorge Hernan y
MENDEZ, Luz Sofia. Manual para la realizacion del analisis de las fuerzas del mercado en
pymes Documento De Investigacion No. 72. p. 33 (Consultado el 20 de marzo de 2018)

En este sector se observa que la innovacién constante ha permitido que, por medio
del marketing digital las empresas generen nuevas estrategias de mercadeo que les
permitan ampliar y llegar mas facil a sus grupos objetivos, logrando un aumento
significativo en sus ingresos y en su demanda y asi poder ser mas competitivos, con
precios al alcance del grupo obijetivo, ofreciendo no solo un producto con las mismas
caracteristicas de los demas, si no con caracteristicas de diferenciacion en las
soluciones ofrecidas.

Estas caracteristicas impactan la actividad empresarial del sector porque les genera
nuevos retos que, a través del dinamismo y las estrategias de marketing digital que
adopten, pueden llegar con nuevos mensajes a través de la internet a los usuarios
o consumidores de un producto o un servicio en cualquier parte o lugar del mundo.

1.3.3 Poder de negociacion con los proveedores. Un segmento de mercado no
sera interesante cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, cuenten con el capital y puedan imponer sus condiciones de precios
y tamafios del pedido.

En el Cuadro 4., se muestra la calificaciébn dada a los factores que determinan el
poder de negociacion con los proveedores.
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Cuadro 4. Poder de Negociacion con los Proveedores

Medio Medio

Alto alto Neutro bajo Bajo
Grado de concentracion X
Productos sustitutos X
Niveles de diferenciacién X
Importancia del producto para el X
comprador
Costo de cambio X
Nuevas tecnologias X
Evaluacion final 3 1 2
Riesgo de ingreso 50% 17% 33%

Fuente: Elaboracion propia, con base en: RODRIGUEZ, Hugo Alberto; GOMEZ, Jorge Hernan y
MENDEZ, Luz Sofia. Manual para la realizacion del analisis de las fuerzas del mercado en
pymes Documento De Investigacion No. 72. p. 33 (Consultado el 20 de marzo de 2018)

Dentro de esta industria, los proveedores méas importantes son:

¢ Internet (100%)

e Prestadores de servicio Hosting - Almacenamiento — Seguridad.

e Difusion a través de Google (Adwords - AdSense).

e Recurso humano calificado (Comunity Manager - Desarrollo SEO y SEM).

La capacidad de poder negociar con los proveedores en este sector es medio alta
puesto que, gracias a la internet y a los adelantos de las comunicaciones comprar
hoy en dia se vuelve cada vez mas facil. Por un lado, esta la capacidad de entrar
en contacto directo con el proveedor, de tener de forma clara las especificaciones
de los productos y servicios y, por otro lado, se encuentra la posibilidad de conocer
lo que los demas estan pensando de ese proveedor basados en las experiencias de
otras compras.

1.3.4 Poder de negociacion con los clientes. A mayor organizacion de los
compradores, mayores seran sus exigencias en reduccion de precios, mayor calidad

y por consiguiente la empresa disminuira sus los margenes de utilidad.

En el Cuadro 5., se muestra la calificacion asignada a los factores que determinan
el poder de negociacién con los clientes.
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Cuadro 5. Poder de Negociacion con los Clientes

Medio Medio

Alto alto Neutro bajo Bajo
Grado de concentracion X
Costo de cambio X
Nivel de diferenciacidn X
Nivel de Importancia del producto X
Especializacidn de los servicios
relacionados
Percepcién del beneficio en el cliente X
Calidad del producto X
Innovacion X
Informacién que posee el comprador X
Desarrollo de la tecnologia X
Evaluacion final 1 7 1 0 1
Riesgo de ingreso 10% 70% 10% 0% 10%

Fuente: Elaboracion propia, con base en: RODRIGUEZ, Hugo Alberto; GOMEZ, Jorge Hernan y
MENDEZ, Luz Sofia. Manual para la realizacion del analisis de las fuerzas del mercado en
pymes Documento De Investigacion No. 72. p. 33 (Consultado el 20 de marzo de 2018)

En la negociacion con los clientes dentro de este sector se evidencia que el usuario
posee una vision mas amplia de oportunidades para escoger, lo cual permite que,
por medio del marketing digital las conozca.

Sin embargo, los proveedores deben ser agiles y optar por estrategias que les
permitan ser encontrados en la internet, dado que, desde el punto de vista de los
buscadores, se puede notar que el cliente (usuario) tiene por costumbre realizar
bldsquedas a través de Google y lo tiene en su mente como el “Unico” para encontrar
la informacién de productos o servicios que el necesita, ya que los resultados se
presentan segun el tipo de busqueda y segun la ubicacién de la IP del usuario (pais,

region, cuidad).

1.3.5 Rivalidad entre competidores. Para una empresa sera mas peligroso
luchar en un mercado o en uno de los segmentos en donde los competidores se
encuentren apropiadamente posicionados, sean numerosos Yy los costos fijos sean
altos.

En el Cuadro 6., se muestra la calificacién dada a los factores que determinan la
rivalidad entre los competidores.
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Cuadro 6. Rivalidad entre Competidores

Alto | Medio alto | Neutro | Medio bajo | Bajo

Nimero de competidores X

Ritmo de crecimiento del Mercado X

Diferenciacion de los Productos X

Aumento de la capacidad X

Intereses estratégicos X

Diversidad de competidores X

Evaluacion final 4 2

Riesgo de ingreso 67% 33%

Fuente: Elaboracién propia, con base en: RODRIGUEZ, Hugo Alberto; GOMEZ, Jorge Hernan y
MENDEZ, Luz Sofia. Manual para la realizaciéon del andlisis de las fuerzas del mercado en
pymes Documento De Investigacion No. 72. p. 33 (Consultado el 20 de marzo de 2018)

La tecnologia ha ayudado a las empresas a ser mas competitivas en el mercado,
obteniendo el mayor alcance en conjunto con la internet y con diferentes
prestadores de servicios, siendo estos muy activos dentro del ambito de igualacion
de productos, es decir, presentando diferentes planes y cada uno de ellos con un
valor agregado diferente, permitiendo al cliente la eleccion de estos.

Dia a dia, el continuo cambio y desarrollo tecnolégico hace que el usuario se
encuentre en la necesidad de adquirir o ampliar sus servicios. Por ejemplo, el
cambio de tecnologia 3G a 4G, la mayor navegabilidad y velocidad al subir o bajar
informacion de internet, los nuevos dispositivos moviles, etc. Todo lo anterior hace
gue la demanda aumente con gran rapidez dentro del mercado contribuyendo a una
fuerte rivalidad.

De acuerdo con el modelo estratégico de las cinco fuerzas de Michael Porter se

determina en la Figura 5., el nivel de competencia dentro de la industria de los
medios digitales.
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Figura 5. Fuerzas de Porter
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Fuente: Elaboracion propia, con base en: RODRIGUEZ, Hugo Alberto;
GOMEZ, Jorge Hernan y MENDEZ, Luz Sofia. Manual para la
realizacion del analisis de las fuerzas del mercado en pymes
Documento De Investigacion No. 72. p. 33 (Consultado el 20 de
marzo de 2018)

A través del andlisis de las cinco fuerzas, se puede determinar en la Figura 5., que
la industria esta en pleno apogeo, puesto que, como se ha venido evidenciando, el
sector presenta mas oportunidades que amenazas, lo cual lo hace muy atractivo.
Ademas, cada dia se depende mas de la tecnologia y el cambio generacional,
permitiendo la aparicién de nuevas empresas dentro de la industria.

El alcance, cubrimiento y diversidad de servicios digitales nacientes, hace que hoy
en dia la Internet sea el primer referente para consultar a la hora de requerir una
informacion, por este motivo, las empresas invierten en diferentes estrategias de
marketing digital para darse a conocer y generar demanda de sus portafolios de
productos y/o servicios a través de la red.

1.4 EVALUACION EMPRESARIAL CAMARA DE COMERCIO

Para conocer la situacion actual de DataMarket se tomé como base la herramienta
que ofrece la Camara de Comercio de Bogota, ya que con esta se puede determinar
el grado de madurez de la empresa. Primero, se realizé el diagnéstico para el
fortalecimiento empresarial con el fin de aumentar las competencias de la empresa.
Este diagndstico consiste en una serie de preguntas relacionadas con la estrategia
empresarial, el disefio organizacional, la contabilidad, las obligaciones tributarias de
la empresa, entre otras. Las respuestas a cada una de las preguntas se pueden
observar en el Anexo A.
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Al finalizar el cuestionario, la herramienta arroja unos resultados en porcentajes por
cuatro ejes tematicos: Mercadeo y Ventas, Financiero y Financiamiento, Estrategia
Empresarial y Produccién y Calidad.

El Grafico 5., muestra los porcentajes del resultado del diagndstico empresarial por

eje tematico.

Gréfico 5. Descripcién del diagndstico de DataMarket Solutions (promedio 59%)
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Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagndstico
(Consultado el 25 de marzo de 2018)

empresarial.

Segun el resultado del Grafico 5., el eje de Mercadeo y Ventas tuvo un porcentaje
de 50% representado en color naranja y se encuentra en el nivel medio, mientras
que, los ejes Financiero y Financiamiento con 55%, Estrategia Empresarial con 66%
y Produccién y Calidad con 66% representados en color amarillo estan en un nivel
medio alto. EI mayor porcentaje representa al eje teméatico que se encuentra mas
fuerte en la empresa y el menor porcentaje representa al eje tematico en el cual se
debe trabajar en oportunidades de mejora.

El porcentaje promedio del diagndstico de la empresa es de 59% estando en un

nivel medio alto.
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A continuacion, se describe en que consiste cada eje tematico y que debe tener en
cuenta DataMarket para poder aumentar sus competencias y ser mas fuerte en el
mercado.

e Mercadeo y Ventas. Para que las empresas sean exitosas deben mantener al
dia su plan de mercadeo como una guia para el desarrollo de su gestion y
estrategia comercial en un horizonte de tiempo. La clave es conocer bien al
cliente, a la competencia y generar una ventaja competitiva en el mercado. “Es
de aclarar, que un plan de mercadeo define el ‘qué se va a hacer’ y el plan de
ventas define el ‘cémo se va a hacer™?’.

e Financiero y Financiamiento. Las empresas Mipymes estan obligadas a llevar
el Balance General y el Estado de Resultados considerados por la ley 590, por lo
qgue la empresa si cumple con esta ley. La empresa debe saber como definir,
interpretar y analizar su informacion financiera ya que le permitird tomar
decisiones estratégicas. Por otra parte, tener un plan financiero le permite
comparar, evaluar y generar acciones de cambio, definir el crecimiento esperado
y los recursos necesarios para lograrlo.

e Estrategia empresarial. Es importante que la empresa evalué sus resultados de
manera permanente, y que ademas se proponga nuevos retos. La gerencia
estratégica es la que ayuda a la supervivencia y permanencia en el tiempo de una
empresa en el mercado. Igualmente se deben definir con claridad los roles y las
responsabilidades del talento humano dentro de la organizacién para maximizar
los resultados y a su vez generar un adecuado clima organizacional.

e Produccion y Calidad. Las politicas de compras, inventarios y logistica de
distribucién impactan en forma directa tanto las finanzas como la politica de
calidad de una empresa. Se deben documentar los procesos.

A nivel mundial y local, la relacion de negocios entre empresas y/o entre
empresas y el consumidor final, se viene dando por la exigencia de certificaciones
de aseguramiento de calidad en productos, procesos, gestion ambiental y salud
ocupacional, entre otros y reglamentos técnicos. Es importante que la empresa
se certifigue en temas pertinentes a su actividad econémica y comercial.

Segundo, el autodiagnéstico empresarial de la Camara de Comercio también
permite ver detalladamente como se encuentra la empresa en diferentes areas de
gestion mediante una valoracién que se da a cada item a evaluar y que al finalizar
genera un puntaje promedio por area, el cual permite identificar las fortalezas y
debilidades de la empresa. Las areas que se evallan son: planeacién estratégica,

17 Servicios Empresariales [en linea]. CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA [Consultado: 30 de
enero de 2018]. Disponible en Internet: https://serviempresariales.ccb.org.co/Diagnosticos
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gestion comercial, gestion de operaciones, gestion administrativa, gestion humana,
gestion financiera, gestion internacional y empresas de familia.

Este analisis sera la clave para el desarrollo del proyecto al implementar las mejoras
en el area comercial y administrativa.

1.4.1 Aplicacion. Para evaluar cada uno de los criterios de las areas en andlisis
se debe tener en cuenta la Tabla 1.

Tabla 1. Criterio de calificacion autodiagnéstico empresarial

Criterio Calificacion
Corresponde a aquellas acciones que no realiza en su empresa 1
Corresponde a aquellas acciones que ha planeado hacer y estan 2
pendientes de realizar

Corresponde a aquellas acciones que realiza, pero no se hacen de 3
manera estructurada (plan)

Corresponde a aquellas acciones que realiza de manera estructurada y 4
planeada

Corresponde a aquellas acciones que realiza de manera estructurada, 5

planeada y cuentan con acciones de mejoramiento continuo

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.
(Consultado el 30 de marzo de 2018)

Partiendo de la Tabla 1., se procede a calificar cada uno de los items de las areas
en andlisis. Es importante resaltar que esta es una empresa familiar y que las
calificaciones dadas se obtuvieron de comun acuerdo en una reunion en donde
estuvieron presentes el representante legal de la empresa y su nucleo familiar,
quienes desempefian tareas y funciones dentro de la empresa como lo constata el
acta de la descripcion problematica del Anexo B.

Al finalizar la calificacion de cada uno de los items se procede con la descripcion de
la situacion probleméatica de la empresa.

1.4.1.1 Planeacion estratégica. Se refiere a los planes de accién o estrategias que
abarca un horizonte de tiempo corto, mediano y largo plazo en el cual realizan,
desarrollan y evaltan las empresas con el fin de lograr una adecuada toma de
decisiones y asi cumplir con sus objetivos. En la Tabla 2., se muestran los items
evaluados y el puntaje promedio final.
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Tabla 2. Planeacion estratégica de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje
1 Lagestion y proyeccion de la empresa corresponde a un plan estratégico. 3
5 El proceso de toma de decisiones en la empresa involucra a las personas 3
responsables por su ejecucion y cumplimiento.

3  El plan estratégico de la empresa es el resultado de un trabajo en equipo. 2

4 La empresa cuenta con metas comerciales medibles y verificables en un plazo 1
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

5 La empresa cuenta con metas de operacidon medibles y verificables en un plazo 2
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

6 La empresa cuenta con metas financieras medibles y verificables en un plazo 3
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

7 Al planear se desarrolla un andlisis de: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas 5
y Amenazas.
Analiza con frecuencia el entorno en que opera la empresa considerando

8 factores como: nuevos proveedores, nuevos clientes, nuevos competidores, 3
nuevos productos, nuevas tecnologias y nuevas regulaciones.

9 Para formular sus estrategias, compara su empresa con aquellas que ejecutan 1
las mejores practicas del mercado

10 El personal esta involucrado activamente en el logro de los objetivos de la 3

empresa y en la implementacién de la estrategia.

11 El presupuesto de la empresa corresponde a la asignacion de recursos 1

formulada en su plan estratégico.

12 La empresa cuenta con una vision, misién y valores escritos, divulgados y 3

conocidos por todos los miembros de la organizacion.

13 La empresa ha desarrollado alianzas con otras empresas de su sector o grupo 4

complementario

14 Laempresa ha contratado servicios de consultoria y capacitacion 1
15 Se tienen indicadores de gestién que permiten conocer permanentemente el >

estado de la empresa y se usan como base para tomar decisiones

16 El personal de confianza es multidisciplinario y representan diferentes puntos de 3

vista frente a decisiones de la compaiiia.

17 Se relaciona estratégicamente para aprovechar oportunidades del entorno y 3

consecucién de nuevos negocios.
Puntaje promedio 2.35

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.
(Consultado el 30 de marzo de 2018)
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1.4.1.2 Gestion comercial. Este aspecto es muy importante para la empresa ya
que mediante estrategias y politicas de ventas se logra una participacion en el
mercado satisfaciendo a los clientes, ademas si se tiene una buena gestion
comercial la empresa logra tener un reconocimiento y expansion, la gestion
comercial entra en funcionamiento desde un estudio de mercado hasta la venta y
servicio postventa del producto. En la Tabla 3., se muestran los items evaluados y
el puntaje promedio final.

Tabla 3. Gestion comercial de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje
1 Lagestion de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing 3
> La empresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual est4 dirigida 5
(clientes objetivo).

3 Laempresa tiene definidas estrategias para comercializar sus servicios. 3

4  Laempresa conoce en detalle el mercado en que compite. 3

5 La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial para 3
cumplir con sus objetivos y metas comerciales

6 La empresa establece cuotas de venta y de consecucién de clientes nuevos a 5
cada uno de sus vendedores.

7 La empresa dispone de informacion de sus competidores (precios, calidad, 5
imagen).

8 Los precios de la empresa estan determinados con base en el conocimiento de 3
sus costos, de la demanda y de la competencia.

9 Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante de 3
las ventas y utilidades de la empresa durante los Ultimos dos afios.

10 La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios (promociones, 4

material publicitario, otros).
La empresa tiene un sistema de investigacién y analisis para obtener

11 informacion sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que éstos 4

sean clientes frecuentes.

12 La empresa evalla periddicamente sus mecanismos de promocién y publicidad 3

para medir su efectividad y/o continuidad.

13 La empresa dispone de catalogos o material con las especificaciones técnicas 5

de sus productos o servicios.

14 Laempresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes. 5
15 La empresa mide con frecuencia la satisfaccion de sus clientes para disefiar 4

estrategias de mantenimiento y fidelizacion.

16 La empresa tiene establecido un sistema de recepcion y atencién de quejas, 5

reclamos y felicitaciones

17 La empresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias para 4

Su posicionamiento.
Puntaje promedio 3.41

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.

(Consultado el 30 de marzo de 2018)
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1.4.1.3 Gestion de operaciones. Esta se encarga de la administracion y
mejoramiento de los recursos de una empresa tales como la infraestructura,
recursos tecnoldgicos, financieros y recursos humanos, es decir, la gestion de
operaciones ayuda a la elaboracion, produccion y distribucién de los productos o
servicios de una empresa teniendo como objetivo la generacion de una ventaja
competitiva frente a otras organizaciones. En la Tabla 4., se muestran los items
evaluados y el puntaje promedio final.

Tabla 4. Gestion de operaciones de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje
1 El proceso de operaciones es suficientemente flexible para permitir cambios 5
necesarios para satisfacer a los clientes.
> La empresa tiene definidos los criterios y variables para hacer la planeacién de 4
la produccion
3 La empresa tiene planes de contingencia para ampliar su capacidad instalada o 3
de trabajo por encima de su potencial actual, cuando la demanda lo requiere.
4 La empresa cuenta con criterios formales para la planeacién de compra de 1
equipos y materiales.
5 Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros. 1
6 El proceso de produccién se basa en criterios y variables definidos en un plan 3
de produccion.
7 La empresa cuenta con un procedimiento formal de investigacion de nuevas 3
tecnologias o procesos.
La empresa tiene planes de contingencia para la consecucion de materiales,
8  repuestos o personas claves que garanticen el normal cumplimiento de sus 2
Compromisos.
9 La empresa cuenta con planes de actualizacién tecnolégica para sus operarios 4
ylo profesionales responsables del producto o servicio
10 La admi.nis_,tracién de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso, 4
abastecimiento y control.
La empresa cuenta con la capacidad de sus equipos y/o con la capacidad de
11 trabajo del talento humano para responder a los niveles de operacidn que exige 4
el mercado.
12 Los responsables del manejo de los equipos participan en su mantenimiento. 1
13 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso y 4
control.
14 La infraestructura, _instalaciones y equip_os dela empresa son adecuados para 4
atender sus necesidades de funcionamiento y operacion actual y futura.
15 La in_novacién es incorporada en los di_feren'_[es procesos de la empresa y se 3
considera fundamental para su supervivencia y desarrollo.
16 La compra _de materiales se ba_sa en el concepto de mantener un nivel 6ptimo 3
de inventarios segun las necesidades.
17 Laempresa cuenta con un proceso de evaluacion y desarrollo de proveedores. 2
Puntaje promedio 2.82

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.

(Consultado el 30 de marzo de 2018)
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1.4.1.4 Gestion administrativa. Se contemplan en este aspecto las acciones que
realiza la empresa con el fin de garantizar el buen funcionamiento de esta y el
cumplimiento de su objeto social. En la Tabla 5., se muestran los items evaluados
y el puntaje promedio final.

Tabla 5. Gestibn administrativa de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje

La empresa tiene definido algin diagrama donde se muestra la forma como
esta organizada.
La informacién de los registros de la aplicacién de los procedimientos
2 generales de la empresa es analizada y utilizada como base para el 1
mejoramiento.
La empresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus causas,
a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.
La gerencia tiene un esquema de seguimiento y control del trabajo de la gente
que le permite tomar mejores decisiones.
La empresa tiene definidas las responsabilidades, funciones y lineas de
5  comunicacion de los puestos de trabajo o cargos que desempefian cada uno 3
de los colaboradores.
La empresa cuenta con una junta directiva o junta de socios que orienta sus
6  destinos, aprueba sus principales decisiones, conoce claramente el patrimonio 4
y aportes de los socios y su respectivo porcentaje de participacion.
La empresa tiene definidos y documentados sus procesos financieros,

1 4

7 . . 2
comerciales y de operaciones.

8 Las personas de la empresa entienden y pueden visualizar los diferentes 4
procesos de trabajo en los que se encuentra inmersa su labor.

9 Las personas tienen pleno conocimiento de quién es su cliente interno, quién 5
es su proveedor interno y qué reciben y entregan a estos.

10 La empresa ti(_ane documente_ldos y por escrito los diversos procedimientos para >
la administracién de las funciones diarias.
La empresa posee un reglamento interno de trabajo presentado ante el

11 Ministerio del Trabajo, un reglamento de higiene y una politica de seguridad 5
industrial.
La empresa cuenta con un esquema para ejecutar acciones de mejoramiento

12  (correctivas y preventivas, pruebas metroldgicas e inspecciones) necesarias 4
para garantizar la calidad del producto o servicio.
Los productos o servicios de la empresa cumplen con las hormas técnicas

13 nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad 5
econdmica.

14 La empresa _capacita y_retroe_llimenta asus colaboradores en temas de calidad, 3
servicio al cliente y mejoramiento continuo.

15 El Gerente impulsa, promueve y lidera programas de calidad en la empresa. 5

16 Laempresa posee un manual de convivencia y un cédigo de ética. 5

17 La empresa se acf[ualiza sqbre las leyes o0 normas en materia laboral, 5
comercial, tributaria y ambiental.

Puntaje promedio 3.59

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.
(Consultado el 30 de marzo de 2018)
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1.4.1.5 Gestion humana. Es el area que se encarga de realizar cada uno de los
procesos que conforman el servicio, ademas de ello son la representacion de la
empresa frente a los clientes. En la Tabla 6., se muestran los items evaluados y el
puntaje promedio final.

Tabla 6. Gestion humana de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje

La empresa cuenta con definiciones claras (politicas) y se guia por pasos
1 ordenados (procedimientos) para realizar la busqueda, seleccidon y contratacion 3
de sus trabajadores.

En la basqueda de candidatos para las vacantes, se tienen en cuenta los

2 i . iy 3
colaboradores internos como primera opcion.
Para llenar una vacante, se definen las caracteristicas (competencias) que la

5 Persona debe poseer basado en un estudio del puesto de trabajo que se va a 5

ocupar (descripcion de las tareas, las especificaciones humanas y los niveles de
desempefio requerido).
En la seleccidn del personal se aplican pruebas (de conocimientos o capacidad,
4  de valoracion de las aptitudes y actitudes y de personalidad) por personas 2
idéneas para realizarlas.
En la seleccidn del personal se incluye un estudio de seguridad que permita
5  verificar referencias, datos, autenticidad de documentos, antecedentes 2
judiciales, laborales y académicos, y una visita domiciliaria.

La empresa cuenta con proceso de induccién para los nuevos trabajadores y de
re-induccion para los antiguos.

La empresa tiene un programa de entrenamiento en habilidades practicas y

7  técnicas, formacion humana y desarrollo personal para el mejor desempefio de 3
sus colaboradores.
La empresa mide el impacto del entrenamiento en el desempefio del personal y

8 se tiene una retroalimentacion continua que permite seguir desarrollando el 3
talento de las personas.
Cada puesto de trabajo tiene definida la forma de medir el desempefio de la

9 persona (indicador) lo cual permite su evaluacion y elaboracion de planes de 2
mejoramiento.

La empresa esta alerta a identificar futuros lideres con alto potencial y

10 o . 5
colaboradores con desempefio superior.

11 Se premia y reconoce el cumplimiento de las metas, especialmente cuando se 4
superan.

12 La planta, los procesos, los equipos y las instalaciones en general estan 5
disefiados para procurar un ambiente seguro para el trabajador.

13 La empresa realiza actividades sociales y recreativas y busca vincular a la 5

familia del trabajador en dichas actividades.

El responsable de la gestion humana guia y acompafia a los jefes para
14 desarrollar el talento de sus colaboradores, analizando no solo la persona sino 3
los demas aspectos que influyen en el desempefio.
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Tabla 6. (continuacion)

No. Enunciados Puntaje
15 La empresa logra que el personal desarrolle un sentido de pertenencia y 4
compromiso.
16 El trabajo en equipo es estimulado en todos los niveles de la empresa. 5
17 La comunicacion entre los diferentes niveles de personal de la compaiiia 5
(directivos, técnicos, administrativos, otros) se promueve y es agil y oportuna.
Puntaje promedio 3.71

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.

(Consultado el 30 de marzo de 2018)

1.4.1.6 Gestién financiera. Es la encargada de administrar adecuadamente los
recursos con los que cuenta la empresa, para asegurar que sea suficiente para
cubrir sus costos y gastos de funcionamiento con el fin de asegurar su permanecia
en el mercado e incrementar su rentabilidad. En la Tabla 7., se muestran los items
evaluados y el puntaje promedio final.

Tabla 7. Gestion financiera de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje
1 Laempresa realiza presupuestos anuales de ingresos, egresos Y flujo de caja. 5
> La informacién financiera de la empresa es confiable, oportuna, util y se usa 4
para la toma de decisiones.

3 La empresa compara mensualmente los resultados financieros con los 3
presupuestos, analiza las variaciones y toma las acciones correctivas.

4 El Empresario recibe los informes de resultados contables y financieros en los 5
diez (10) primeros dias del mes siguiente a la operacion.

5 El Empresario controla los méargenes de operacién, la rentabilidad y la ejecucion 5
presupuestal de la empresa mensualmente.

6 La empresa tiene un sistema establecido para contabilizar, controlar y rotar 5
eficientemente sus inventarios.

7 La empresa cuenta con un sistema claro para establecer sus costos, 5
dependiendo de los productos, servicios y procesos.

8 La empresa conoce la productividad que le genera la inversién en activos y el >
impacto de estos en la generacion de utilidades en el negocio.
La empresa tiene una politica definida para el manejo de su cartera, conoce y

9 controla sus niveles de rotacion de cartera y califica periédicamente a sus 4
clientes.

10 Laempresa tiene una politica definida para el pago a sus proveedores. 5
11 La empresa maneja con regularidad el fl_ujo_de caja para tomar decisiones sobre 3

el uso de los excedentes o faltantes de liquidez.

12 La empresa posee un nivel de endeudamiento controlado y ha estudiado sus 5

razones y las posibles fuentes de financiacion.
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Tabla 7. (continuacion)

No. Enunciados Puntaje

13 La empresa cumple con los compromisos adquiridos con sus acreedores de 5
manera oportuna.

14 Cuando la empresa tiene excedentes de liquidez conoce como manejarlos para 5
mejorar su rendimiento financiero.

15 La empresa tiene una politica establecida para realizar reservas de patrimonio y 4
reinversiones.

16 La empresa evalla el crecimiento del negocio frente a las inversiones 3
realizadas y conoce el retorno sobre su inversion.

17 Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros. 1

Puntaje promedio 3.88

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnéstico empresarial.

(Consultado el 30 de marzo de 2018)

1.4.1.7 Gestion internacional. Una compafiia debe tener una estrategia global
alineada con la cultura general instaurada en la empresa pero que a su vez debe
comprender y adaptarse a los diferentes mercados regionales en los que opera. En
la Tabla 8., se muestran los items evaluados y el puntaje promedio final.

Tabla 8. Gestion Internacional de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje

1 La empresa vende sus productos o servicios en mas de tres ciudades en el 5
mercado colombiano

> La empresa dentro de las perspectivas para los proximos tres afios incluye 5
insercion en mercados internacionales

3 Ha previsto la proteccion de su propiedad industrial (marca, producto, 5
patentes) en los paises hacia los cuales pretende exportar
La empresa tiene establecidas las fuentes de informacién para identificar

4 las oportunidades comerciales de sus productos / servicios en mercados 5
internacionales

5 La empresa ha realizado estudios de mercado en los paises de interés >
sobre la competencia y condiciones de negociacion

6 El producto o servicio cumple con los requerimientos y normas exigidos en 4
el mercado internacional
Cuenta con un producto o servicio diferenciado que fabrica o provee con

7 estandares de calidad internacionales y al que le incorpora innovacion 3
permanente

8 La empresa conoce Y tiene previsto todo el proceso y apoyo logistico 4
requerido para la exportacién de los productos o servicios

9 La empresa tiene establecidas las politicas de precios, descuentos y 5
formas de pagos para el mercado internacional al cual desea llegar

10 La empresa ha tenido experiencias en ferias, ruedas o misiones 1

internacionales
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Tabla 8. (continuacion)

No. Enunciados Puntaje

La empresa tiene identificadas sus fortalezas y debilidades para aprovechar
11 las oportunidades y para hacerle frente a las amenazas del mercado 3
internacional
Conoce la influencia que tiene sobre su negocio aspectos como, tratados de
libre comercio, medidas arancelarias y/o restricciones técnicas
La empresa conoce las barreras no arancelarias a las cuales puede
13 enfrentarse su producto o servicio (requerimientos medioambientales - 5
normas de responsabilidad social)
La empresa conoce sobre las ventajas y estimulos para la promocion de las

12

14 . 5
exportaciones

15 La empresa cuenta con capacidad productiva para atender mercados 3
internacionales

16 Su empresa cuenta con un modelo financiero que le permita cuantificar un 4
proyecto de internacionalizacion

17 Realiza contactos con clientes extranjeros o distribuidores internacionales 5

Puntaje promedio 4.06

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnéstico empresarial.
(Consultado el 30 de marzo de 2018)

1.4.1.8 Empresa de familia. Se dan cuando los miembros de una familia deciden
participar y crear una empresa asi tomando decisiones y distribuyéndose
actividades para el funcionamiento de esta. En la Tabla 9., se muestran los items
evaluados y el puntaje promedio final.

Tabla 9. Empresa de familia de DataMarket Solutions

No. Enunciados Puntaje
1 Los miembros de la familia estdn capacitados para los cargos que desempefian 5
2  El ser miembro de la familia es una ventaja para ingresar a la empresa 5

La empresa cuenta con una Junta Directiva que los ayude a pensar en la

3 . 3
estrategia de la empresa

4  Laempresa cuenta con un Protocolo Familiar 1

5 Los recursos de la empresa son utilizados para uso personal de los que 1
trabajan en ella

6 Las cuentas bancarias de su empresa estan divididas de las de su familia 5

7 La empresa cuenta con procedimientos para evaluar y recompensar el 3

desempefio de sus miembros
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Tabla 9. (continuacion)

No. Enunciados Puntaje
8 Dentro de la empresa, los conflictos familiares son un impedimento para 3
desarrollar la estrategia empresarial
9 Como fundador ha pensado en un proceso de sucesion 5
Los miembros de la familia consideran que la empresa va a ser transferida a las
10 siguientes generaciones y por lo tanto se cuenta con un programa de formacion 4
para posibles sucesores
11 Ladinamica de la empresa se basa en los valores de la familia 5
12  Existen diferencias entre la vision de la familia y la vision de la empresa 3
13 La empresa tiene establecidos procedimientos y reglas claras para la 1
incorporacion y retiro de los miembros de la familia
14  Se tiene planeado un proceso de sucesion dentro de la empresa 2
15 Se ha establecido un reglamento para establecer el valor y la venta de acciones 1
16 Se tienen establecidos sistemas de valoracion o evaluacion para los miembros 1
que trabajan en la empresa con aplicacion similar a los miembros familiares
17 Laempresa cuenta con un Consejo de Familia 4
Puntaje promedio 3.06

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.

(Consultado el 30 de marzo de 2018)

Es importante aclarar que para la calificacion de las areas de gestion anteriormente
descritas se utilizo el concepto de servuccidn y no el de produccion como tal, puesto
que esta es una empresa que presta servicios y no produce ningun bien tangible.

Como el proceso de operaciones de esta empresa se centra en su plataforma virtual
es muy dispendioso cambiar o modificar un proceso operativo, es por esta razén
gue los cambios en el proceso de operaciones no sea lo suficientemente flexible.

1.4.2 Resultados. Los resultados obtenidos en cada una de las areas de gestidn
se evidencian en la Tabla 10.
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Tabla 10. Consolidado de puntajes

Tabla de resultados

No. Areas Puntaje
1 Planeacion estratégica 2.35
2 Gestion comercial 3.41
3  Gestion de operaciones 2.82
4  Gestion administrativa 3.59
5  Gestion humana 3.71
6  Gestion financiera 3.88
7  Gestion internacional 4.06
8 Empresas de familia 3.06

Puntaje total 3.36

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA,
diagndstico empresarial. (Consultado el
30 de marzo de 2018)

Segun el resultado de la Tabla 10., el puntaje total promedio para las areas de
gestion evaluadas es de 3.36, lo que evidencia que la empresa se encuentra bien
en términos generales pero, también muestra que la empresa debe tomar acciones
de mejora puesto que el porcentaje promedio dice que la empresa esta realizando
las acciones debidas pero no de una manera estructurada; es decir, no maneja un
plan que le permita realizar un seguimiento y medicion a dichas acciones y en base
en esto poder tomar decisiones acertadas que le permitan mejorar en los aspectos
mal calificados en el presente autodiagnéstico empresarial.

Para evidenciar los resultados generales de la Tabla 10., se realiza un mapa de
competitividad (Grafico 6.), en donde se observan las areas de gestion mas fuertes;
es decir, las mas cercana al extremo o parte externa del grafico y las areas que
requieren un mayor esfuerzo de mejoramiento; es decir, la mas cercanas al centro
o eje del grafico.
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Grafico 6. Mapa de competitividad de DataMarket Solutions

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
AUTODIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Planeacién estratégica

Gestion humana

Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, diagnostico empresarial.
(Consultado el 30 de marzo de 2018)

1.5 ANALISIS DEL AUTODIAGNOSTICO DE LA CAMARA DE COMERCIO

En el Gréfico 6., se puede observar las areas mas débiles dentro de la empresa, la
planeacién estratégica con un puntaje de 2.35, la gestion de operaciones con 2.82,
empresas de familia con 3.06 y la gestidbn comercial con un puntaje de 3.41. Estas
areas son en las que la empresa debe trabajar para fortalecer los aspectos que
tuvieron la menor calificacion en cada uno de los items evaluados.

1.5.1 Descripcién de la situaciéon problematica. Se evidenciaron algunas de las
problematicas que la empresa tiene principalmente segun los datos arrojados en el
autodiagnastico:

e En este momento, la empresa no cuenta con un plan estratégico definido, se lo
ha propuesto hacer, pero esta pendiente de realizar y ejecutar contando con la
participacion de las personas adecuadas para su desarrollo. Por un lado, la
empresa tiene asignados a los responsables de las metas de operacion,
comerciales y financieras y puede saber cuales son sus metas en términos
generales pero, al no contar con un plan estratégico no sabe realmente cuéles
son sus metas en términos cuantitativos por lo que no hay manera de medir y
verificar el cumplimiento de las metas en un periodo de tiempo determinado y
que, con base en los resultados pueda tomar las mejores decisiones.
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e No tiene establecidas cuotas de ventas ni de consecucion de nuevos clientes,
en este momento la empresa genera ventas a nuevos clientes, pero no hay
manera de evidenciar si se cumple o no con una cuota puesto que no esta
establecida ni hay indicadores que demuestren la efectividad de la gestion
comercial. Por otro lado, la empresa casi no posee informacion de sus
competidores en cuanto a precios, calidad o imagen ni cuenta con un sistema
de recepcion de reclamos o felicitaciones, pero si considera tenerlo.

e La empresa no cuenta con planes de contingencia para la consecucion de
personas claves y las personas responsables del manejo de sus equipos no
participan en el mantenimiento de estos puesto que no cuentan con los
conocimientos para hacerlo.

e Le hace falta documentar sus procesos y procedimientos como se evidencié en
la calificacion. Por otra parte, DataMarket no cuenta con registros de la
aplicacion de los procedimientos generales, por lo que esta informacidén no se
puede analizar. La empresa no involucra controles para identificar errores, ni
tiene un esquema de seguimiento y control de trabajo, pero planea tenerlo.

e En la busqueda de seleccion de personal, la empresa no aplica pruebas de
conocimientos ni de valoracion de aptitudes, esta realiza una entrevista con la
persona. En algunas ocasiones, para la busqueda de personal en el area
comercial, la empresa contrata a un outsourcing para que realice esta labor. Por
otro lado, DataMarket no cuenta con un indicador que le permita evaluar el
desemperio de las personas en su lugar de trabajo.

e Por ultimo, la empresa no cuenta con un reglamento para establecer el valor y
la venta de sus acciones y no tiene establecidas reglas claras para la
incorporacion y retiro de los miembros de la familia pero, si contempla la
posibilidad de un proceso de sucesién y basa la empresa en los valores de la
familia.

Identificando los puntos mas criticos de las areas més deficientes de la empresa se
considera que, para que DataMarket logre aprovechar sus fortalezas y disminuir sus
debilidades debe construir un plan estratégico en el que se evidencien los
lineamientos que le permitiran actuar de forma correcta en el mercado con miras de
mejora hacia el futuro.

El plan estratégico debe evidenciar su mision, su vision, tener claridad de sus
objetivos y metas en términos cualitativos y cuantitativos, lo que le permitira tener
una perspectiva clara de donde esta la organizacién y hacia donde quiere llegar,
debe contener las estrategias a implementar y los indicadores de gestion que le
seran de ayuda al momento de evaluar sus resultados en cualquier area de gestion
y que estos resultados sean la base para la toma de decisiones.

57



Por otro lado, la empresa debe considerar compararse con otras empresas de su
sector para entender como se encuentra frente a ellas y de esta forma aprovechar
sus fortalezas para generar una ventaja competitiva que le asegure su solidificacion
y permanencia en el mercado.

La empresa debe documentar sus procesos, procedimientos y responsables de
ejecucion en todas sus areas de gestion ya que de esta forma se tendra claridad en
los roles y actividades a realizar y se minimizaran tiempos de procesos, se mejorara
la productividad y eficiencia y se podran disminuir o eliminar errores logrando cada
vez la optimizacion en sus procesos.

Finalmente, es importante que la empresa cuente con un consejo o junta directiva
gue se reuna periddicamente para analizar y evaluar el cumplimiento de los
objetivos en términos de resultados en cada una de las areas de gestion, con el fin
de poder medir, controlar y mejorar lo que se hace dentro de la empresa.

1.6 MATRIZ DEL AUTODIAGNOSTICO

Partiendo de la situacion problematica descrita en el autodiagndstico, se realiza esta
matriz con el fin de eliminar la valoracién subjetiva con base en las evidencias. Esta
matriz califica el impacto negativo basado en las perspectivas de la organizacion,
identifica las principales probleméticas de la empresa y propone una solucion parcial
o definitiva ordenando un plan de acciones y estrategias que garanticen el buen
funcionamiento, la supervivencia y crecimiento de la organizacion. A continuacion,
se enuncian los problemas criticos encontrados, los objetivos y los factores criticos
de éxito de la empresa.

e Problemas criticos

1. Carencia de planeacion estratégica.

2. Pérdida de competitividad y reconocimiento en el mercado.

3. Falta de liderazgo organizacional.

4. Insuficiente personal con las competencias necesarias para la gestion comercial.

5. Ausencia de documentos en los procesos comerciales, administrativos y de
operaciones.

6. Riesgo de perder el conocimiento clave del negocio.

e Objetivos

1. Ser un centro de informacion del mercado empresarial tecnoldgico colombiano
para empresas grandes y pymes.

2. Aumentar a corto y mediano plazo la cuota de participacion del mercado con
rentabilidad.
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3. Potencializar las ventas ofreciendo a nuestros clientes un servicio de calidad y
gue se ajuste a sus necesidades.

4.Incrementar la cuota de generacion de contactos.

5. Capacitar a nuestro capital humano en el desarrollo de sus competencias, y en
la busqueda permanente de la excelencia.

e Factores criticos de éxito

1. Mantener la informacién centralizada y actualizada.

2. Innovar continuamente en el marketing digital.

3. Mantener a los clientes fidelizados.

4. Conservar e incrementar la calidad y comunicacion en el servicio al cliente y al
usuario.

5. Apoyar e impulsar el crecimiento de las marcas de los clientes.

En el Cuadro 7., se muestra el impacto de los problemas criticos versus los objetivos
de la empresa y versus los factores criticos de éxito de esta.

Cuadro 7. Impacto de la situacion problematica de DataMarket Solutions

Objetivos FCE

Problemas 112|3[4|5]1]2|3]4]|5
1. Carencia de planeacién estratégica. XXX XX X
2. Pérdida de competitividad y reconocimiento en el mercado. X| X[ X|X XX X
3. Falta de liderazgo organizacional.
4. Insuficiente personal con las competencias necesarias para la x| x X
gestién comercial.
5. Ausencia de documentos en los procesos comerciales, X X X
administrativos y de operaciones.
6. Riesgo de perder el conocimiento clave del negocio. X XX X

Fuente: Elaboracion propia.

En el Cuadro 8., se observa la calificacion que se dio de la relacion de los problemas
criticos versus los objetivos a los que se les asigné una puntuacién de 3 y a la
relacion de problemas criticos versus los factores criticos de éxito que se les asigné
una puntuacion de 5.
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Cuadro 8. Calificacion de la situacion problematica de DataMarket Solutions

Objetivos FCE

Problemas 1/2(3|/4|5(1(2(3|4|5| £
1. Carencia de planeacién estratégica. 3|13|3(3|5 5
2. Pérdida de competitividad y reconocimiento en el mercado. |3(3|3|3 5|5 5
3. Falta de liderazgo organizacional. 3 5 8
4, Insu.ﬁ’ciente per'sonal con las competencias necesarias para 3l3 3 5|5 19
la gestién comercial.
5. Ausencia de documentos en los procesos comerciales, 3 5 5 13
administrativos y de operaciones.
6. Riesgo de perder el conocimiento clave del negocio. 3 3|5 5 16
SUMATORIA TOTAL / PARETO ﬁ

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, se realizé la sumatoria de las filas de los problemas criticos y se obtuvo
los siguientes resultados: la carencia de la planeacion estratégica 22 puntos, la
pérdida de competitividad y reconocimiento en el mercado 27 puntos, la falta de
liderazgo organizacional fue de 8 puntos, el insuficiente personal con las
competencias necesarias para la gestion comercial obtuvo 19 puntos, la ausencia
de documentos en los procesos comerciales administrativos y de operaciones 13
puntos y el riesgo de perder el conocimiento clave del negocio tuvo 16 puntos.

Se concluye que los problemas que requieren de estrategias empresariales con
urgencia son la carencia de la planeacion estratégica y la pérdida de competitividad
y reconocimiento en el mercado, estos problemas fueron elegidos de acuerdo con
la ley de Pareto que para este caso son los problemas con una calificacion superior
a 21 puntos.

1.6.1 Acciones correctivas. Una vez realizada la matriz del autodiagndstico y
para terminar, se proponen diferentes acciones que ayudaran a contrarrestar las
problematicas que generan el 80% de los inconvenientes dentro de la empresa.

A continuacion, se describen las acciones para estas problemaéticas.

Planeacion estratégica efectiva.

e Establecer adecuadamente los elementos que conforman la planeacion
estratégica.

e Crear los manuales de funciones.
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e Divulgar al personal la planeacion estratégica y los manuales de funciones.
Alta competitividad y reconocimiento en el mercado.

e Capacitar al personal de ventas.

e Mantener alta presencia en redes sociales.

e Realizar encuesta de satisfaccion a los clientes.

En el Cuadro 9., se describen las actividades de mejoramiento, los tiempos de
ejecucion y los responsables de cada una.

Cuadro 9. Actividades de mejoramiento.

# | Actividad Requisito | Duracién Responsable
L ., . . Gerencia
1 | Realizacion de la planeacion estratégica - | 15 dias administrativa
2 | Creacion de los manuales de funciones 1 | 10 dias Gergnqa .
administrativa
Divulgacion y comunicacion de la . Gerencia
3 - . 2 | 5dias - .
planeacion estratégica administrativa
4 | Capacitaciones en ventas 3 | 10 dias Gere”"'ﬁ”‘
Comercial
5 | Publicaciones Redes sociales - | 20 dias Gerencia de
Mercadeo
6 | Encuesta de satisfaccion a clientes - | 15 dias Gerencia de
Mercadeo

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacién, se muestra el diagrama de Gantt que la empresa debe realizar para
el desarrollo de las actividades de mejoramiento que le ayudaran a desempefarse
de una mejor forma contribuyendo a reducir las falencias encontradas a través del
autodiagnastico.
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Diagrama 1. Diagrama de Gantt actividades de mejoramiento

Nidmero de dias
Actividad 5 10 15 20 25 30 35 40
1
2
3
4
5
6

Fuente: Elaboracion propia

1.7 MATRIZ DE EVALUCION DE FACTORES EXTERNOS - MEFE

Esta herramienta permite valorar el medio externo en el cual se encuentran las
organizaciones, basandose en variables macroeconémicas que estan al alcance o
no de ellas, llegando a influir con el crecimiento y la expansion de las empresas.
Esta herramienta permitira generar diferentes estrategias que le permitiran a la
empresa aprovechar las oportunidades y disminuir los riesgos que se presentan en
el sector.

Posee unas puntuaciones de peso y calificacion, el primero es un porcentaje
asignado de acuerdo con su importancia en el mercado teniendo una limitante y es
qgue la suma de los porcentajes debe de ser 100% y el segundo se clasifica de
acuerdo con la Tabla 11.

Tabla 11. Criterio de calificacibn MEFE

Criterio Calificacién
Fuerte impacto 4
Impacto superior a la media 3
Impacto medio 2
Bajo impacto 1

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la Tabla 11., y con la informacion recolectada en el analisis PESTAL
se procede a calificar cada uno de los factores, para luego multiplicar el peso con la
calificacion, consiguiendo como resultado el total ponderado, el cual indicara un
valor que permitird analizar la situaciébn externa del sector en el que opera
DataMarket.

Realizando el procedimiento anterior se obtiene el resultado de la Tabla 12.
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Tabla 12. Matriz de evaluaciéon de factores externos

Factores Clave Peso Calificacion Total
ponderado
OPORTUNIDADES
1. Continuo cambio y desarrollo tecnolégico. 0.13 3 0.39
2., La Internet es cominmente la primera fuente de 0.14 4 0.56
basqueda de las personas.
3. Implemen;auon dt_a fibra optica y conectividad 0.07 3 0.21
de alta velocidad a nivel nacional.
4. Surgimiento continuo de nuevas empresas TIC. 0.14 3 0.42
3i.gilaclzamblo del marketing tradicional al marketing 0.08 4 0.32
6. Cierre de la brecha digital entre paises gracias
alas TIC. 0.09 2 0.18
_7. Acces_o a mercados globales, participacion 0.08 > 0.16
internacional.
AMENAZAS

1. Usuanosy empresas con dificultad para dar el 0.08 3 0.24
salto tecnoldgico.
2. Existencia de productos y/o servicios sustitutos. 0.06 3 0.18
3. Inseguridad informatica. 0.02 2 0.04
4. Derechp Habeas Data (manejo de la 0.04 4 0.16
informacion personal)
5. Compgtldores.con costos menores y con 007 2 014
tecnologia superior.

TOTAL 1.00 3.00

Fuente: Elaboracion propia, con base en: DAVID, Fred R. Conceptos de administracion
estratégica. Decimoprimera edicién. México: Pearson educacion, p. 111. 978-970-
26-1189-9. (Consultado el 12 de abril de 2018)

Segun el resultado de la Tabla 12., el puntaje total ponderado es de 3 lo cual indica
que la empresa cuenta con respuestas acertadas para aprovechar las
oportunidades presentes en el sector y para mitigar las amenazas de este. Por otra
parte, se puede establecer que el ambiente externo es beneficioso para la empresa
puesto que el valor del peso ponderado total de las oportunidades es mayor que él
eso ponderado total de las amenazas.

1.8 MATRIZ DE EVALUCION DE FACTORES INTERNOS — MEFI

Esta matriz es una herramienta que logra integrar, relacionar y evaluar las
principales fortalezas y debilidades la empresa. Permite que con la recoleccién de
la informacidn necesaria del sector, se pueda evaluar el estado actual de la misma,
para lo cual se implementan unas puntuaciones conocidas como peso Y calificacion,
en donde la primera corresponde a un porcentaje asignado de acuerdo a la
importancia que posea ya sea la debilidad o la fortaleza al interior de la empresa,
teniendo como limitante que la suma de los porcentajes no debe ser superior al
100% y la segunda puntuacion se clasifica de acuerdo con la Tabla 13.
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Tabla 13. Criterio de calificacion MEFI

Criterio Calificacion
Si es una debilidad importante
Si es una debilidad menor
Si es una fortaleza secundaria
Si es una fortaleza mayor

A OWNPFP

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la Tabla 13., se procede a evaluar cada uno de los factores
hallados en la empresa, sin dejar de lado las limitantes que se poseen en la
evaluacion. Una vez ponderados cada uno de los criterios a evaluar, se procede a
multiplicar el peso y la calificacion, para obtener un total ponderado, el cual se suma,
para obtener la calificacion general de la empresa a nivel interno, permitiendo dar
un concepto mas claro del estado actual de la misma.

Tabla 14. Matriz de evaluaciéon de factores internos

e Total
Factores clave Peso Calificacion
ponderado
FORTALEZAS

1. Su servicio de marketing digital contribuye a la
generacion de oportunidades de negocios parasus  0.10 4 0.4
clientes.
2. Innova continuamente en el marketing digital. 0.07 3 0.21
3. Genera servicios de valor agregado a través de
su plataforma virtual. 0.09 4 0.36
4. Ha generado alianzas con agremiaciones y 0.05 3 015
empresas del sector.
5. Impulsa el crecimiento de las marcas de los

. ; 0.09 4 0.36
clientes que pautan en su plataforma virtual.
6. A;lgna recursos para el mercadeo de sus 0.05 3 015
servicios.
7.. Mide con frecuencia la satisfaccion de sus 0.05 3 015
clientes.
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Tabla 14. (continuacién)

e ., Total
Factores clave Peso Calificacion
ponderado
DEBILIDADES

1. Recu.rso humano insuficiente en el &rea 0.06 > 012
comercial.
2. No tle.ne m§d|0|on de las estrategias 0.09 1 0.09
corporativas ni de mercadeo.
3. Liderazgo de bajo impacto. 0.06 2 0.12
4. Inestable clima organizacional. 0.06 2 0.12
6. N_o tiene metas de operacion medibles y 0.09 1 0.09
verificables.
7. No realiza una comparacién con otras 0.05 > 0.1
empresas de su sector.
8. No tleng deﬂmdlas cuotas de ventas ni de 0.09 1 0.09
consecucion de clientes nuevos.

TOTAL 1.00 2.51

Fuente: Elaboracion propia, con base en: DAVID, Fred R. Conceptos de administracion
estratégica. Decimoprimera edicién. México: Pearson educacion, p. 159. 978-970-
26-1189-9. (Consultado el 12 de abril de 2018)

De acuerdo con el ponderado total de la Tabla 14., se puede evidenciar que es de
2.51, lo cual indica que la empresa no estéa ni muy débil ni, muy fuerte, a nivel interno
se encuentra estable. El peso ponderado total de las fortalezas es mayor al peso
ponderado total de las debilidades lo que determina que las fuerzas internas de la
organizaciéon son favorables. Sin embargo, si la empresa no trabaja en sus
debilidades facilmente se puede desequilibrar llevando a la misma a una salida del
mercado.

1.9 MATRIZ DOFA

Es una herramienta de estudio acerca de la situacion competitiva de la empresa, la
cual permite evaluar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, que
hacen parte de un analisis interno y externo de la organizacion.

Los factores internos (fortalezas y debilidades) son controlables, es decir, la
empresa ejerce un manejo sobre estos aspectos, pudiendo implementar mejoras,
mientras que, los factores externos (oportunidades y amenazas) no son
controlables, estos hacen parte del entorno al cual lo afectan variables politicas,
econdémicas, sociales, tecnoldgicas, ambientales y legales.

Esta herramienta permite proponer estrategias viables en funcion del cruce de
variables, basadas en las particularidades de la empresay las del mercado. Es asi,
como después de realizar el analisis PESTAL, el autodiagnostico empresarial de la
Camara de Comercio y la matriz del autodiagndstico se podra desarrollar la matriz
DOFA, permitiendo reunir cada uno de los aspectos tratados anteriormente para
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realizar un respectivo analisis sobre la situacion interna y externa de DataMarket
Solutions.

En el Cuadro 10., se listaran las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades
que se lograron identificar durante el desarrollo del diagnostico del presente

proyecto.

Cuadro 10. Descripcion DOFA

Fortalezas

Debilidades

1. Su servicio de marketing digital contribuye a la
generacion de oportunidades de negocios para sus
clientes.

2. Innova continuamente en el marketing digital,
ofreciendo servicios que se ajustan a las necesidades
de su grupo objetivo.

3. Genera servicios de valor agregado a través de su
plataforma virtual, como la publicacion de noticias,
eventos y més.

4. Ha generado alianzas con agremiaciones y empresas
del sector.

5. Impulsa el crecimiento de las marcas de los clientes
gque pautan en su plataforma virtual.

6. Asigna recursos para el mercadeo de sus servicios.
7. Mide con frecuencia la satisfaccién de sus clientes.

1. Recurso humano insuficiente en el
area comercial.

2. No tiene medicion de las
estrategias corporativas ni de
mercadeo.

3. Liderazgo de bajo impacto.

4. Inestable clima organizacional.

5. Funciones del talento humano no
muy claras.

6. No tiene metas de operacion
medibles y verificables.

7. No realiza una comparacién con
otras empresas de su sector.

8. No tiene definidas cuotas de
ventas ni de consecucion de clientes
nuevos.

Oportunidades

Amenazas

1. Continuo cambio y desarrollo tecnolégico.

2. La Internet es comunmente la primera fuente de
basqueda de las personas.

3. Implementacion de fibra 6ptica y conectividad de alta
velocidad a nivel nacional.

4. Surgimiento continuo de nuevas empresas TIC.

5. El cambio del marketing tradicional al marketing
digital.

6. Cierre de la brecha digital entre paises gracias a las
TIC.

7. Acceso a mercados globales, participacion
internacional.

1. Usuarios y empresas con

dificultad para dar el salto
tecnoldgico.

2. Existencia de productos y/o
servicios sustitutos.

3. Inseguridad informatica.

4. Derecho Habeas Data (manejo de
la informacién personal)

5. Competidores con costos menores
y con tecnologia superior.

Fuente: Elaboracién propia, con base en la matriz MEFE y la matriz MEFI

En el cuadro 11., se realiza el andlisis de la descripcion DOFA y se establecen las

diferentes estrategias para su desarrollo.
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Cuadro 11. Analisis DOFA

Estrategias (FO)

Estrategias (DO)

02-F1-F2 Realizar continuamente desarrollo
SEO dentro de la plataforma para aparecer en
los primeros resultados de busqueda en
internet.

02-F6 Implementar campafias de Google
AdWords para el posicionamiento de la
plataforma.

02-F7 Generar un espacio dentro de la
plataforma en donde pueda se recibir quejas y
sugerencias.

O7-F1-F2-F4 Desarrollo de mercado. Replicar
el modelo de negocio en otros paises con
desarrollo TIC.

02-D3 Fortalecer la figura de lider de la
organizacion a través de un programa de
capacitacion.

06-D7 Estudiar continuamente las mejores
practicas que maneja la competencia para
adaptarlas en la empresa.

04-05-D1 Capacitar y evaluar periédicamente
al equipo comercial en los beneficios del
producto y en la consecucion de nuevos
clientes.

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

F2-A2-A5 Realizar continuamente acciones de
mercadeo a través de redes sociales para
aumentar su reconocimiento en el mercado.
F4 -A2 Activar nuevas unidades de negocio
para generar mayores ingresos.

F2-A3 Implementar un certificado de seguridad
dentro de la plataforma para que sus visitantes
se sientan seguros al consultarla.

D2-A4 No realizar envios de mail marketing a
las personas que por derecho de Habeas Data
se dieron de baja para el manejo de su
informacion.

D7-Al Procurar no compararse con otras
empresas del sector que aln no han dado el
salto a su transformacion digital.

Fuente: Elaboracién propia, con base en la descripcion DOFA

1.10 ACCIONES Y ESTRATEGIAS CORRECTIVAS

A continuacion, se listan las estrategias
MEFE, MEFI y DOFA, que ayudaran a

basadas en los resultados de las matrices
contribuir en la solucién de los problemas
criticos de la organizacion, los cuales se pueden observar en el resultado de la
matriz del autodiagndstico que son la carencia de la planeacion estratégica y la

pérdida de competitividad y reconocimiento en el mercado.

Capacitar periddicamente al area comercial en temas de consultoria en ventas

y en servicio al cliente con el objetivo de incrementar las ventas.

beneficio mutuo.

Activar nuevas unidades de negocio

Reactivar las alianzas con las agremiaciones y las empresas del sector bien sea
para eventos feriales, capacitacion, publicidad, entre otros, buscando el

para generar mayores ingresos, como; por

ejemplo, el disefio de paginas web, el manejo de redes sociales de los clientes,

etc.
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e Desarrollar una plataforma universal, en la que se pueda tener acceso a la
informacion desde diferentes lugares del mundo basado en la IP de los usuarios
y que contenga funcionalidades mas automatizadas.

e Definir, aclarar y comunicar las funciones del talento humano de la empresa.

e Documentar los procesos operativos, administrativos y comerciales de la
empresa, junto con sus responsables en ejecucién de tareas.

e Brindar capacitacion en cada area de trabajo de manera constante.

e Desarrollar el plan estratégico de la empresa, en el que se evidencien los
objetivos, metas y los respectivos indicadores de gestién de todas las areas de
trabajo.

e Hacer reuniones periddicas con agenda de puntos a tratar y con un tiempo limite
de duracion.

e Fortalecer la figura del lider de la organizacion a través de un programa de
capacitacion, en términos de habilidades de liderazgo y direccién empresarial.

e Incrementar el uso y la presencia de las redes sociales poniendo en practica las
estrategias utilizadas por otras empresas para su posicionamiento.

1.11 RESUMEN DEL DIAGNOSTICO

De acuerdo con la informacién suministrada por DataMarket Solutions y la hallada
a través de las diferentes herramientas utilizadas en este diagnostico, se puede
evidenciar el estado actual de la empresa.

Se inicié con un analisis externo del sector de las TIC haciendo uso del PESTAL,
seguido de un analisis de las 5 fuerzas de Porter, herramientas que permitieron
conocer como esta industria se encuentra constituida y estd contribuyendo al
crecimiento de las empresas que la conforman, ayudando en forma positiva al
desarrollo del pais, puesto que se evidencié como el PIB, las exportaciones vy el
empleo aumentan en cierta medida gracias a las oportunidades que presenta el
sector. Por otro lado, se observo que por parte del ministerio de las TIC se incentiva
al emprendimiento y al desarrollo de las empresas gracias a subsidios y programas
de capacitacion que generan mayor estabilidad y hacen que esta industria se vuelva
atractiva, en el sentido de que se ve reflejada la inversion en capital que hace de
esta, una industria mas competitiva y con mas oportunidades de crecimiento
personal y laboral.
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Por otro lado, se realiz6 un autodiagnéstico empresarial, herramienta que brinda la
camara de comercio de Bogota, en la cual se evidenciaron las areas de la empresa
en las que existen falencias y las areas en las que la empresa es mas fuerte. Segun
los resultados arrojados por esta herramienta, la empresa carece de fortalezas en
su planeacion estratégica y en sus operaciones. Mientras que mostré ser mas fuerte
en su gestion internacional y su gestién financiera.

Para reforzar los resultados arrojados anteriormente, se emplearon otras
herramientas como la matriz MEFE, que permitié6 determinar con claridad cuéles
son las oportunidades y amenazas con las que cuenta el sector TIC, la matriz MEFI
gue permitié conocer mas de cerca las debilidades y fortalezas con las que cuenta
la empresay la matriz DOFA, que contribuyé a la generacién de las estrategias que
le dan el paso a la empresa a aprovechar sus fortalezas y las oportunidades del
sector ayudandola a ser mas competitiva mitigando las amenazas y debilidades con
las que cuenta.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

A continuacion, se determinan y analizan los diferentes factores y caracteristicas
que se presentan en el mercado, con el objetivo de localizar y ubicar la situacion y
posicion en la cual se encuentra la empresa en la industria de los servicios
prestados a través de internet.

Este estudio esta enfocado en mejorar el posicionamiento y las ventas de la
plataforma Guia de Soluciones TIC, ya que se identifican factores por los cuales la
empresa no logra crecer como espera y gracias a esto pierde competitividad en el
mercado.

Para la correcta realizacion de este estudio es importante tener en cuenta que la
Guia de soluciones TIC funciona como una herramienta de marketing digital y el
modelo de negocio es un modelo Business to Business (B2B), es decir, que los
servicios que ésta presta van dirigidos directamente a otras empresas y no a
personas.

2.1 BARRERAS DE ENTRADA

Como se evidencio en el capitulo anterior de este proyecto, el sector cuenta con
mas oportunidades que amenazas, segun el analisis de las cinco fuerzas de Porter,
se pudo observar como existe rivalidad en las empresas que compiten en esta
misma industria. Pero, para entender un poco mas como se genera esta rivalidad
es necesario recordar que el marketing digital son todas aquellas acciones,
estrategias publicitarias o comerciales que se realizan a través de internet.

Es importante resaltar que en esta industria existen muchas plataformas y medios
que funcionan como herramientas de marketing digital, lo que hace la diferencia en
cada una es el propdsito que se tenga como herramienta, es decir, a pesar de haber
muchas herramientas, cada una de ellas cumple funciones, o muy similares, o0 muy
diferentes y dirigidas a distintos publicos. Algunos ejemplos de estas herramientas
son, las webs o blogs, los buscadores, los banners, el email marketing, las redes
sociales, los portales web, etc.

En muchas ocasiones estas herramientas no se consideran del todo rivales sino
que se complementan. Por ejemplo, la Guia de soluciones TIC, se apoya en el
buscador de Google dentro de su plataforma y este a su vez se apoya de la
informacion que contiene la Guia para mostrar en sus resultados de busquedas en
internet y asi sucede con muchos sitios web.

Cabe destacar que la rivalidad se presenta es al momento de determinar los costos
de la inversidn de estas estrategias publicitarias y de los retornos que cada
herramienta pueda ofrecer, sin embargo, la competitividad en la industria es alta
debido a la cantidad de publico que navega en internet.
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2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

La Guia de Soluciones TIC, es la plataforma virtual que redne a las empresas
proveedoras de la industria TIC en Colombia, para que las empresas publicas y
privadas que se encuentren en la busqueda de soluciones tecnoldgicas puedan
satisfacer sus necesidades, convirtiéndose en un punto de encuentro para
proveedores y compradores tecnoldgicos.

La plataforma se desarroll6 con el objetivo de ser un sitio que genere interaccion
entre la industria TIC y las empresas del mercado corporativo (empresas de todos
los sectores econdmicos) que a diario requieren de soluciones tecnoldgicas para
suplir sus necesidades.

El propésito de DataMarket, es que la plataforma Guia de Soluciones TIC sea la
plataforma tecnolégica niamero uno de consulta en linea en todo el mercado
empresarial colombiano.

2.2.1 Caracteristicas. La plataforma se distingue por contar con las siguientes
caracteristicas:

e Unica: Es la unica plataforma en Colombia en contar en un solo lugar con
informacion detallada de empresas, productos y servicios de la industria TIC.

e Innovadora: Se encuentra en constante cambio tecnolégico de acuerdo con
nuevos desarrollos.

e Actualizada: Cuenta con informacién detallada y actualizada los 365 dias del
afno.

e Especializada: Contiene Unicamente informacion de empresas que pertenecen
a la industria TIC.

e Veraz: Maneja informacion real y confiable suministrada por las empresas
anunciantes de la plataforma.

2.3 MERCADO OBJETIVO
Es el perfil de los posibles compradores, es decir, a quien va dirigido un producto o
un servicio. La plataforma esta dirigida a dos grupos objetivos: la industria TIC

(anunciantes de la plataforma) y las empresas del mercado corporativo (usuarios)
como se observa en la Figura 6.
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Figura 6. Mercado obijetivo de la plataforma Guia de Soluciones TIC
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Fuente: Elaboracion propia.

2.3.1 Clientes (anunciantes). Los clientes, es decir, quienes anuncian en la
plataforma, son empresas de la industria TIC que se encuentran en la busqueda de
posicionamiento de marca y generacion de demanda para los productos y/o
servicios que comercializan en el mercado. Los anunciantes pueden ser:
Proveedores, Fabricantes nacionales e internacionales, Mayoristas, Distribuidores,
Integradores, Asesores, Consultores de tecnologia y afines.

2.3.2 Usuarios (visitantes). Los usuarios, es decir, quienes visitan y consultan la
plataforma, son las empresas publicas y privadas del mercado empresarial de todos
los sectores economicos y, las empresas integradoras de tecnologia, que se
encuentran en la busqueda constante de productos y/o servicios para la
implementacion de soluciones tecnoldgicas para satisfacer una necesidad. Los
usuarios pueden ser: Los cargos directivos de las empresas, los ejecutivos
especializados y afines de las diferentes areas de las empresas y los responsables
en la asesoria y en la toma de decisién sobre la inversidon en tecnologia en las
empresas.

2.4 SEGMENTACION DEL MERCADO
Una de las mejores formas en las cuales se puede focalizar un grupo objetivo al
cual va dirigido un producto o servicio es mediante el analisis de diferentes aspectos

gue permitan unificar un sector en especifico y las caracteristicas de quienes se les
ofrecera el servicio.
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En este caso, se segmentaran empresas y, para esto se tendran en cuenta factores
como: el modelo de negocio de las empresas, la actividad que desempefan, la
ubicacion geografica, el tamafio de las empresas, productos o servicios que
comercializan, etc.

2.4.1 Segmentacion por tipo de empresa. Para esta segmentacion se tienen en
cuenta las empresas proveedoras de servicios y/o productos de tecnologia que
sean: fabricantes, mayoristas, integradores, consultores y/o distribuidores.

2.4.2 Segmentacién por actividad. Para esta segmentacion se tiene en cuenta
que dentro del sector TIC las empresas pueden clasificarse de acuerdo con la
actividad a la que se dediquen, se identifican 4 subsectores: Hardware,
Comunicaciones, Software y Servicios de tecnologia de la informacion (TI).

2.4.2.1 Empresas de hardware. Estas son empresas que provean soluciones de
componentes fisicos de un sistema informatico, como por ejemplo, empresas que
ofrezcan codigos de barras, terminales portétiles, videoproyectores, etc.

2.4.2.2 Empresas de redes y comunicaciones. Estas son empresas que provean
soluciones relacionadas con medios de transmision y conmutacién que son
necesarios para el intercambio de informacion entre los usuarios de una misma red,
como por ejemplo empresas que ofrezcan gabinetes, rack de comunicaciones,
equipos para telefonia, etc.

2.4.2.3 Empresas de Software. Estas son empresas que provean soluciones
relacionadas con programas, procedimientos, documentos y datos asociados a un
sistema de computacién, como por ejemplo, empresas que ofrezcan software ERP,
software contable, software de facturacion, etc.

2.4.2.4 Empresas de Servicios de tecnologia de la informacién (TI). Estas son
empresas que provean servicios informaticos, como por ejemplo, empresas que
ofrezcan outsourcing de ndmina, asesorias de sistemas, desarrollo de aplicaciones
a la medida, etc.

Segun registros de la Cadmara de Comercio de Bogota, los subsectores de Software
y de Servicios de tecnologia de la informacion (TI) llevan aproximadamente 30 afios
en Bogot4, ciudad que agrupa el 70% de las empresas del pais en estos dos
subsectores.*®

18 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Cluster De Software Y Tecnologias De La Informacion
De Bogota - Region: Hacia La Implementacion De Estrategias Para El Fortalecimiento Del Capital
Humano. Bogota: Maria Cristina Garzon P., 2017. p. 213978-958-8971-17-9
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2.4.3 Segmentacion por tamafio de las empresas. Para realizar esta
segmentacion se tiene en cuenta si las empresas del sector son grandes, medianas,
pequefias 0 microempresas; se tiene en cuenta el tamafio de las empresas por el
valor de sus ventas.

Segun la Cadmara de Comercio de Bogot4, las empresas de software y Servicios de
tecnologia de la informacion (TI) en Bogota son, en su mayoria, microempresas por
lo que cuentan con menos de 10 trabajadores.*® Pero, gracias al crecimiento de los
subsectores, el recurso humano se potencializa con el avance que ha tenido la
tecnologia para hacer frente a los cambios del mercado.

Gréfico 7. Tamafio y tipo de sociedad de las empresas del subsector de
“software y TI” afio 2016
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Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Claster De Software Y Tecnologias De La
Informacion De Bogota - Region: Hacia La Implementacion De Estrategias Para El
Fortalecimiento Del Capital Humano. Bogota: Maria Cristina Garzon P., 2017. p. 42. 978-
958-8971-17-9. (Consultado el 20 de marzo de 2018).

19 |bid., p. 42
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Segun el Gréfico 7., el 85% lo conforman las microempresas estando ubicadas
dentro de todos los tipos de sociedades, seguido estan las empresas pequefias con
un 12% también estando en todos los tipos de sociedades, le sigue con un 2% las
empresas medianas y por ultimo con un 1% las empresas grandes y sin clasificar.
La mayoria de las empresas de todos los tamafios se encuentran aglomeradas en
el tipo de sociedades por acciones simplificadas.

Gréfico 8. Tamarfio de las empresas por el valor de sus ventas afio 2015
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Fuente: ¢, Como Es La Industria De Software Y Tl colombiana? [en linea]. Fedesoft.
2016. Disponible en Internet: http://fedesoft.org/noticias-fedesoft/como-es-
la-industria-de-software-y-ti-colombiana/. (Consultado el 25 de marzo de
2018).

El Gréfico 8., muestra que, para el afio 2015 el 40% de las empresas vendieron
menos de 294 millones de pesos, seguido, con el 24% estan las empresas que no
respondieron de cuanto fue el valor de sus ventas, continua el 19% de las empresas
con unas ventas entre 294 millones y 3000 millones de pesos, seguido un 10%, las
empresas que se constituyeron en el afo 2014, luego, las empresas que
representan un 4% con unas ventas entre 3000 millones y 17000 millones de pesos
y por ultimo, con un 3% estan las empresas que tuvieron ventas por mas de 17000
millones de pesos.
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2.4.4 Segmentacion geografica. Para esta segmentacion se tiene en cuenta las
empresas proveedoras de tecnologia que se encuentren ubicadas en toda Colombia
ya que la plataforma se ofrece como un servicio que se presta mediante Internet.

Por otra parte, en Bogot4, la localizacion geografica de las empresas de Software y
Tl tiende a variar cuando son microempresas. Pero las pequefias, medianas y
grandes empresas se concentran en las localidades de Chapinero y Usaquén,
mientras que, en Suba y Teusaquillo, estdn en menor medida como se observa en
la Figura 7.

Figura 7. Localizacion y tamafio de las empresas del subsector de Software
y Tl — 2015
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Fuente: CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Cluster De Software Y Tecnologias De La
Informacion De Bogotd - Region: Hacia La Implementacién De Estrategias Para El
Fortalecimiento Del Capital Humano. Bogota: Maria Cristina Garzén P., 2017. p. 43. 978-
958-8971-17-9 (Consultado el 25 de marzo de 2018).
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2.5 INVESTIGACION DE MERCADOS

Esta herramienta ayudara a DataMarket en la recopilacién de datos necesarios para
evidenciar el comportamiento del mercado actualmente, permitiendo a la empresa
tomar decisiones de manera oportuna y correcta, utilizando adecuadamente las
estrategias del marketing digital para afrontar la demanda de su mercado.

Para comenzar con la investigacion de mercados en la empresa, se realizara un
plan de muestreo el cual permitira ver la cantidad de poblacion necesaria para
comenzar con la investigacion, en la cual se definirdn las caracteristicas de la
muestra, ya sea un muestreo probabilistico, o no probabilistico, donde se
seleccionara uno de los distintos tipos de forma para la recoleccion de datos.

Después de hallar el numero de la muestra del mercado se realizara la encuesta y
por ultimo se analizaran los resultados obtenidos en la investigacion para dar paso
al analisis de la demanda y oferta del mercado.

2.5.1 Disefio de investigacion. Para DataMarket es importante identificar los
clientes potenciales que se encuentran el mercado y encontrar qué necesidades
son las que tienen las empresas. Para esto, el disefio de la investigacion debe
permitir identificar qué tipo de muestreo se realizara para disefiar una herramienta
que permita recopilar la informacién necesaria.

2.5.1.1 Objetivo de lainvestigacion. Identificar cuales son los clientes potenciales
gue se encuentran en el mercado colombiano, las caracteristicas con las cuales el
cliente estaria dispuesto a pautar en la plataforma y de esta manera saber cuéales
empresas podrian llegar a ser sus clientes y por los cuales DataMarket debe estar
en la capacidad de atender.

2.5.1.2 Plan de muestreo. Se realizard& un muestreo no probabilistico por
conveniencia ya que DataMarket cuenta con una base de datos de empresas del
mercado corporativo de todos los sectores econdmicos y esto le permite tener
accesibilidad a las empresas que se requieren para el estudio y que se consideran
potenciales clientes. Los criterios que se tendran en cuenta para la seleccion de la
muestra de las empresas y para que DataMarket realice el filtro dentro de su base
de datos se describen a continuacion.

e Criterios de seleccion de la muestra. Para la seleccion de la muestra se tienen
en cuenta las empresas que se encuentran en el mercado TIC que provean
soluciones de Software, Servicios TI, Hardware, Redes y Comunicaciones,
pueden ser grandes, medianas y pequefas, pueden ser fabricantes, mayoristas,
integradores, consultores y/o distribuidores de servicios y productos
tecnoldgicos, y que se encuentren ubicadas en cualquier region de Colombia.
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e Criterios parael filtro de lamuestra en la base de datos de DataMarket. Para
que DataMarket pueda sacar el listado de las empresas dentro de su base de
datos tiene en cuenta lo siguiente: empresas proveedoras de tecnologia, que no
sean anunciantes actuales ni pasados de la plataforma y que estén dentro de la
categoria de buen potencial (cuenten con pagina web y ofrecen mas de 3
productos y/o servicios).

2.5.2 Disefio de la encuesta. El disefio de las preguntas utilizadas para la
encuesta y para el desarrollo de este estudio tienen como objetivo, por un lado,
ayudarle a DataMarket a determinar el potencial que tienen las empresas que
llenaran la encuestay, por otro lado, determinar el grado de aceptacion y el potencial
comercial que tiene la Plataforma Guia de Soluciones TIC en el mercado. Elformato
de la encuesta realizada para este estudio se encuentra en el Anexo C.

2.5.3 Aplicacion de la encuesta. Una vez que DataMarket realiza el filtro en su
base de datos, genera un listado de las empresas, las cuales se reparten
equitativamente entre los comerciales de la empresa para que ellos sean los
encargados de hacerle llegar la encuesta a las empresas.

DataMarket, a través de su experiencia en su gestiébn comercial, es consiente que
esta tarea no es facil puesto que las empresas no llenaran la encuesta solo por un
envio de email que se realice sin hacer una llamada. Por otro lado, esta encuesta
no puede ser diligenciada por cualquier cargo dentro de las empresas, sino que
tiene que ser diligenciada por la persona encargada en el area de mercadeo,
comercial o cargos afines, o el mismo duefio de la empresa.

Por lo anterior, se genera una estrategia para que las empresas diligencien la
encuesta, la cual consiste en que cada comercial llama a cada empresa, aprovecha
para actualizarla dentro de la base de datos y le comenta acerca del estudio de
mercados que se esta realizando, para saber si le interesa ser parte de la muestra
y desea diligenciar la encuesta y, como contraprestacion, se le otorgara la
posibilidad de publicar gratis en la plataforma informacion de dos productos y/o
servicios durante seis meses (tiempo justo para poder demostrar resultados a través
de la plataforma). Si la empresa acepta diligenciarla, se le enviara por email la
encuesta y la carta de compromiso por parte de DataMarket la cual se encuentra en
el Anexo D.

2.5.4 Anadlisis deresultados. Se contactaron a 100 empresas consideradas como
potenciales clientes, 50 de estas autorizaron el envio de la encuesta y Unicamente
24 empresas la diligenciaron. Los resultados obtenidos se analizaran a
continuacion.

e Pregunta 1. Evalie los siguientes enunciados segun su conocimiento y
aplicacién del Marketing Digital en su empresa considerando la siguiente escala:
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5. Lo conozco y lo aplico, 4. Lo conozco y no lo aplico, pero me interesa aplicarlo,
3. Lo conozco y no me interesa aplicarlo, 2. No lo conozco, pero me interesa
conocerlo, 1. No lo conozco y no me interesa conocerlo.

Esta pregunta se disefié con el fin de conocer, qué tan familiarizadas estan las
empresas con el concepto del marketing digital y determinar cuéles herramientas
son las que mas implementan. Para DataMarket esto es muy importante ya que su
objetivo es llegar a las empresas que estan inmersas en el mundo del internet y lo
utilizan y aprovechan para generar oportunidades de negocios y para el
posicionamiento de su marca. En la Tabla 15., se muestra la calificacion que las
empresas dieron a cada item evaluado.

Tabla 15. Pregunta 1

# de respuestas segun escala

Opciones 1 5 3 4 5

Desarrollo SEO 1 3 0 12 8

Anuncios de Google 0 2 3 16 3

Redes Sociales 1 2 0 4 17

Mail Marketing 0 0 3 5 16

Anuncios en Medios Especializados 0 1 4 12 7
Total 3 10 13 53 56

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 15., muestra que para los diferentes conceptos del marketing digital el
mayor de los totales se encuentra para la escala numero 5 (lo conozco y lo aplico)
y el menor de los totales es para la escala nimero 1 (no lo conozco y no me interesa
conocerlo). Lo anterior, quiere decir que las empresas estan dando el paso a lo
digital y se preocupan por aplicar diferentes herramientas y estrategias en torno al
internet para darse a conocer en el mercado.

El Gréfico 9., muestra los resultados obtenidos en general para cada uno de los
items evaluados.
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Grafico 9. Pregunta 1
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Segun el resultado del Grafico 9., se puede observar que en color morado se
encuentran la mayor parte de las empresas que conoceny utilizan las redes sociales
y el mail marketing como una herramienta indispensable para su gestion. Por otra
parte, en color verde se encuentra un gran nimero de empresas que conocen, no
usan, pero si estan interesados en utilizar los anuncios de Google.

A continuacion, se detallaran los resultados para cada una de las opciones
evaluadas anteriormente.

e Preguntal-desarrollo SEO (Search Engine Optimization). El desarrollo SEO
son todas las técnicas y herramientas que se implementan para lograr aparecer
en los primeros resutados organicos de los motores de busqueda.

La Tabla 16., muestra el nUmero de respuestas para cada escala y el porcentaje
que representa cada uno en la opcion desarrollo SEO.

Tabla 16. Pregunta 1 — desarrollo SEO

Escala # de respuestas Porcentaje

1 1 4%
2 3 13%
3 0 0%
4 12 50%
5 8 33%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

El Grafico 10., muestra los resultados porcentuales para desarrollo SEO.
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Grafico 10. Pregunta 1 — desarrollo SEO
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Segun el Grafico 10., el 50% de las empresas sabe qué es el desarrollo SEO, no lo
aplica pero si le interesa aplicarlo en su empresa, el 33% de las empresas si lo
aplica, mientras que, el 13% no saben acerca de este concepto pero desean
informarse y el 4% de las empresas no les interesa conocerlo.

e Preguntal-anuncios de Google. Es la publicidad paga que se hace mediante
Google, como Adwords; que son los anuncios que Google muestra en los
primeros resultados de busqueda de acuerdo a palabras claves introducidas en
la buqueda.

La Tabla 17., muestra el nUmero de respuestas para cada escala y el porcentaje
gue representa cada uno en la opcion anuncios de Google.

Tabla 17. Pregunta 1 — anuncios de Google

Escala # de respuestas Porcentaje

1 0 0%

2 2 8,3%

3 3 12,5%

4 16 66,7%

5 3 12,5%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

El Grafico 11., muestra los resultados porcentuales para anuncios de Google.
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Grafico 11. Pregunta 1 — anuncios de Google
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Segun el Gréfico 11., el 66.7% de las empresas conoce sobre los anuncios de
Google, no lo aplica pero si le interesa aplicarlo en su empresa. Por otra parte, un
12.5% de las empresas conocen este concepto y no les interesa aplicarlo. Otro
12.5% de las empresas desconocen el concepto y no lo desean aplicar y un 8.3%
de las empresas lo desconocen pero les interesa informarse sobre el mismo.

e Pregunta 1 - redes sociales. Las redes sociales son sitios en internet que
permiten conectar a las personas u organizaciones que tengan intereses en
comun, ayudando a generar amistades o contactos de negocios en el tiempo.
Asi mismo, son de gran potencial para el posicionamiento de las marcas.
Algunas de las redes sociales mas importantes son: Facebook, Twitter, LinkedIn,
Instagram, etc.

La Tabla 18., muestra el nUmero de respuestas para cada escala y el porcentaje
gue representa cada uno en la opcion redes sociales.
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Tabla 18. Pregunta 1 — redes sociales

Escala # de respuestas Porcentaje

1 1 4%
2 2 8%
3 0 0%
4 4 17%
5 17 71%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia
El Grafico 12., muestra los resultados porcentuales para redes sociales.

Grafico 12. Pregunta 1 — redes sociales
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el Gréfico 12., el 71% de las empresas conoce sobre las redes sociales y las
utiliza para su gestion, el 17% de las empresas saben sobre las redes sociales, no
las utilizan pero si les interesaria aplicarlas. Por otra parte, el 8% no saben acerca
de esto, pero desean informarse y el 4% de las empresas no saben como funcionan
ni tampoco les interesa informarse.

e Pregunta 1 - mail marketing. ElI mail marketing también es conocido como
emailing, es la publicidad que se hace a través de mensajes atractivos por correo
electronico para capturar futuros clientes.

La Tabla 19., muestra el nUmero de respuestas para cada escala y el porcentaje
gue representa cada uno en la opcion mail marketing.
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Tabla 19. Pregunta 1 — mail marketing

Escala  # de respuestas Porcentaje

1 0 0%

2 0 0%

3 3 12,5%

4 5 20,8%

5 16 66,7%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia
El Grafico 13., muestra los resultados porcentuales para mail marketing.

Grafico 13. Pregunta 1 — mail marketing
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el Gréfico 13., el 66.7% de las empresas conoce acerca del mail marketing
y lo aplican en su empresa para su gestion, el 20.8% de las empresas han
escuchado sobre esta herramienta, no la aplican, pero si les interesaria aplicarla en
su empresa, mientras que, el 12.5% de las empresas conocen esta herramienta

pero no les interesa utilizarla.

e Pregunta 1 - anuncios en medios especializados. Es la publicidad que se
realiza a través de medios como, por ejemplo; periodicos online, directorios

electrénicos, blogs, paginas de foros, radio online, etc.

La Tabla 20., muestra el nUmero de respuestas para cada escala y el porcentaje
que representa cada uno en la opcion anuncios en medios especializados.
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Tabla 20. Pregunta 1 — anuncios en medios especializados

Escala # de respuestas Porcentaje

1 0 0%
2 1 4%
3 4 17%
4 12 50%
5 7 29%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

El Gréafico 14., muestra los resultados porcentuales para anuncios en medios
especializados.

Grafico 14. Pregunta 1 — anuncios en medios especializados
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el Grafico 14., el 50% de las empresas conoce estos medios, no los aplica
en su empresa, pero si le interesaria aplicarlos, el 29% de las empresas dice que Si
lo conocen y que lo aplican en su gestion. Mientras que, el 17% de las empresas
conocen estos medios y no les interesa utilizarlos y el 4% de las empresas no
conocen estos medios pero les interesa informarse sobre estos.

e Pregunta 2. ¢ Su empresa ha invertido o invierte actualmente en publicidad?
Esta pregunta se disefi6é con el objetivo de saber si las empresas estan acudiendo

a medios de inversion en publicidad para su gestion. En la Tabla 21., se muestra el
namero de respuestas y el porcentaje para cada opcion.
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Tabla 21. Pregunta 2

Opciébn  # de respuestas Porcentaje

Sl 19 79,2%
NO 5 20,8%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 21., muestra que, de 24 empresas, 19 han invertido o invierten actualmente
en publicidad y las demas no lo hacen.

Gréfico 15. Pregunta 2
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el resultado del Grafico 15., el 79.2% de las empresas invierte en publicidad
y el 20.8% no lo hace.

e Pregunta 3. ¢ En qué tipo de publicidad invierte?

Esta pregunta se desarroll6 con el objetivo de conocer si las empresas contintan
invirtiendo en medios tradicionales de publicidad, en publicidad digital, o en ambos.
En la Tabla 22., se muestra el nimero de respuestas y el porcentaje para cada
opcion.
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Tabla 22. Pregunta 3

Opciones # de respuestas Porcentaje
Publicidad Impresa 14 73,7%
Publicidad Digital 18 94,7%
Publicidad Exterior Visual 1 5,3%
Participacion en ferias/eventos 15 78,9%
Otra 1 5,3%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 22., muestra que las empresas invierten mayormente en publicidad digital,
en la participacion de ferias y eventos, y en publicidad impresa.

Grafico 16. Pregunta 3
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Fuente: Elaboracién propia

Segun resultados del Grafico 16., la publicidad digital con el 94.7% es la publicidad
en la que mas invierten las empresas, seguida la participacion en ferias y eventos
con el 78.9% y la publicidad impresa con el 73.7%, este Ultimo indica que las
empresas aun siguen invirtiendo en un medio tradicional. Mientras que, la publicidad
exterior y otras (alianzas con proveedores y publicidad conjunta) tienen un 5.3%
cada uno.

e Pregunta 4. ¢ En qué Medios Digitales ha anunciado?
Esta pregunta tiene como fin determinar, de las empresas que contestaron
publicidad digital en la pregunta anterior, saber cuales son los medios digitales en

los que invierten mayormente. En la Tabla 23., se muestra el nimero de respuestas
y el porcentaje para cada opcion.
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Tabla 23. Pregunta 4

Opciones # de respuestas Porcentaje
Plataformas Digitales 12 70,6%
Periddicos Electrénicos 3 17,6%
Blogs 2 11,8%
Redes Sociales 17 100%
Anuncios de Google 8 47,1%
Otro 1 5,9%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 23., muestra que las empresas invierten mas en las redes sociales y en
las plataformas digitales.

Gréfico 17. Pregunta 4
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Fuente: Elaboracién propia

Segun el Gréafico 17., las redes sociales con el 100%, son el medio digital en el que
todas las empresas invierten, seguido las plataformas digitales con un 70.6%.
Mientras que, anuncios de Google con un 47.1%, periédicos electrénicos con
17.6%, blogs con 11.8% y otro (web mobile) con un 5.9% es en donde menos
invierten las empresas.

e Pregunta 5. ¢(Cual ha sido su experiencia en la participacion de Medios
Digitales?

Esta pregunta se disefio con el objetivo de conocer cual ha sido la percepcion y la
experiencia que han vivenciado las empresas al participar en los medios digitales.

En la Tabla 24., se muestra el nimero de respuestas y el porcentaje para cada
opcion.
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Tabla 24. Pregunta 5

Opcidn # de respuestas Porcentaje

Excelente 4 23,5%
Buena 10 58,8%
Regular 3 17,6%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 17 100%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 24., muestra que la mayor parte de las empresas han tenido una buena
experiencia.

Grafico 18. Pregunta 5
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Fuente: Elaboracion propia

El Grafico 18., muestra que el 58.8% de las empresas han tenido una buena
experiencia en la participacion en medios digitales, el 23.5% de las empresas han
tenido una experiencia excelente y el 17.6% una experiencia regular.

Algunas de las razones por las cuales las empresas dicen que su experiencia ha
sido buena, es porque se puede obtener visibilidad y reconocimiento, aunque no en
muchas ocasiones esto se traduzca en ventas y, porque se tiene la posibilidad de
revisar las estadisticas en tiempo real y medir el retorno de la inversion.

Algunas de las razones por las cuales ha sido regular la experiencia, es porque no
se han logrado obtener muchos contactos y porque en ocasiones no ofrece los
retornos esperados.

e Pregunta 6. ¢, Normalmente sus clientes nuevos llegan a través de?

Esta pregunta se realiza con el objetivo de determinar qué tan efectivos son los
medios y procesos por los cuales las empresas se dan a conocer ante sus
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potenciales clientes. En la Tabla 25., se muestra el nimero de respuestas y el
porcentaje para cada opcion.

Tabla 25. Pregunta 6

Opciones # de respuestas Porcentaje
Referidos 18 75%
Internet 17 70,8%
Gestion Comercial 18 75%
Ferias/eventos 10 41,7%
Otro 1 4,2%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 25., muestra que los potenciales clientes de las empresas llegan en gran
medida gracias a su gestion comercial, los referidos y a través de internet.

Grafico 19. Pregunta 6
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En el Grafico 19., se puede observar que los referidos y la gestion comercial con un
75%, son en mayor medida por donde las empresas logran atraer a sus potenciales
clientes, seguido de internet con un 70.8%. Mientras que, las ferias y eventos, y
otros (email marketing) con un 41.7% y 4.2% respectivamente, son por donde en
menor medida llegan los futuros clientes.

e Pregunta 7. ¢;Cudl herramienta de Marketing Digital le permite a su empresa ser
encontrada en Internet?

Esta pregunta se desarroll6 teniendo en cuenta la pregunta anterior. De acuerdo
con las empresas que respondieron internet, se pretende determinar a través de
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gue herramienta los encuentran por ahi. En la Tabla 26., se muestra el numero de
respuestas y el porcentaje para cada opcion.

Tabla 26. Pregunta 7

Opciones # de respuestas Porcentaje
Pagina Web 23 95,8%
Blog 4 16,7%
Desarrollo SEO 10 41, 7%
Redes Sociales 18 75%
Anuncios de Google 6 25%
Otro 2 8,3%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 26., muestra que la mayor parte de las empresas se dan a conocer por
internet a través de su pagina web y de sus redes sociales.

Grafico 20. Pregunta 7
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Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados del Grafico 7., la pagina web con un 95.8% es, por donde en
gran medida las empresas se dan a conocer en internet, seguido de las redes
sociales con un 75%. Mientras que, desarrollo SEO con 41.7%, anuncios de Google
con 25%, blog con 16.7% y otros (alianzas estratégicas, otras paginas web y OLX),
con 8.3% son, por donde en menor medida las empresas son encontradas en

internet.

e Pregunta 8. ¢Conoce 0 anuncia actualmente en medios especializados en
tecnologia?
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Esta pregunta se disefi6 con el fin de saber si las empresas actualmente conocen o
invierten en publicidad o en algin medio especializado en el entorno TIC. En la
Tabla 27., se muestra el nimero de respuestas y el porcentaje para cada opcion.

Tabla 27. Pregunta 8

Opcidn # de respuestas Porcentaje

Si 5 20,8%
NO 19 79,2%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 27., muestra que 5 empresas de 24 que contestaron la encuesta conocen
0 anuncian en un medio especializado en tecnologia y las demas no.

Grafico 21. Pregunta 8
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Fuente: Elaboracion propia

El resultado del Gréfico 21., evidencia que el 79.2% de las empresas, no conoce o
no anuncia en un medio en internet que sea especializado en tecnologia y que el
20.8% de las empresas si conoce algun medio especializado en tecnologia. Algunos
de esos medios nombrados por las empresas son; el catdlogo de Equipos y
Soluciones, IT Manager, Computerworld y el Catalogo de Software.

e Pregunta 9. ¢Le gustaria anunciar en una plataforma digital especializada en
tecnologia que ademas de generarle oportunidades comerciales, contribuya con
el posicionamiento de su marca en el mercado?

La pregunta se desarrollo con el objetivo de determinar si a las empresas les
gustaria invertir en una plataforma digital especializada en tecnologia que les
genere oportunidades de negocios y que pueda mejorar el posicionamiento de su
marca en el mercado. Esta pregunta esta enfocada en la plataforma tecnoldgica de
DataMarket, la Guia de Soluciones TIC. En la Tabla 28., se muestra el nimero de
respuestas y el porcentaje para cada opcion.
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Tabla 28. Pregunta 9

Opcién # de respuestas Porcentaje

SI 24 100,0%
NO 0 0%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 28., muestra que todas las empresas que contestaron la encuesta si les
interesaria participar en un medio digital especializado en tecnologia.

Grafico 22. Pregunta 9
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el resultado del Grafico 22., el 100% de las empresas estan interesadas en
invertir en un medio digital especializado en tecnologia como la Guia de Soluciones
TIC, que les genere oportunidades de negocios y que aumente el posicionamiento
de su marca.

Es importante recordar que las empresas que diligenciaron la encuesta obtienen el
beneficio de la publicacién gratutita de su informacion en la plataforma por 6 meses,
por lo que esto se puede ver afectado a que el 100% de las empresas hubieran
respondido si a esta pregunta.

e Pregunta 10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir anualmente en publicidad en
una plataforma digital especializada en tecnologia?

Esta pregunta se disefié con el fin de conocer cudl es el presupuesto que las
empresas tienen en publicidad y cuanto estarian dispuestos a invertir anualmente
por anunciar en una plataforma digital especializada en tecnologia como la Guia de
Soluciones TIC. En la Tabla 29., se muestra el nimero de respuestas y el porcentaje
para cada opcion.
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Tabla 29. Pregunta 10

Opcién # de respuestas Porcentaje
Menos de $1°000.000 12 50%
De $1°000.001 a $3'000.000 10 41,7%
De $3'00.001 a $5°000.000 2 8,3%
De $5°000.001 a $7°000.000 0 0%
Mas de $7°000.000 0 0%
Total 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 29., muestra que el mayor nUmero de empresas invertiria anualmente en
el rango de menos de $1°000.000 y entre $1°000.001 a $3°000.000.

Gréfico 23. Pregunta 10
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Fuente: Elaboracion propia

Segun datos del Gréfico 23., el 50% de las empresas invertiria menos de $1°000.000
en un medio especializado en tecnologia y el 41.7% y el 8.3% invertirian de
$1°000.001 a $3°000.000 y de $3'000.001 a $5°000.000 respectivamente, lo que
muestra la posible inversién que realizarian las empresas en la plataforma Guia de
Soluciones TIC.

Dados los resultados obtenidos en la encuesta, se evidencian las oportunidades
que presenta la Guia de Soluciones TIC en el mercado, ya que los resultados
indican que las empresas si se preocupan por invertir en publicidad y sobre todo en
internet.

Por otro lado, la encuesta también muestra que la mayoria de las empresas cuentan
con una pagina web y con redes sociales, lo cual es muy importante para lograr
fortalecer su posicionamiento y, a través de la Guia de Soluciones TIC lo pueden
conseguir puesto que, esta no solo es una plataforma digital en la que las empresas
pueden publicar su informacion de productos y servicios, sino que, a través de esta
pueden obtener multiples beneficios gracias a que, la empresa realiza desarrollo
SEO dentro de su plataforma para lograr la indexacion de la informacién en los
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diferentes buscadores y que, de esta forma los usuarios al realizar las busquedas
en internet puedan encontrar a través de palabras claves, la informacion de los
productos y servicios de las empresas a través de la Guia de Soluciones TIC.

Por otra parte, la empresa es muy activa en sus redes sociales, y puede lograr
generarles trafico a las empresas anunciantes a través de estas. También, otra
ventaja que tiene la plataforma y que las empresas estan buscando, es la posibilidad
de tener acceso a estadisticas en tiempo real, en donde pueden consultar el nimero
de solicitudes que se les genera, el numero de visitas, impresiones y clics a su
pagina web y a sus redes sociales a través de la plataforma.

2.6 ANALISIS DE LA DEMANDA Y LA OFERTA

Para el andlisis de la demanda se tendran en cuenta cifras histéricas de las ventas
de DataMarket a través de su plataforma Guia de Soluciones TIC, con el objetivo
de analizar como es el comportamiento que ha tenido y cual es el comportamiento
al cual tiende en los proximos afos.

Por otra parte, el andlisis de la oferta se considera total, es decir, al ser una empresa
gue presta servicios en internet, lo que demanda es lo mismo tiene para ofertar, por
lo que se considera que para este caso la oferta es igual a la demanda.

A continuacion, se analizara la tendencial mensual que ha tenido la demanda de la

plataforma durante los ultimos afios. En la Tabla 30., se muestran los valores de las
ventas generadas por la plataforma mes a mes desde el afio 2015 al afio 2017.
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Tabla 30. Demanda historica mes a mes para los afios 2015 a 2017

Ventas ($) Por Afio

Mes 2015 2016 2017

Enero 16,389,550 22,879,000 4,260,700
Febrero 13,574,517 17,573,125 23,200,974
Marzo 34,144,092 19,248,617 12,186,750
Abril 13,824,892 24,750,708 25,459,400
Mayo 6,600,200 13,866,083 8,462,000
Junio 14,297,842 20,226,333 25,949,300
Julio 16,945,242 12,247,333 17,553,125
Agosto 6,195,375 3,997,333 15,247,500
Septiembre 17,375,000 17,416,250 9,561,600
Octubre 6,705,000 14,473,125 16,399,800
Noviembre 4,050,000 7,346,850 11,284,000
Diciembre 10,538,250 21,997,150 21,022,950
TOTAL 160,639,960 196,021,907 190,588,099

Fuente: DataMarket Solutions, S A S. Informe de ventas de la Guia
de Soluciones TIC. (Consultado el 15 de abril de 2018)

En el Grafico 24., se observa la tendencia de la demanda mensual para los afios
2015 a 2017.
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Gréafico 24. Tendencia de la demanda mensual, afios 2015 a 2017
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Fuente: Elaboracion propia con base en datos de DataMarket
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Segun el Grafico 24., se observa que los meses que tienden a tener mayor demanda
son febrero, abril y junio, seguidos de los meses octubre y noviembre en menor
medida; ya que, como se muestra en el grafico, son los meses en los que la
demanda ha ido creciendo afio a aflo. Esto se puede deber a diversos factores,
como, por ejemplo; el presupuesto de inversion en publicidad que tengan las
empresas y los periodos de tiempo que tengan destinados para realizar su inversion.

Por otro lado, se evidencia que, aunque hay afos en los que la demanda decrece
en ciertos meses, esta se puede ver recuperada con el ingreso de nuevas empresas
en la plataforma en otros meses del afio.

A continuacion, se analizara el prondstico de la demanda para los siguientes 5 afios
teniendo en cuenta los datos histéricos de la empresa. En la Tabla 31., se
encuentran las cifras de los ingresos totales registrados por la plataforma para los
altimos 5 afios.

Tabla 31. Demanda histérica afios 2013 a 2017

ARo Ventas ($)
2013 62,430,519
2014 135,121,004
2015 160,639,960
2016 196,021,907
2017 190,588,099

Fuente: DataMarket Solutions, S A S.
Informe de ventas de la Guia de
Soluciones TIC. (Consultado el 15
de abril de 2018)

El Grafico 25., muestra los ingresos afo a afio que DataMarket ha obtenido a través
de la plataforma.
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Grafico 25. Ingresos de la plataforma afios 2013 a 2017
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Fuente: Elaboracién propia con base en cifras de DataMarket

En el Gréfico 25., se observa el crecimiento nominal en ventas que ha tenido la
empresa a través de la plataforma desde el afio 2013 hasta el afio 2017. Como se
evidencia, el afio 2014, fue el afio en el que la empresa crecié significativamente su
demanda, puesto que crecié en mas de $72’000.000 en ventas.

También, se observa que el afo 2015 crecid en mas de $25’000.000, lo mismo
sucede para el afio 2016 en el que la empresa obtuvo en crecimiento real en ventas
mas de $26°000.000. Por ultimo, se observa que el afio 2017 fue un afio en el que
la demanda decrecioé en mas de $5°000.000, valor que igualmente se vio afectado
por el IPC de este afio generando pérdidas reales en ventas de mas de $13’000.000.

2.6.1 Pronostico de la demanda. Teniendo en cuenta el analisis que se realiz
de la demanda que ha tenido la Guia de Soluciones TIC, se procedera a realizar el
pronéstico de esta para los siguientes 5 afios basada en la funcién polinémica de
grado 3 que arrojo un R (coeficiente de determinacion) muy cercano a 1, es decir,
es la funcidon que mas se ajusta a los datos como se observa en el Gréfico 26.
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Grafico 26. Prondstico de la demanda con cifras historicas
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Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en el Grafico 26., si la empresa continuara operando de la misma
forma, la demanda para los proximos afios tiende a decrecer, pero para compensar
este decrecimiento se tendra en cuenta que las ventas de la empresa aumentaran
con el ingreso de las empresas para las cuales se desarroll6 la encuesta y por otro
lado, se vera afectada por el crecimiento del sector para los proximos afios. En el
capitulo financiero de este proyecto se detallard como se realiza el célculo de los
nuevos ingresos, teniendo en cuenta la proyeccion del crecimiento del sector y del
IPC.

2.7 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Esta herramienta permite comparar las empresas con sus competidores con el
objetivo de determinar sus debilidades y fortalezas mediante el uso de los factores
criticos de éxito (FCE) presentes en el mercado en el que se encuentra. Es
importante realizar esta matriz puesto que le permitird a la empresa conocer en qué
aspectos debe mejorar y que factores criticos de éxito debe cuidar.

Puesto que la Guia de Soluciones TIC funciona como una herramienta de marketing

digital, esta sera comparada con otras de las herramientas presentes en el mercado.
En la Tabla 32., se muestra el desarrollo de la matriz.
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Tabla 32. Matriz de perfil competitivo

DataMarket Informacion Publicar Gooale LLC
Solutions Creativa Multimedia 9
Factores criticos pPondera Califica pynta Califica pynt Califica punt Califica puynt
de éxito cién cion je cion aje cion aje cion aje
Participacion en el 20% 3 06 3 06 2 04 2 04
mercado
Servicio al cliente 30% 4 1.2 4 12 2 0.6 2 0.6
Precio 15% 4 0.6 3 045 2 0.3 2 0.3
Usabilidad 15% 3 0.45 3 045 4 0.6 2 0.3
Efectividad 20% 2 04 3 06 0.6 3 06
publicitaria
Total 100% 3.25 3.3 2.5 2.2

Fuente: Elaboracion propia

Para el desarrollo de la matriz de la Tabla 32., se tuvo en cuenta las siguientes
empresas con sus productos relacionados al marketing digital:

DataMarket, con su plataforma Guia de Soluciones TIC.

¢ Informacion Creativa, con sus tres plataformas (catalogo de software, equipos y
soluciones y la guia de recursos humanos), dado que el conjunto de ellas
compite directamente con los servicios que ofrece la Guia de Soluciones TIC.

e Publicar Multimedia, con su plataforma Publicar ya que esta esta también es una
herramienta de pauta publicitaria con la diferencia que esta ofrece sus servicios

a mas sectores y no solo a la industria TIC.

e Y por ultimo, la empresa Google LLC, con su servicio Google Ads, debido a que
este ofrece publicidad dirigida a potenciales anunciantes.

Al analizar la Tabla 32., se observa que DataMarket e Informacion creativa tienen el
mas alto puntaje obtenido (3.25 y 3.3 respectivamente) ya que, al ser plataformas
mas especializadas en su grupo objetivo se les otorga mejor calificacién al momento
de valuar los FCE. Por otra parte, la plataforma publicar con una puntuacion total de
2.5 evidencia que al no ser dirigida a un sector especifico la puntuacién se ve
afectada. Y por ultimo, Google con una puntuacion de 2.2 dado que su publico
objetivo es aun mas amplio que los anteriores evaluados y las empresas que desean
utilizar este servicio deben tener conocimientos del correcto uso de esta herramienta

para que sea efectiva.
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2.8 MARKETING MIX

Esta herramienta permitira conocer la situacion actual de la plataforma Guia de
Soluciones TIC, mediante 4 variables tradicionales: el precio, la plaza, el producto y
la promocidn. Pero, dado que DataMarket presta servicios a través de su plataforma,
se tendran en cuenta 4 variables mas: el personal, los procesos, la productividad y
las pruebas fisicas. Estas variables permitiran ver el comportamiento que tiene la
empresay a su vez permitiran saber qué esta haciendo para lograr el cumplimiento
de sus objetivos comerciales en el mercado.

2.8.1 Estrategias de producto. Por producto se entiende como cualquier bien,
servicio, idea, etc., que se tiene para ofrecerse a un mercado determinado para su
adquisicién, uso o consumo, que podria satisfacer un deseo o una necesidad.

DataMarket, a través de su plataforma digital Guia de Soluciones TIC, ofrece el
servicio de publicacion de informacién de productos y/o servicios tecnoldgicos y
ofrece la publicacion de banners publicitarios a empresas de la industria TIC, que
se encuentran en la busqueda de posicionamiento de marca y generacion de
demanda para los productos y/o servicios que comercializan en el mercado.

2.8.1.1 Descripcion del servicio. La Guia de Soluciones TIC es una plataforma
virtual que ofrece a usuarios empresariales de todos los sectores del mercado,
informacion detallada y actualizada de productos y servicios comercializados por las
empresas proveedoras de la industria TIC, bajo un disefio practico y versétil,
soportado en un novedoso y eficiente modelo de negocio de marketing digital. A
continuacion, se describen algunas de las caracteristicas y beneficios con las que
cuenta:

e Guia especializada del sector tecnoldgico con informacién de productos y
servicios TIC.

e Plataforma digital que reune las empresas de tecnologia para generar
oportunidades de negocios.

e Plataforma web, visitada en mayor medida por integradores de tecnologia y
usuarios de las empresas de todos los sectores del mercado corporativo.

¢ Realiza desarrollo SEO constante para garantizar resultados positivos en los
motores de busqueda en linea.

e Aumenta el trafico de visitas a la pagina web y a las redes sociales de los
anunciantes.
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e Publica contenidos en su seccion Actualidad TIC (noticias, empleos, eventos y
educacion) como servicio de valor agregado.

e Realiza envios de e-mailing con informacion de Actualidad TIC mediante
boletines periédicos.

e Dispone de datos estadisticos que respaldan la efectividad de los resultados.

Fortalece la presencia y el posicionamiento de la marca de los anunciantes.
2.8.1.2 Logo. Es la representacion grafica con la que el cliente o el usuario
reconocen de manera inmediata un producto o un servicio. Actualmente la
plataforma Guia de Soluciones TIC cuenta con su propio logo el cual se muestra a
continuacion:

Figura 8. Logo, Guia de Soluciones TIC
a |

SOLUCIONES

BATIC

Punto de encuentro para
Compradores y Proveedores Tecnolégicos

Fuente: Guia de Soluciones TIC - Punto de encuentro para proveedores y
compradores tecnolégicos [en linea]. Guia de Soluciones TIC.
Disponible en Internet:  http://www.guiadesolucionestic.com/.
(Consultado el 25 de abril de 2018)

En la Figura 8., se puede observar que el logo esta conformado por 4 colores
principales los cuales representan dentro de la plataforma las 4 macrosecciones
gue contienen la informacion de todas las empresas proveedoras de tecnologia asi:

e Amarillo. Este color representa la macroseccibn que contiene toda la
informacion de productos de las empresas proveedoras de Redes vy
Comunicaciones.

e Azul. El azul es el color que representa la macroseccion con toda la informacion
de productos de las empresas proveedoras de Software.
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¢ Rojo. El rojo es el color que representa dentro de la plataforma la macroseccion
que contiene la informacion de productos de las empresas de Hardware.

e Verde. Este color representa la macroseccion que contiene la informacion de las
empresas que ofrecen servicios IT/TIC.

Por dltimo, se observa en color turquesa, la escritura de las palabras GUIA
SOLUCIONES TIC, el circulo en medio de los 4 colores descritos anteriormente y
el eslogan de la plataforma (Punto de encuentro para Compradores y Proveedores
Tecnologicos). Como se observa, los 4 colores principales contienen una flecha
blanca que sefiala hacia el circulo del centro haciendo referencia al eslogan.

2.8.1.3 Empaque. Para este caso, el empaque es lo primero con lo que el cliente
se encuentra al conocer e ingresar a la plataforma. La Figura 9., muestra el
empaque, que para la plataforma es el home (inicio).

Figura 9. Home (inicio) de la plataforma.

BR CUIATIC [ .quec

Cula Lance -

- F povkRDoRes Aclalas G W OB Of @
LLAMENOS AL: |
O@EJJ,A . (1)3618585 Illil
D C I EDELLIN

~

Sohchones de
HARDWARE Y SERVICIOS
EQUIPOS TIC

7
&

Fuente: Guia de Soluciones TIC - Punto de encuentro para proveedores y compradores tecnolégicos
[en linea]. Guia de Soluciones TIC. Disponible en Internet:
http://www.guiadesolucionestic.com/. (Consultado el 25 de abril de 2018)
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2.8.2 Estrategias de precio. El precio es el que produce los ingresos de las
empresas, es la cantidad de dinero que las empresas cobran al mercado por la
adquisicion de sus productos o servicios. DataMarket, ofrece diferentes tarifas
dependiendo de las opciones de participacion que maneja para las fichas de
productos y/o servicios y para las diferentes ubicaciones de los banners
publicitarios.

e Publicacion de Banners. Los precios de los banners varian segun la cantidad
y ubicacion de los banners a publicar como se observa en la Figura 10., y en la
Figura 11.

Figura 10. Precios para publicaciéon de banners en Home (Inicio) y banners
exclusivos en la plataforma

ooge | smmmemma

NCVASOH T

Inversion Anual

Banners en Inicio - Home

4D Banner Superior en Inicio $ 2.500.000
&) Banner Inferior en Inicio $ 2.300.000

Banners Exclusivos en el Portal

€) Banner Lateral Izquierdo $ 9.900.000
&) Banner Inferior $ 9.900.000
€© Banner Central (Resultado de Busqueda) $ 4.800.000
{® Banner Lateral (Resultado de Biisqueda) $ 4.000.000

*Valores antes de IVA

Fuente: DataMarket Solutions (Consultado el 26 de abril de 2018)
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Figura 11. Precios para publicacion de banners en macroseccion opcidén A 'y opcion

g cuaTic a ! e ¢

Inversion Anual

Banners en Macro Seccién Opcion A

€)» Banneren Contenido de Seccién $ 1.000.000
€) Banner Lateral Izquierdo $ 1.800.000
Banners en todo el Portal Opcion B
€ Banner Superior $ 5.250.000
€) Banner Lateral lzquierdo $ 3.400.000

Valores antes de IVA

Fuente: DataMarket Solutions (Consultado el 26 de abril de 2018)

e Fichas de productos y/o servicios. Los precios de cada ficha varian
dependiendo de la cantidad de productos y/o servicios a anunciar y/o a destacatr.
Actualmente, la empresa maneja descuentos por volumen como se muestra en

la Figura 12.
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Figura 12. Precios para las fichas de productos y/o servicios

gacuia E—
BATIC E#’i B S
[#] mu:mmm
Softiand
Inversion Anual Segun Cantidad
Productos o Servicios Valor en §* -
la3 % 425000 cada uno
4a6 $£ 395.000 cada uno S —
7all § 372000 cada uno
Mis de 1] % 350,000 cada uno
Incluye Directorio Proveedores TIC
Valores antes de VA
Softland
o Qoo

Fuente: DataMarket Solutions (Consultado el 26 de abril de 2018)

DataMarket también cuenta con las siguientes tarifas y opciones de
participacion:

e Destaque de la informacion de los productos o servicios aleatoriamente en el
inicio de la macroseccion de su interés, una semana $55.000, un mes $200.000
(Valores antes de IVA).

e Banner patrocinio, envio de mail marketing segmentado $850.000 valor por
envio (Valores antes de IVA).

e Banner patrocinio; newsletter, noticias o empleos TIC, 2 envios al mes de cada
uno, 12.000 usuarios aproximadamente $850.000 el mes. (Valores antes de
IVA).

Actualmente, DataMarket fija los precios para las fichas de productos y/o servicios

y los banners de manera anual y lo calcula teniendo en cuenta la variacién
porcentual del IPC del dltimo afio mas un incremento de 2 o 3 puntos porcentuales.
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Dependiendo de la opcién de participacion escogida por el cliente, DataMarket
ofrece descuentos segun el monto de la inversion hasta del 20%, que aplica al valor
total de la compra ya sea para antiguos 0 nuevos clientes.

Se propone fijar y calcular el precio de las fichas de productos y/o servicios de
manera cuatrimestral en relacién con el IPC, con el fin de poder realizar ofertas,
promociones y descuentos periddicamente logrando retener un mayor numero de
clientes potenciales que le permitan ampliar la participacion del mercado.

Por otro lado, se propone otorgar descuentos entre el 5% y 10% a clientes
potenciales que tomen la decision de compra antes de que pase el primer mes
desde que fue contactado por el ejecutivo comercial. Ademas, dependiendo del tipo
de cliente, ya sea nuevo o antiguo, se propone que por la compra de una cantidad
significativa de fichas de productos y/o servicios se le otorgue la publicacién de la
siguiente ficha totalmente gratis.

2.8.2.1 Comisiones. Actualmente, DataMarket cuenta con 4 ejecutivos
comerciales, y con el fin de motivar al equipo de ventas no maneja una tabla de
comisiones, sino que ofrece a todos el 10% de comision sobre las ventas que se
generen por cada factura.

2.8.2.2 Cotizacion y facturacion. Las cotizaciones que maneja la empresa son en
formato digital y se envian por correo electrénico, mientras que las facturas se
envian mediante correspondencia fisica a las empresas. Los formatos de la
cotizacion y la factura se encuentran en el Anexo E y F respectivamente.

2.8.2.3 Formas de pago. Los pagos se realizan a través de consignacion, cheque
o transferencia electronica y dependiendo del monto de la inversién pueden ser
pagos de contado, a 30 o 60 dias.

2.8.2.4 Politicas de garantia. DataMarket, para su seguridad y la de sus clientes
tiene en cuenta lo siguiente:

e El cliente debe tener una empresa registrada y formalmente constituida. Debe
hacer entrega de copia del RUT al momento de la contratacion.

e Eltiempo de publicacion de los productos y/o servicios y los banners es de doce
(12) meses.

e Las cotizaciones tienen una vigencia de quince (15) dias habiles.
e La publicacion de la informacion en la plataforma se realizar4 durante los

préximos tres (3) dias habiles luego de aprobar la revision técnica de las
especificaciones.
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e EIl directorio de proveedores TIC no genera costo, se publica como una
membresia.

e Otras Politicas: Privacidad, Proteccion de Datos Personales, Uso de la
Informacién, Comunicacion con los Usuarios, Propiedad Intelectual. Estas
politicas se explican de manera amplia en el capitulo 3 de este proyecto.

2.8.3 Estrategias de plaza. Es la manera como las empresas distribuyen sus
productos o servicios hacia sus clientes en las cantidades apropiadas, en el
momento justo y con los precios adecuados. Existen dos tipos de canales de
distribucién de servicios:

e Productor — consumidor. Este es el canal en el que existe contacto directo
entre el productor y el consumidor en la prestacién del servicio, por ejemplo;
corte de pelo, atencion médica, etc.

e Productor — agente — consumidor. En este canal no siempre existe contacto
directo con el cliente, utiliza un intermediario y se emplea dependiendo de los
procesos que se requieran para la prestacién del servicio, por ejemplo; las
agencias de viajes, los hoteles, etc.

A continuacién, se muestra el canal de distribucion que DataMarket emplea
principalmente para la comercializacién de la plataforma Guia de Soluciones TIC:

Figura 13. Canal de distribucién de la plataforma

Proveedor del

o Vendedor Cliente
servicio

Fuente: Elaboracion propia

La Figura 13., representa la manera como se comercializa la Guia de Soluciones
TIC. El proveedor del servicio para este caso es DataMarket, se apoya en el equipo
de ventas, quienes se ocupan de tener la comunicacién directa con los clientes, de
transmitir al mercado la informacion de la plataforma, los beneficios y las opciones
y tarifas de participacion y, se encargan de la busqueda de clientes potenciales y de
realizar toda la gestion necesaria para que se logre el cierre de la venta.

2.8.3.1 Alcance. Puesto que es un servicio que se comercializa a través de internet
su alcance es nacional e internacional.
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2.8.3.2 Tiempo. El servicio es prestado de forma automatica, continua y en tiempo
real ya que al tratarse de un medio digital las empresas pueden realizar
modificaciones en la informacion publicada en cualguier momento durante el afio de
la participacion.

2.8.4 Estrategias de promocion. La promocion tiene que ver con los canales de
comunicacién que las empresas emplean para establecer relaciones con sus
clientes.

2.8.4.1 Canales. Hay que tener en cuenta que la plataforma debe ser
promocionada a sus dos grupos objetivos, los anunciantes y los usuarios.
DataMarket emplea diversas maneras para entrar en contacto con clientes
potenciales y realizar difusién de la plataforma a los usuarios. A continuacion, se
explican las estrategias que la empresa utiliza para darse a conocer en el mercado.

e Desarrollo SEO (Search Engine Optimization). Como ya se ha hablado
anteriormente en este capitulo, el desarrollo SEO es una de las estrategias de
marketing mas importante que deben utilizar las empresas, ya que hoy en dia el
mayor porcentaje de las personas que tienen alguna necesidad, su principal
fuente de consulta es internet y a través de este medio pueden informarse y
encontrar diversas soluciones que satisfagan esas necesidades. Es por esto,
que la empresa emplea esta estrategia como una de sus principales, realizando
desarrollos internos en la plataforma y ayudandose de la informacién de los
productos y servicios y de las palabras claves con las que cuentan ya que, con
estas palabras las personas podrian buscar concretamente y de esta manera
toparse con los resultados de la Guia de Soluciones TIC en internet.

Es importante recordar que la plataforma es una guia de consulta que abarca
informacion de todo el entorno TIC y que por esta razén emplea demasiadas
categorias con informacion de productos y servicios las cuales son necesarias
posicionar a través de los buscadores en internet para que estos puedan ser
encontrados, un ejemplo de esto se puede observar en la Figura 14.
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Figura 14. Ejemplo de busquedas y resultados en internet

GO gle software para el sector financiero !., Q,

Todo Imagenes Noticias Videos Maps Mas Preferencias Herramientas

Cerca de 21.300.000 resultados (0,33 segundos)

Software Financiero | Conoce Nuestras Soluciones | softland.com.co
www.softland.com.co/softland/comercial

Conote nuestro Software ERP para Finanzas y contabilidad jDescargar Brochurel

Madulos de autogestion - Acompafiamiento presencial - Modalidad Cloud/ Licencia - +35,000 clientes
Contrel Presupuestal - Contakilidad General - Actives Fijos - Cuentas por Pagar

§ Calle 97 No 23 - 60, Bogota, Cundinamarca - Abierio hoy - 07:30 2 18:00 =

Software para sector | Financiero | cidenet.com.co
outsourcing.cidenet.com.cofclientes/servicios v 310 53755911

Con mas de 6 afios de experiencia en desarrollo de software en el sector bancario
Tipos: Java, Oracle, Bootstrap, Android

Soluciones Integrales Sector Bancario y Financiero | Software ...
www.guiadesolucionestic.com/.../sector-financiero/soluciones-integrales-sector-bancar... «
Encuentre informacion de productos y proveedores de soluciones de software relacionados con
Soluciones Integrales Sector Bancario y Financiero en ..

software sector bancario,software sector ... - Stefanini Colombia
www.stefaninicolombia.com/financiamiento/

Financiero. Cada vez mas el sector bancario necesita agregar sofisticacion e innovacién a sus
servicios. Para estar conectado a las necesidades de clientes ...

software sector bancario,software sector ... - Stefanini Colombia
www.stefaninicolombia.com/sector-financiero/ =

Topaz. Lider a nivel mundial en Core bancario. Topaz Banking logo. Sistema financiero integral que
cubre todas las necesidades de las instituciones bancarias.

Software de gestion ERP para el sector financiero - Nubit Consulting
hitps:/fwww. nubit. es/software-de-gestion-erp-para-el-sector-financiero/ «

En Nubit te presentamos el software de gestion erp que hemos desarrollado para las empresas del
sector financiero.

Fuente: Resultado de bisqueda: Software para el sector financiero [en linea]. Google. Disponible en
Internet:
https://www.google.com.co/search?source=hp&ei=ywEXW5_pLILYzZwKO60CQBQ&q=Soft
ware+para+el+sector+financiero&og=Software+para+el+sector+financiero&gs_I=psy.
(Consultado el 05 de mayo de 2018)

La Figura 14., muestra un ejemplo de busqueda en internet. La blusqueda que se
realiz6 fue: Software para el sector financiero. Segun los resultados arrojados por
Google, la plataforma se muestra como primer resultado organico después de los
anuncios pagos. Este ejemplo evidencia los resultados positivos que tiene la gestiéon
del desarrollo SEO que se realiza para la plataforma, sin embargo; el empresario
comenta que hay ocasiones en las que la plataforma no se muestra en los
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resultados de ciertas busquedas. Esto se puede deber a la manera como las
personas realizan las busquedas y a que hay informacion que todavia no se
encuentra indexada por los programas que utiliza Google.

e Redes sociales. La plataforma maneja cuentas de perfil en las principales redes
sociales como; Twitter, LinkedIn, Facebook e Instagram. Las Figuras 15., 16.,
17.,y 18., muestran los perfiles para cada una de las redes sociales.

Figura 15. Perfil de Twitter de la Guia de Soluciones TIC

@ Inicio

Plataforma que retdne las mejores
emprasas de tecnologia para generar
oportunidades de negocio. #Scftware
#Hardware #ServiciosTIC #redes
#NoticiasTIC #EmpleosTIC

©® Bogots, D.C.. Colombia
& guiadesolucionestic.com

Se unié en mayo de 2011

[ 4.192 fotos y videos

Fuente: Perfil

i} Momentos J:l Notificaciones 9 Mensajes
Tweets uiendo  Seguidor Megusta  Listas  Momentos
24,4 mil 736 2.464 7.510 1 0
. . Tweets  Tweets y respuestas  Multimedia
GuiadeSolucionesTIC
@Guia_TIC F Tweet fijado
GuiadeSolucionesTIC @Guia_TIC - 15 may. 2017 ~

QG Te gustaria colocar tus productos y servicios TIC en nuestro portal GuiaTIC.co
escribenos a mercadeo@dmssas.com y te asesoramos

@ GUIA

SOLUCIONES

BATIC

e ™\
( Editar perfil )

Tu actividad de Tweets
Tus Tweets consiguieron 2.029

impresiones durante las Ultimas 24
horas

1prM 1prM

Mira tus Tweets destacados

A quién seguir . Actusiizar  Ver odos

Appalanca @appalanca
A ( sequir )
.. ™, Transformacién Digital @...

‘m Seguir )

GuiadeSolucionesTIC

[en linea]. Twitter.

Disponible  en

Internet:

https://twitter.com/Guia_TIC. (Consultado el 05 de mayo de 2018)
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Figura 16. Perfil de LinkedIn de la Guia de Soluciones TIC

in Q Blsqueda A 28 =] Abdnate gratis a

Mi red Empleos Mel Notifi Y Premium

Ver contactos (500+) m
I n te r n e t ' Datos personales y de contacto

Perfil, Sitios web, Nimero de teléfono, Correo
< | l ' ’ 'ﬁoprr;mdeera busQueda electrdnico, Twitter y Fecha de contacto de Guia
de Soluciones
‘ @@ Aielquirir Tecnologia e~

d ry ) EUDE | &35&

Guia de Soluciones TIC- ter

Una Maestria
Punto de encuentro para compradores y proveedores tecnoldgicos. Europea
. . . de prestigio
Dat@Market Solutions 5.A.S. - DM Solutions bars iGillean
Colombia « Més de 500 & tu futuro

profesional

El portal Guia de Soluciones TIC es una herramienta virtual de consulta en linea. Es una plataforma que
reline las mejores empresas de tecnologia para generar oportunidades de negocio en un mismo sitio a...

=
Mostrar mas ~ ﬁ Daniel yensajes ¥ @
) Gerente

Otros perfiles vistos

Fuente: Perfil Guia de Soluciones TIC [en linea]. LinkedIn. Disponible en Internet:
https://lwww.linkedin.com/in/guiatic/. (Consultado el 05 de mayo de 2018)

Figura 17. Perfil de Facebook de la Guia de Soluciones TIC

Guiatic.co
Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda +
’

a .‘: , L dle
Guiatic.co
@GUIADESOLUCIONESTI Punto de encuentro para Compradores y Proveedores Tecnolégicos
c
Inicio
Informacion o Tegustav X\ Siguiendov 4 Compartir =« Contactar #
Fotos
Siguenos en Twitter # Escribe una publicacién. & Album de fotos | @¢ Video en directo PR g Sitio web
Videos Siempre abierto

ot. Escribe una publicacion
Bienvenidos Guia TIC Qa S
Eventos = o

BB Fotoivideo () Sentimientol... ] Escribirnota  «e sot.ucnones
Publicaciones Dc
SENKLS Esta semana Py -
s Prrmsn A 2= Chat (desactivado) L« NP3

Fuente: Fanpage  Guiatic.co [en linea). Facebook. Disponible  en Internet:
https://www.facebook.com/GUIADESOLUCIONESTIC/. (Consultado el 05 de mayo de
2018)
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Figura 18. Perfil de Instagram de la Guia de Soluciones TIC

g u |a ‘t|C Following .
299 posts 165 followers 126 following

Guia de Soluciones TIC Punto de encuentro para proveedores y compradores
tecnolégicos. Retine informacién de #Software, #Hardware, #Redes, #Comunicaciones
y #Servicios #TIC

www.guiadesolucionestic.com

automa_colombia, interfuerza_inc, softmanagement + 1

BICSI 2018

Fuente: Perfil guia_tic [en linea]. Instagram. Disponible en Internet:
https://www.instagram.com/guia_tic (Consultado el 05 de mayo de 2018)

Las acciones que se realizan a través de las redes sociales son las siguientes:

» Difundir contenido especializado; promocion general de la plataforma, de sus
macrosecciones, categorias, productos, servicios, empresas anunciantes,
Actualidad TIC, entre otras.

» Acompanar las redes sociales de los clientes actuales.

» Promocionar los beneficios tanto para los clientes como para los usuarios.

» Apoyar la gestion del area de servicio al cliente y del area comercial de la
empresa.

Los principales beneficios que se obtienen de las acciones que se hacen en las
redes sociales son:

» Captar la atencion de clientes potenciales.

» Fortalecer el posicionamiento de marca en la plataforma.
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» Proteger a la empresa sobre acciones de la competencia.
» Generar mayor visibilidad y contribuir en los resultados SEO.

e E-mailing. La plataforma cuenta con mas de doce mil suscriptores, estos
quedan suscritos automaticamente una vez que diligencian el formulario para
solicitar mas informacion por un producto o un servicio. A esta base de datos de
suscriptores, la empresa les hace llegar semanalmente boletines automéaticos
con la informacién de la seccion Actualidad TIC de la plataforma para que se
mantengan informados de todas las noticias, eventos, educacion, empleos y
todo lo referente al entorno TIC, con lo cual consigue aumentar el trafico de la
plataforma. En el Anexo G, se muestra un ejemplo del boletin que es enviado
semanalmente.

Como se menciond anteriormente, la empresa ademas de contar con la base de
datos de los usuarios de la plataforma cuenta con una base de datos de las
empresas del mercado corporativo de todos los sectores, por lo que se le propone
a la empresa realizar envios de plantillas atractivas con mensajes especificos
dirigidos a sus dos grupos objetivos; la industria TIC (anunciantes y clientes
potenciales) y las empresas del mercado corporativo (usuarios). Por ejemplo; una
plantilla que va dirigida a los clientes potenciales puede contener un mensaje
invitandolos a participar, dandoles a conocer los beneficios que obtiene, el mercado
al cual se dirige la plataforma, las estadisticas de consulta que ha tenido el dltimo
afo, etc. Y, una plantilla dirigida a los usuarios de la plataforma puede contener un
mensaje recordandoles que pueden publicar su hoja de vida o consultar las ofertas
de empleo disponibles en la seccion de Empleos TIC.

2.8.4.2 Relaciones publicas. DataMarket, durante su trayectoria en el mercado ha
tenido la oportunidad de asistir y participar en ferias y eventos importantes del sector
TIC como, por ejemplo; la feria EXPO MiPyme Digital?°, la feria Datanet Bicsi??, la
feria TecnoMultimedia InNfoComm?? y otros eventos mas, en donde ha logrado tener
comunicacién con las empresas del sector, tener reconocimiento en el mercado, y
generar contactos de negocios.

Por otro lado, la empresa desde sus inicios se afili6 a Fedesoft (Federacion
Colombiana de Industrias del Software y Tecnologias IT), esto le ayudd a entrar en
contacto con las empresas del gremio y comenzar a darse a conocer ante el
mercado.

20 Feria especializada en la actualizacion tecnolégica de las empresas.

21 Feria para Redes, Cableado e Infraestructura informatica.

22 Expo y congreso para sistemas audiovisuales, domética, sefializacién digital, redes, voz, datos e
infraestructura TI.

114



También, la empresa ha tenido la oportunidad de realizar canjes en las ferias y
eventos para espacios de exposicion de la plataforma mediante el intercambio de
banners publicitarios en la plataforma y envios de mail marketing ayudando en la
generacion de trafico, y para dar a conocer al mercado de la realizacion de la feria
0 evento para que no dejen pasar la oportunidad de asistir como expositor 0 como
visitante.

2.8.5 Estrategias de personas. Esta es una de las P mas importantes, dado que
las empresas estan conformadas por personas y ellas son las encargadas de
prestar los servicios, por lo tanto, la motivacion en ellos es fundamental y sus
esfuerzos deben estar alineados con los objetivos de la empresa logrando que los
clientes se sientan satisfechos. Igualmente es fundamental que las empresas
cuenten con personas capacitadas y con competencias puesto que, esto puede
representar una ventaja competitiva frente a la competencia.

DataMarket, actualmente cuenta con cuatro personas en el &rea comercial,
encargadas de tener la comunicacion directa con los clientes, de contarles acerca
de la plataforma, de ofrecer sus servicios, los beneficios, las estadisticas y demas.
Por lo que, DataMarket considera importante el perfil de las personas con las que
trabaja, ya que requiere de personas que manejen la venta de pauta publicitaria en
internet y tengan conocimiento en temas afines a las TIC, puesto que la plataforma
se ofrece a las empresas de este sector. Para la empresa no ha sido facil encontrar
las personas idoneas con este perfil, ya que en la mayor parte de los casos las
personas cuentan con alguno de estos dos requisitos pero, no con ambos, y el
trabajo de la capacitacion cuando esto sucede se extiende aun mas, demandando
mas tiempo del necesario, puesto gue no se cuenta con material de apoyo suficiente
para el proceso de la capacitacion, haciendo que las personas con el tiempo no se
sientan motivadas perjudicando su desempefio y afectando el clima laboral y por
consiguiente, la empresa no perciba los resultados esperados.

Por lo anterior, DataMarket se encuentra desarrollando un plan de capacitacion para
sus colaboradores, que consiste en unos modulos virtuales con la informacion
necesaria de la plataforma y de su comercializacion. La idea es que en el momento
gue llegue una persona nueva a la empresa, el proceso de la capacitacion inicie con
el acceso a estos madulos, la persona los lee, se hace una idea de todo lo que tiene
qgue ver con el funcionamiento de la plataforma, y una vez termine este paso, lo
siguiente es una charla con el gerente comercial para despejar dudas y por ultimo
se procede con el proceso de evaluacion. Por otro lado, esta informacion seguiré al
acceso de todos para que, cada vez que la requieran o tengan alguna inquietud la
consulten. La Figura 19., muestra el plan de formacion que contiene los médulos
que la empresa esta desarrollando para las capacitaciones.
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Figura 19. Plan de capacitacion Guia de Soluciones TIC.
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Fuente: DataMarket Solutions (Consultado el 26 de abril de 2018)

En la Figura 19., se observa el plan de capacitaciones que contiene tres médulos.
El primer médulo, es una presentacion con informacién de la empresa, su mision,
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vision, objetivos, sus lineas de negocios y mas. El segundo mdédulo contiene un
video con informacion general de la plataforma, este video también se utiliza para
los eventos y ferias a los que asiste la empresa. Y, el tercer médulo contiene toda
la informacién acerca de la Guia de Soluciones TIC y el mercado al cual se dirige.

Otros de los modulos en los cuales la empresa esta trabajando en su desarrollo son;
el médulo de todo el proceso de la gestion comercial, desde que se prospecta el
cliente hasta el seguimiento posventa, el modulo del manejo del administrador de
estadisticas de la plataforma y por ultimo, un médulo con preguntas frecuentes.

2.8.6 Estrategias de procesos. Es la forma como la empresa hace sus cosas.
Describen el método y la secuencia de pasos del funcionamiento del servicio
haciendo énfasis en la manera como estos se articulan en la generacion de la
propuesta de valor para los clientes.

El proceso que DataMarket emplea para la comercializacion, la gestion de ventas,

la publicacion de la informacion en la plataforma y el seguimiento posventa se
describe en el Diagrama 2.
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Diagrama 2. Proceso empleado para la comercializacion y gestion comercial de la Guia de Soluciones TIC

¢El cliente se encuentra
satisfecho con la publicacién?

Comunicar las
| <gg——n0

inconformidades del cliente

Listado de
empresas

< Llamar y revisar con el I A
cliente la informacién

publicada Revisar periédicamente las
estadisticas de la
A informacién publicada
¢La empresa a trabajar se’ "
prossng:gernet?crll);me =S @ncuentra actualizada en la base) N O=gi-| A‘::‘:hrzzl:a Dar aviso sobre la \
de datos? publicacién
Realizar seguimiento
‘ A posventa con el cliente
Contactar al cliente y
enviar informacién Publicar y verificar la
Fin de la plataforma informacién en la
plataforma v

A l A -
Fin

Enviar la informacién
=2 para ser publicada

(El cliente esta
teresado en tener mad
informacién sobre la
participacion?

" Reunirse con el cliente y

=31 enviar informacién adicional
ig

Contactarlo en
otro momento «

A
&
* ZLa informacién a publicar s&
encuentra dentro de las NO=——ppe-| Contactar al cliente
no | Enviaria i6n especificaciones?
| cliente desea que I€ =

envie cotizacién

.

Volver a cotizar

|

ZEl cliente esta de
acuerdo con la
cotizacién?

Informacién
del cliente

Si
Cerrar negocio y o | Solicitar informacion |
realizar facturacién - al cliente Bl

Fuente: Elaboracion propia
118



2.8.6.1 Estrategias de puesto fisico o presencia. Puesto que los servicios
generalmente son intangibles y que por esto, su duracion culmina en el momento
en gque se brinda el servicio, las empresas deben realizar esfuerzos para lograr que
la prestacion de sus servicios se convierta en tangibles para sus clientes, bien sea
con espacios fisicos o con articulos que refuercen el servicio.

Lo anterior, no aplica para la Guia de Soluciones TIC, debido a que su servicio se
presta a través de Internet pero, la forma de poder convertir tangible el servicio es
mediante la comunicacion constante entre el anunciante y el ejecutivo comercial de
la empresa quien es el encargado de llevar un acompafiamiento durante el tiempo
de la participacion, de despejar las inquietudes y de realizar la retroalimentacion de
la pauta con el cliente.

2.8.6.2 Estrategias de Productividad. Esta hace referencia al éxito que han
tenido, o no, las empresas ante el mercado. Esta representa los indicadores claves
que las empresas deben medir a lo largo de cada ciclo, sea diario, mensual,
trimestral, etc.

Los indicadores de gestion propuestos para la empresa se desarrollaran en el
capitulo 3 de este proyecto dentro de la planeacion estratégica.

2.9 4F DEL MARKETING DIGITAL

El Marketing Digital se basa en las 4F (flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion),
gue son las variables que componen una estrategia de marketing digital efectiva.

2.9.1 Flujo. Se define desde el concepto de lo multiplataforma o transversal. El
usuario se tiene que sentir atraido por la interactividad que genera el sitio para
captar la atencién y no lo abandone en la primera visita a este.

Basandose en lo anterior, la plataforma Guia de Soluciones TIC constantemente se
adapta a los cambios que se presentan. En su ultima modificacién se incorpora el
facil acceso desde dispositivos moviles (Smartphones, tables) para que el usuario
pueda entender que, desde cualquier lugar donde tenga acceso a internet, va a
poder realizar su consulta especializada y siempre sera amigable a las nuevas
tendencias tecnoldégicas.

2.9.2 Funcionalidad. Este requisito se cumple en el marketing digital cuando una
web es atractiva, su navegacion esta clara y es util para alguien y ese alguien
coincida con el publico objetivo de la empresa.

La navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil para el usuario. Tomando la
importancia de este término, la plataforma Guia de Soluciones TIC, lo ha llevado a
su maxima simplicidad sin quitar su funcionalidad, adicionando colores
representativos a sus principales categorias, como se mencioné en la descripcion
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del logo, lo cual ayuda a un correcto uso de esta, y de igual manera los usuarios
puedan identificar diferentes productos de la categoria a la que pertenecen, se
trabajan colores claros y amigables al ojo humano.

2.9.3 Feedback. Internet ofrece la posibilidad de estar en contacto con los clientes
en tiempo real. Se debe aprovechar esta oportunidad para saber escuchar directa
e indirectamente lo que opinan los clientes satisfechos y también los clientes
insatisfechos.

Cuando se refiere a la Guia de Soluciones TIC, esto se ve reflejado en sus diferentes
formularios con que ella cuenta, uno de sus principales, es el de consulta de
productos el cual va dirigido especificamente al usuario de tecnologia, a través de
este formulario se solicita mas informacion del producto o servicio consultado, con
este recurso también es posible saber qué es lo que demandan mas los usuarios.
Otro de los formularios es el de paute aqui, que va dirigido a las empresas
proveedoras de tecnologia que quieren tener mas informacion acerca de como
participar en la plataforma con la informacion de sus productos o servicios.

2.9.4 Fidelizacion. De lo que se realice en las anteriores 3f, se conseguira activar
esta f de fidelizacion. El cliente es el bien méas escaso del universo de los mercados,
si no se retiene, saldra muy cara cada captacion y/o venta.

La Guia de Soluciones TIC cuenta con un equipo de trabajo encargado de tener
constante dialogo con los clientes de varias maneras. Una, mediante el canal
telefénico, tanto para realizar nuevas ventas, como para solucionar las inquietudes
de los clientes que ya estan en la plataforma. Otro canal, es por medio de las redes
sociales, ya que al ser informal esta clase de comunicacién, se solucionan
inquietudes de manera mas rapida y dandole a conocer al cliente o al futuro cliente
la importancia de pertenecer a esta plataforma.

En conclusion, las 4f del marketing digital son un ciclo en donde nunca se encuentra
un final, porque el consumidor cambia y evoluciona constantemente y la empresa
también debe hacerlo al mismo ritmo.

2.10 PLAN DE MERCADEO

Aprovechando que DataMarket cuenta con una base de datos amplia de empresas
de todos los sectores, se propone un cronograma con los envios que se pueden
realizar a través de mail marketing, que lograran generarle mayor trafico a la
plataforma puesto que, estos envios seran dirigidos a sus dos grupos objetivos
(anunciantes y usuarios) y, posiblemente le generaran la captacion de nuevos
clientes. En el Cuadro 12., se muestra el cronograma propuesto.
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Cuadro 12. Programacion envios mail marketing

anunciantes

Dirigido a Contenido Fecha # Envios
Invitacion a usuarios a Martes 5
Toda la base de datos consultar la macro seccion 60.000
de febrero
Software
Toda la base de datos Empleos T!C (Publicar ofertas 'y | Martes 12 60.000
hojas de vida) de febrero
Proveedores de Invitacion a pautar, mostrando
. L - Lunes 25
tecnologia sin estadisticas, beneficios y 4.000
. , de febrero
anunciantes demas
Invitacion a usuarios a Jueves 28
Toda la base de datos consultar la macro seccion 60.000
de febrero
Hardware
tpggxﬁf:?;ezoie Invitacion a publicar en Martes 5 4.000
. s Actualidad TIC de marzo ’
anunciantes
Invitacion a usuarios a Jueves 7
Toda la base de datos consultar la macro seccion 60.000
. de marzo
Redes y comunicaciones
Proveedores de Invitacion a pautar, mostrando | Miércoles
tecnologia sin estadisticas, beneficios y 13 de 4.000
anunciantes demas marzo
Invitacion a usuarios a Miércoles
Toda la base de datos consultar la macro seccion 20 de 60.000
Servicios TIC marzo
Toda la base de datos Mensaje general a usuar1o§ a Jueves.4 60.000
consultar las 4 macro secciones | de abril
Proveedores de Invitacion a pautar, mostrando
. L . Martes 9
tecnologia sin estadisticas, beneficios y . 4.000
. ; de abril
anunciantes demas
Toda la base de datos Empleos T!C (Publicar ofertas y Jueves. 18 60.000
hojas de vida) de abril
Proveedores de c s . ..
tecnologia con Invitacion a publicar en Miercoles 4.000
Actualidad TIC 24 de abril ’
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Cuadro 12. (continuacién)

Dirigido a Contenido Fecha # Envios
Proveedores de Invitacion a pautar, mostrando
. s . Jueves 9
tecnologia sin estadisticas, beneficios y 4.000
, , de mayo
anunciantes demas
Invitacion a usuarios a Martes 14
Toda la base de datos consultar la macro seccion 60.000
de mayo
Software
Proveedores de Invitacion a pautar, mostrando
. L - Martes 21
tecnologia sin estadisticas, beneficios y 4.000
, , de mayo
anunciantes demas
TOTAL ENVIOS 508.000

Fuente: Elaboracion propia
La programacion anterior se proyecta para el primer cuatrimestre del afio 2019.

A continuacion, en la Tabla 33., se presentan los costos de envios de mail marketing
dependiendo de la cantidad de envios.

Tabla 33. Costos de envios mail marketing

Paquete de envios Valor
500.000 $1.200.000
1.000.000 $2.250.000

Fuente: Elaboracién propia con base en informacién otorgada por
DataMarket

Se tiene en cuenta que para los meses de diciembre y enero no se realizaran envios
de mail marketing puesto que son los periodos de finalizacion e iniciacion de las
empresas, por lo tanto, se estima que se repetira la programacion del Cuadro 12.,
cada 3 meses y medio, por lo que daria como total 1.524.000 envios al afio, saliendo
mejor adquirir un paquete de 1 millén y uno de 500 mil.

Por otra parte, se le recomienda a la empresa invertir en campafnas de Google
AdWords para la captacion de nuevos clientes.

2.11 WEB 1.0,2.0Y 3.0
El origen de la Web 1.0 se da en el momento en el que la internet puede utilizarse

como una herramienta de comunicacion, ya que no hay un instante en concreto en
el que surja este concepto como tal. Este origen se puede interpretar como una
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nueva forma de comunicacion, eficiente e inmediata, aunque, por otra parte, en
comparacion a la actualidad, sigue siendo la mas tradicional. Esta es la diferencia
existente entre la Web 1.0 y todo aquello con lo que se relacione hoy en dia.

En comparaciéon con la Web 1.0 que presenta un modelo de navegacion mas
estatico, la Web 2.0, presenta un modelo mas activo, hace referencia a una segunda
generacion de modelos de paginas Web. Esta, se entiende como una nueva filosofia
de navegar, una nueva forma de participar en la red. En la web 2.0 el usuario ya no
se limita a acceder a la informacion, sino que la crea.

Se ve actualmente reflejada en la Guia de Soluciones TIC, en diferentes situaciones,
una de ellas, es la navegacion entre las diferentes categorias que brinda la
plataforma, al no ser estatica como por el contrario pasaba en la web 1.0, permite a
los usuarios acceder a mucho mas contenido de su interés e interactuar con él.
Como se ha mencionado anteriormente, la forma como el usuario interactia es
mediante formularios que se diligencia para poder tener mas informacién de una
solucion que se requiere.

Por otro lado, también se puede ver reflejado en la generacién de contenido que las
empresas anunciantes crean o generan para ser publicada dentro de la plataforma.

El término de Web 3.0 es asociado comunmente con el de Web Semantica. En esta
nueva web se pretende dar una mejor estructura a los contenidos de las paginas
Web para que puedan ser entendidos por los ordenadores. Actualmente, cuando
un usuario realiza una busqueda en la internet, es muy probable que recorra varios
enlaces antes de dar con la informacién que realmente requiere. Esto se debe a
gue se buscan coincidencias con las palabras, pero los ordenadores no entienden
cudl es el contexto, sélo las personas lo saben. Entonces, mediante una mejor
estructuracion de la informacion y utilizando técnicas de inteligencia artificial, los
ordenadores podrian mejorar los resultados.

Es por lo que, la plataforma Guia de Soluciones TIC ha podido ser parte de lo que
se considera actualmente la web 3.0, dado que dentro de su contenido se utiliza
este principio de web semantica para enlazar los productos relacionados con una
categoria, un ejemplo claro es cuando un usuario desea buscar un producto y no
sabe que empresas brindan la solucién, basta con buscar palabras relacionadas
con su necesidad. A este término comunmente se le conoce como palabras clave,
ya que en el momento en que el usuario realiza dicho procedimiento, la plataforma
es capaz de relacionar lo digitado y buscarlo en el contenido que esta en ella.

Adicionalmente, con la evolucion constante de la plataforma se ha podido
implementar que al momento que el usuario encuentre un producto, esta le mostrara
recomendaciones o sugerencias de otros productos relacionadas con el producto
actual, sin perder el enfoque de su busqueda.
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Con este comportamiento predictivo que permite que la plataforma sea mas eficaz,
se puede hablar de que la Guia de Soluciones TIC esta realizando un paso hacia lo
gue se conoce como la web 4.0, que es la web que ademas de brindar informacion
brinda soluciones inmediatas.
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3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Con el presente estudio se busca reconocer las herramientas necesarias para
identificar si las actividades que se realizan estan relacionadas con los objetivos,
metas y direccion de la empresa.

Actualmente, la empresa cuenta con algunos de los parametros que se analizan a
continuacion, sin embargo, no cuenta con una planeacion estratégica definida, lo
cual impide que los trabajadores de la empresa cumplan adecuadamente sus
funciones y roles.

El objetivo del estudio administrativo es identificar y proponer cambios en la mision,
vision, valores y demas items a modo de desarrollar una estructura administrativa
clara y eficiente, que permita a los trabajadores realizar sus funciones
correctamente e integrar los procesos y procedimientos para alcanzar los objetivos
organizacionales.

3.1 PLANEACION ESTRATEGICA

Es un proceso organizacional de desarrollo y andlisis que permite establecer las
ideas y planes que se deben desarrollar para cumplir con sus objetivos, definiendo
asi el curso de accién de una empresa a partir de la situacion actual.

3.1.1 Visién. La vision de la empresa no evidencia un horizonte de tiempo, y no es
clara en cual es su propuesta de valor futura.

3.1.1.1 Vision actual. “Posicionarnos a nivel nacional como la empresa lider que
provee informacién del mercado empresarial a través de su portafolio de productos
y servicios, generando un espacio propicio para la interaccién entre proveedores y
compradores”.

3.1.1.2 Vision propuesta. Ser reconocidos como la empresa lider que provee
informacion detallada, clasificada y segmentada del mercado empresarial,
generando relacion e interaccion entre proveedores y compradores a nivel nacional
e internacional.

3.1.2 Mision. Teniendo en cuenta que la mision debe responder 4 preguntas
fundamentales, que son: ¢ quiénes somos?, ¢qué hacemos?, ¢como lo hacemos?
y ¢para quién lo hacemos? La mision de la empresa no responde con claridad estos
interrogantes, esta debe dar respuesta a cual es su objeto social, cual es su
propuesta de valor y cual es su mercado.

3.1.2.1 Mision actual. “Apoyar y servir de medio a nuestros clientes, generando
contactos de negocios a través de nuestro portafolio de productos y servicios”.
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3.1.2.2 Mision propuesta. Somos DM Solutions, ofrecemos servicios de mercadeo
directo, marketing digital, informacién de bases de datos segmentadas y
clasificadas del mercado empresarial. Generamos contactos de negocios a traves
de nuestro portafolio de productos y servicios a empresas que requieren de esta
informacion para su gestion comercial.

3.1.3 Principios y valores. Conforman el marco de direccidn y orientacion de las
actividades para el capital humano que hacen vida en la organizacion. Son
creencias y convicciones que influyen decisivamente en el comportamiento
organizacional. Determinan cdmo se percibe e interpreta cada situacion y se toman
decisiones en procura de la excelencia. Se deben redactar como lemas y deben ser
comunicados en toda la organizacion.

3.1.3.1 Valores actuales. La empresa cuenta con los siguientes valores y
principios:

e Innovacién: “Buscamos continuamente nuevas formas de implementar
nuestros procesos, gestionar nuestros recursos y comercializar nuestros
servicios”.

e Honestidad: “Actuamos con ética, moral y transparencia resaltando una
conducta ejemplar dentro y fuera de la empresa”.

e Entrega: “Trabajamos con compromiso y convencimiento orientando nuestras
acciones siempre hacia el cumplimiento de nuestros objetivos personales y
empresariales”.

e Trabajo en equipo: “Realizamos nuestras actividades ayudandonos vy
apoyandonos en el desarrollo de estas para lograr un objetivo en comun”.

3.1.3.2 Valores propuestos. Teniendo en cuenta el giro del negocio de la empresa
se proponen incluir los siguientes valores:

e Servicio. “Conducimos nuestros esfuerzos en la busqueda de la excelencia para
el beneficio y la satisfaccion de nuestro personal y de nuestros clientes”.

e Respeto. “Comprendemos y valoramos la libertad de expresion y los derechos
inherentes de cada persona”.

e Desarrollo humano. “Fortalecemos continuamente el desarrollo integral, los
principios y las competencias de nuestro talento humano”.
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3.1.4 Objetivos. Son los propdsitos que se pretende alcanzar en una organizacion,
basados en el mercado en el que se encuentra, relacionados con el objeto social de
la misma, estos deben ser claros, medibles y alcanzables. La empresa cuenta con
los siguientes objetivos organizacionales:

1.

Aumentar a corto y mediano plazo la cuota de participacion en el mercado con
rentabilidad.

Promocionar las ventas ofreciendo a nuestros clientes un servicio de calidad y
gue se ajuste a sus necesidades.

Incrementar el nUmero de empresas en nuestra base de datos obteniendo
informacion veridica y confiable.

Mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado.
Mantener la fidelizacion de nuestros clientes.
Desarrollar e innovar nuestros servicios en torno a los adelantos tecnolégicos.

Capacitar a nuestro capital humano en el desarrollo de sus competencias, y en
la busqueda permanente de la excelencia.

3.1.5 Metas. Se encargan de delimitar directamente un objetivo reflejando la
cantidad y el tiempo maximo, permiten seguir un paso a paso el cumplimiento de
los objetivos. Cada objetivo debe estar acompafiado de por lo menos una meta y
debe tener una fecha limite de cumplimiento. La empresa actualmente no cuenta
con metas definidas. A continuacion, se proponen metas de acuerdo con cada
objetivo que tiene la empresa:

1.

Aumentar a corto y mediano plazo la cuota de participacion en el mercado
con rentabilidad.

Aumentar en un 25% el nimero de clientes durante los préximos 4 meses.
Aumentar a 300 llamadas a clientes potenciales durante el proximo mes.

Aumentar a 10 el numero de visitas con clientes potenciales durante el proximo
mes.
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Incrementar las ventas ofreciendo a nuestros clientes un servicio de
calidad y que se ajuste a sus necesidades.

Incrementar los ingresos a través de la plataforma en un 10% en los préoximos 3
meses.

Incrementar en un 5% el numero de cotizaciones durante el proximo mes.

Ampliar el niumero de empresas en nuestra base de datos obteniendo
informacion veridica y confiable.

Aumentar a 600 llamadas efectivas a empresas del mercado corporativo al mes.
Mantener la fidelizacion de nuestros clientes.

Realizar encuesta de satisfacciéon con cada cliente cuando cumpla un periodo
de 6 meses en la plataforma.

Mantener la renovacién de la pauta con cada cliente anualmente.
Mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado.

Incrementar en un 10% las publicaciones en las redes sociales de la plataforma
durante los préximos 4 meses.

Participar en por lo menos en 3 ferias del sector TIC al afio.

Aumentar en un 5% el envio de plantillas a través de mail marketing dirigidos al
grupo objetivo de la plataforma durante todo el afio.

Desarrollar e innovar nuestros servicios en torno a los adelantos
tecnolégicos.

Tomar al menos 2 cursos de formacion en temas de tendencia tecnolégica y 2
cursos en torno al marketing digital al afio.

Realizar por lo menos 2 cambios en cuanto a desarrollo de la plataforma al afio.

Capacitar a nuestro capital humano en el desarrollo de sus competencias
y en la busqueda permanente de la excelencia.

Brindar espacios de capacitacion al menos 3 veces al afio en cada puesto de
trabajo.
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e Realizar por lo menos 1 actividad de integracion en la empresa al mes.

3.1.6 Politicas. Es importante para cualquier empresa la implementacion de
politicas que contemplen las normas y las responsabilidades de todos los
integrantes de esta, para asi tener la directriz necesaria para la toma de decisiones
sobre algun inconveniente que se pueda llegar a presentar y asi mismo faciliten la
implementacion de estrategias y el logro de los objetivos, actualmente DataMarket
cuenta con un conjunto de politicas acorde a su actividad, dentro de las politicas se
destacan las siguientes:

e Politica integral SGSST (Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el
Trabajo). DataMarket estd comprometida en mejorar el bienestar de todos los
empleados, visitantes y contratistas, que, por la naturaleza de su actividad en la
prestacion de servicios, edicion, publicacién y asesorias en publicidad, origina
actividades y procesos, en las cuales se veran expuestos a peligros y riesgos
gue pueden ocasionar incidentes de trabajo, lesiones personales, enfermedades
profesionales, y/o generar dafios a la propiedad e impactos socioambientales.
Es por esto que, su representante legal se compromete a destinar los recursos
financieros, fisicos, humanos y técnicos necesarios para el desarrollo del
programa, bajo altos estandares de gestion en seguridad, salud ocupacional,
responsabilidad social y medio ambiente, involucrando a todo el personal,
clientes, proveedores, contratistas y grupos de interés al cuidado de la empresa,
prevencion de dafio a la propiedad y compromiso con el mejoramiento continuo.

e Politicade no alcohol, drogas y tabaquismo. DataMarket es consciente, tanto
de la necesidad de promover un ambiente de trabajo sano y seguro en su
entorno, como de los efectos adversos del alcoholismo y la farmacodependencia
en la salud integral, el desempefio y la productividad de sus trabajadores, fija las
siguientes directrices obligatorias de trabajo para todos los empleados, visitantes
y contratistas de la empresa:

» Participar activamente en los programas de sensibilizacién y capacitacién que
promuevan el cumplimiento de la presente politica.

» Facilitar la realizacion de las pruebas necesarias para esclarecer indicios de
abuso de drogas y/o alcohol.

DataMarket prohibe:

» EIl consumo de alcohol, drogas y tabaco, por parte de los empleados, visitantes
y contratistas, durante las horas de trabajo, dentro o fuera de las instalaciones.
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El uso ilicito de drogas legales o el uso, posesion, distribucion y venta de drogas
ilegales por parte de empleados y contratistas en las instalaciones de la
empresa.

Presentarse a trabajar bajo los efectos de drogas y/o alcohol.

Esta politica es de cumplimiento obligatorio por parte de todos los empleados.
Asi mismo, DataMarket exigira el cumplimiento de esta a sus contratistas y
visitantes en caso de requerirse. El incumplimiento de esta politica, asi como la
oposicion a las inspecciones o toma de muestras, se considera falta grave y en
consecuencia DataMarket, puede adoptar medidas disciplinarias, inclusive dar
por finalizado el contrato de trabajo por justa causa.

Politica de prevencion contra el acoso laboral. DataMarket reconoce como
derecho fundamental, gozar de un ambiente institucional libre de acoso laboral.
Conforme a sus principios y valores, la empresa esta comprometida a
proporcionar un ambiente de trabajo sano, seguro, adecuado y pleno de respeto
de los derechos de sus trabajadores. Para ello ha implementado mecanismos
para erradicar el acoso laboral, contando con la participacion de los socios,
trabajadores y contratistas, esperando de todos un comportamiento digno y
respetuoso.

Politica de privacidad. Dando cumplimiento a lo establecido en el articulo 10
del Decreto 1377 de 2013, reglamentario de la Ley 1581 de 2012, DataMarket y
su Plataforma tecnoldgica Guia de Soluciones TIC, comunica que la informacion
contenida en sus bases de datos se encuentra protegida mediante mecanismos
tecnologicos para impedir la utilizacion de dicha informaciéon por parte de
terceras personas sin autorizaciéon, manteniendo la confidencialidad de sus
datos.

Politica de protecciéon de datos personales. Para utilizar algunos de los
servicios 0 acceder a determinados contenidos en la Plataforma Guia de
Soluciones TIC, los usuarios (visitantes) deberan proporcionar ciertos datos de
caracter personal de forma libre y voluntaria, que solo seran utilizados para el
propésito que fueron recopilados. La informacion solicitada incluye, nombre y
apellido, ocupacion, direccion, nimero telefonico, correo electrénico (e-mail),
documento de identidad, identificacion tributaria (NIT), pais y ciudad de origen e
intereses personales, entre otros. No toda la informacion solicitada es obligatoria
de proporcionarse, salvo aquella que se considere conveniente, esta informacién
pasa a formar parte de una base de datos de caracter personal, cuya titularidad
y responsabilidad corresponden a DataMarket.

Politica de propiedad intelectual. Se permite a los usuarios (visitantes)
descargar los contenidos de la Plataforma exclusivamente para su uso personal
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y no comercial. Contenidos como texto, graficos, imagenes, logos, iconos,
incluyendo aplicaciones y cualquier otro material, asi como los derechos de uso
y su explotacién, incluida la divulgacion, publicacion, reproduccion, distribucion
y transformacion. Son propiedad exclusiva de DataMarket a excepcion de lo que
se indique y estan protegidos por la legislacion sobre propiedad industrial e
intelectual, derechos de autor, copyright y marcas registradas. El uso no
autorizado del contenido implica la violacion de la legislacion sobre propiedad
intelectual o industrial.

3.1.7 Estrategias. Son los métodos que se van a usar, la estrategia responde al
como se van a lograr las metas y los objetivos. Son el conjunto de acciones
potenciales que requieren de decisién por parte de los directivos y del uso de
recursos de una empresa. En el Cuadro 13., se muestran las acciones propuestas.

Cuadro 13. Estrategias propuestas

Objetivos

Metas

Acciones

Aumentar a corto y
mediano plazo la
cuota de
participacion en el
mercado con
rentabilidad.

Aumentar en un
25% el nimero de
clientes durante los
proximos 4 meses.

*Generar mayor numero de llamadas, visitas y
reuniones con clientes potenciales.

*Aumentar el envio de e-mails dando a conocer que la
plataforma existe.

Incrementar las
ventas ofreciendo
a nuestros clientes
un servicio de
calidad y que se
ajuste a sus
necesidades.

Incrementar los
ingresos a través
de la plataforma en
un 10% en los
préximos 3 meses.

+Aludir los beneficios, los servicios de valor agregado
que brinda la plataforma y las estadisticas de esta para
lograr que las empresas pauten mayor nimero de
productos y/o servicios.

sLograr generar mayor numero de cotizaciones.

Ampliar el nimero
de empresas y de
contactos por
empresa de
nuestra base de
datos obteniendo

Aumentar a 600
llamadas efectivas
a empresas del
mercado

*Cumplir con el nimero de llamadas requeridas diarias.

renovacion de la
pauta con cada
cliente anualmente.

informacion corporativo al mes.
veridica 'y
confiable.
Realizar encuesta
de satisfaccion con
cada cliente
cuando cumpla un | *Realizar encuesta de satisfaccion.
Mantener la periodo de 6 *Hacer continua retroalimentacion de las estadisticas
fidelizacion de meses en la generadas a través de la plataforma para cada cliente.
nuestros clientes. | plataforma. *Mantener contacto permanente con los clientes para
Mantener la garantizar el adecuado servicio posventa.
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Cuadro 13. (continuacién)

posicionamiento de la
marca en el mercado.

Participar en por lo
menos en 3 ferias del
sector TIC al afio.

Objetivos Metas Acciones
*Generar contenido atractivo para las
ublicaciones.
Incrementar en un 10% b . L
o *Incrementar el nimero de publicaciones en
las publicaciones en las . .
: cada red social de la plataforma y seguir los
redes sociales de la ; )
perfiles de las cuentas de las redes sociales
plataforma durante los : : .
o de los clientes y potenciales clientes.
proximos 4 meses. ~ S
sImplementar campafas de promocion en
las redes sociales.
*Indagar acerca de los eventos que se
Mejorar el realizan en el sector TIC.

+Asistir a eventos del sector TIC que se
realicen fuera de Bogota.

*Realizar alianzas con empresas
organizadoras de ferias y eventos de
capacitacion en temas de tecnologia.

Aumentar en un 5% el
envio de plantillas a
través de mail marketing
dirigidos al grupo
objetivo de la plataforma
durante todo el afio.

*Crear plantillas atractivas dirigidas a los
clientes, potenciales clientes y usuarios de
la plataforma.

*Realizar retroalimentacion de los
resultados obtenidos al hacer los envios de
mail marketing.

Desarrollar e innovar
nuestros servicios en
torno a los adelantos
tecnolégicos.

Tomar al menos 2
cursos de formacion en
temas de tendencia
tecnolégica y 2 cursos
en torno al marketing
digital al afio.

Investigar y asistir a cursos de formacién
virtuales o presenciales de herramientas
tecnolégicas y marketing digital.

Realizar por lo menos 2
cambios en cuanto a
desarrollo de la
plataforma al afio.

*Indagar en internet cdmo es el desarrollo
de otras plataformas virtuales para adoptar
las mejores précticas.

Capacitar a nuestro
capital humano en el
desarrollo de sus
competencias y en la
bdsqueda permanente
de la excelencia.

Brindar espacios de
capacitacion al menos 3
veces al afio en cada
puesto de trabajo.

eldentificar las falencias en cada area de
trabajo para generar espacios propicios de
capacitacion que beneficien los procesos
de la empresa.

Realizar por lo menos
una actividad de
integracion en la
empresa al mes.

*Realizar encuesta de clima laboral en
busca de incrementar la satisfaccion de los
trabajadores.

*Generar espacios de esparcimiento dentro
de la empresa con el fin de fortalecer el
clima laboral.

Fuente: Elaboracion propia

3.1.8 Indicadores de gestién. Son necesarios en una organizacion y se plantean
para determinar si se esta cumpliendo con los objetivos que se han planteado y son
utilizados para medir y evaluar el desempefo y los resultados, cada meta debe tener
por lo menos una herramienta de medicion.
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Con el fin de cumplir con las caracteristicas propias de los objetivos y de las metas
de DataMarket, se procede a indicar cada una de las herramientas a implementar
para realizar seguimiento al cumplimiento de cada una de las actividades que
contribuyen al cumplimiento de estos. En el Cuadro 14., se muestran los indicadores
propuestos.

Cuadro 14. Indicadores de gestion propuestos

Metas Indicador Férmula Periodicidad

Aumentar en un Variacion
25% el nimero de porcentual en clientes periodo n — clientes periodo (n — 1) .

i ¥ clientes periodo (n — 1) 100l Cuatrimestral
clientes durante los namero de
proximos 4 meses. clientes
Incrementar los
Ingresos a traves de Variacion ventas periodon — ventas periodo (n — 1) .
la plataforma en un porcentual en ventas periodo(n — 1) * 100 Trimestral
10% en los ventas

préximos 3 meses.
Aumentar a 600

llamadas efectivas a Eficacia mensual # llamadas reales efectivas
empresas del I d * 100 Mensual
mercado en llamadas # llamadas programadas

corporativo al mes.
Realizar encuesta
de satisfaccién con
cada cliente cuando | Satisfaccion del
cumpla un periodo cliente
de 6 meses en la
plataforma.
Mantener la
renovacion de la Rete_nmon de # clientes que renovaron la pauta
pauta con cada clientes - — - * 100
. total de clientes del afio anterior
cliente anualmente.
Incrementar en un
10% las
publicaciones enlas | i 4o las # publicaciones reales _
redes sociales de la R * 100| Cuatrimestral
plataforma durante publicaciones |  puplicaciones programadas
los proximos 4
meses.
Participar en por lo
menos en 3 ferias Variacion en
del sector TIC al asistencia a ferias
afno.
Aumentar en un 5%
el envio de plantillas

a través de mail # clientes nuevos que compraron

; L Numero de 1
marketing d_|r|g|dos nuevos clientes #envios realizados *100
al grupo objetivo de

la plataforma
durante todo el afo.

Encuesta de satisfaccion

Anual

VA = # ferias asistidas afio 2 - # ferias asistidas afio 1 Anual

Mensual
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Cuadro 14. (continuacioén)

desarrollo de la
plataforma al afio.

tecnoldgicos

Metas Indicador Férmula Periodicidad
Tomar al menos 2
cursos de formacion
en temas de .
tendencia Generacion de nuevas # ideas generadas « 100 Anal
tecnolodgica y 2 ideas # cursos tomados ua
cursos en torno al
marketing digital al
afno.
Realizar por lo
menos 2 cambios Impacto de los
en cuanto a desarrollos # de desarrollos nuevos Semestral

Brindar espacios de
capacitacion al
menos 3 veces al

Variacion porcentual
en cumplimiento de

# metas cumplidas

* 100
# metas programadas

Cuatrimestral

de integracion en la
empresa al mes.

afio en cada puesto metas
de trabajo.
Realizar por lo
menos 1 actividad . .
Clima laboral Encuesta clima laboral Mensual

Fuente: Elaboracion propia

Con base en la informacion anterior, se propone un cuadro de mando integral que
sera de gran ayuda para la evaluacion de las estrategias empresariales
permitiéndole a DataMarket adoptar un pan de accién alineado con los esfuerzos
de los trabajadores de la empresa. En el Cuadro 15., se muestra la propuesta del
balanced scorecard.
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Cuadro 15. Cuadro de mando integral (balanced scorecard)

OBJETIVOS ACTIVIDAD RESPONSABLEFACTOR CRITICO DE EXITQ INDICADOR FORMULA META FRECUENCIA
Aumentar a corto y
) Aumentar en un 25% el
mediano plazo la cuota e o ) ) ) ) . )
S " Departamento | Mantener la participacion del | Variacion porcentual en | clientes periodo n — clientes periodo (n — 1) ndmero de clientes )
de participaciénenel Clientes de la plataforma , - _ - 100 - Cuatrimestral
mercado con de ventas mercado ndmero de clientes clientes periodo (n —1) durante los proximos 4
" meses.
rentabilidad.
Incrementar las ventas Incrementar los ingresos
ofreciendo a nuestros ) o . . . 9
- L Departamento Dominar el proceso de la | Variacion porcentual en | ventas periodo n — ventas periodo (n — 1) a través de la plataforma .
clientes un servicio de Ventas de la plataforma ventas periodo (n— 1) *100 o Trimestral
calidad y que se ajuste a de ventas venta ventas p enun10% enlos
B préximos 3 meses.
sus necesidades.
Ampliar el nimero de
empresas y de contactos Aumentar a 600 llamadas
Departamento . - ) -
por empresa de nuestra |Empresas de la base de Dominar el proceso de la Eficacia mensual en # llamadas reales efectivas efectivas a empresas del
de bases de ———————— *100 ; Mensual
base de datos datos datos llamada llamadas #llamadas programadas mercado corporativo al
obteniendo informacion mes.
veridica y confiable.
Realizar encuesta de
) - . satisfaccién con cada
Garantizar el servicio hacia . " . . ” :
) Satisfaccion del cliente Encuesta de satisfaccion cliente cuando cumpla un
Mant la fidelizaci6 Depart: 1t nuestros clientes periodo de 6 meses enla
antener la fidelizacion e ) epartamento
) Fidelizacion de clientes Anual
de nuestros clientes. de ventas plataforma.
Apoyar e impulsar el ., . # clientes que renovaron la pauta 100 Mantener la renovacién
P "
crecimiento de las marcas Retencion de clientes total de clientes del afo anterior dg la pauta con cada
anunciantes. cliente anualmente.
Incrementar en un 10%
Departamento . las publicaciones en las
P Innovar constantemente en la Eficacia de las # publicaciones reales P . )
de redes L ! L — * 100 redes sociales de la Cuatrimestral
. generacion de contenidos publicaciones # publicaciones programadas
sociales plataforma durante los
proximos 4 meses.
) . o . . Participar en por lo
Mejorar el . ) 6
J. . . Posicionamiento de Conserva,r e mcrgmgntar las | Variacion en, asistencia a VA = # ferias asistidas afio 2 - # ferias asistidas afio 1 |menos en 3 ferias del Anual
posicionamiento de la marca relaciones publicas ferias sector TIC al afio
marca en el mercado. 'o I
Gerencia de Aurpe(r;tar Fn tulrl1 S%e
. . envio de plantillas a
mercadeo Conocer a través de qué . ) . plant )
) NUmero de nuevos # clientes nuevos que compraron través de mail marketing
medios llegan nuestros *100 Anual

clientes

clientes

#envios realizados

dirigidos al grupo objetivo
de la plataforma durante
todo el afio.
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Cuadro 15. (continuacion)

OBJETIVOS ACTIVIDAD RESPONSABLEFACTOR CRITICO DE EXITQ INDICADOR FORMULA META FRECUENCIA
Tomar al menos 2 cursos
) ) " . de formacion entemas
Gerecia de Innovar continuamente enel | Generacion de nuevas # ideas generadas 100 de tendencia tecnoldaica Anual
Desarrollar e innovar mercadeo marketing digital ideas # cursos tomados 2 cursos en tormno a|g
nuestros servicios en " y L ~
Innovacién marketing digital al afio.
torno a los adelantos Real I >
tecnoldgicos. ) ealizar por lo menos
Gerencia Conocer de temas en Impacto de los cambios en cuanto a
. . s . # de desarrollos nuevos Anual
informatica desarrollos tecnol6gicos | desarrollos tecnolégicos desarrollo de la
plataforma al afio.
Capacitar a nuestro Brindar espacios de
P Variacion porcentual en #metas cumplidas 100 capacitacion al menos 3
capital humano en el e F metas programadas « Anual
o ' cumplimiento de metas prog veces al afio en cada
desarrollo de sus . Direcci6n Mantener un estable clima .
. Capital humano L puesto de trabajo.
competencias, y enla general organizacional Real I 1
blsqueda permanente de i ) eg !zar por .0 men0§,
la excelencia Clima laboral Encuesta clima laboral actividad de integracion Mensual

en la empresa al mes.

Fuente: Elaboracion propia
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3.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional permite observar la jerarquia empresarial y la correcta
asignacion de las responsabilidades, teniendo en cuenta que la organizacion se
puede estructurar de diferentes maneras y estilos, con relacion a sus objetivos y
metas organizacionales y al entorno en el que se encuentra. Es la division interna
de las responsabilidades que presentan las organizaciones, en busqueda de una
administracion adecuada para las actividades que realiza en el cumplimiento de sus
objetivos.

3.2.1 Organigrama. Actualmente, DataMarket cuenta con un organigrama de tipo
lineal o tradicional como se muestra en la Figura 20., se visualiza claramente su
unidad y su cadena de mando. Por otro lado, se muestra horizontalmente su
departamentalizacion que para esta empresa es por funciones y se visualiza
verticalmente su jerarquia.

Figura 20. Organigrama actual de DataMarket Solutions

DIRECCION
GENERAL

GERENCIA GERENCIA DE GERENCIA
ADMINISTRATIVA MERCADEO INFORMATICA

DPT. DE DPT.DE
DPT. DE DPT. DE DPT. DE OPT.DE DPT. DE DPT. DE BASE DE

COMPRAS DPT. DE REDES
CONTABILIDAD NOMINA PUBLICIDAD VENTAS SOtInLES SISTEMAS REDES DATOS

QFlCl:;\NDEERiEIi\;KlQS OFICINA DE ATENCION OF\(\N}-\DE SOPORTE
AL CLIENTE TECNICO

Fuente: DataMarket Solutions (Consultado el 22 de mayo de 2018)

Los siguientes son los cargos con los que cuenta actualmente la empresa:

e Gerente general. Es el representante legal de la empresa y tiene a su cargo la
direccion de la junta directiva.

e Directora administrativa. Es la responsable de llevar las actividades de

planeacion, organizacion y ejecucion de compras y pagos en funcion de los
recursos financieros de la empresa.
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Gerente de mercadeo. Es la persona encargada de definir el plan de mercadeo
junto con el desarrollo de estrategias que estén orientadas con los objetivos de
la empresa.

Gerente comercial. Es el encargado de planear, organizar, dirigir y controlar las
actividades para el desarrollo de la gestibn comercial supervisando al equipo
comercial en el cumplimiento de sus objetivos y metas.

Ejecutivo comercial. Es la persona que conforma el equipo de ventas, se
encarga de buscar, identificar y analizar oportunidades de negocios que puedan
existir en el mercado.

Community manager. Es la persona encargada de la generacion y publicacién
de contenido para las redes sociales de la empresa.

Gerente de tecnologia. Es la persona encargada de planificar, organizar, dirigir
y controlar todas aquellas actividades que se programen para el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma tecnolégica Guia de Soluciones TIC.

Técnico de soporte. Es el encargado de manejar la plataforma tecnol6gica para
la mejora de procesos y procedimientos en la empresa.

Administradora de contenido de la plataforma. Es la responsable de la
publicacion de la informacion de los clientes en la plataforma.

Administradora de la base de datos. Es la persona encargada de la gestion y
mantenimiento del aplicativo para la base de datos de la empresa.

Agente de call center. Es la persona que conforma el equipo de call center de
la empresa y se encarga del levantamiento y actualizacion de la informacion de
la empresa mediante llamadas telefonicas.

Contadora. Es la persona que se encarga de la aplicacion, el manejo y la
interpretacion de la contabilidad de la empresa.

3.2.2 Organigrama propuesto. Para la propuesta del nuevo organigrama, se
tienen en cuenta los niveles jerarquicos, departamentos y los cargos que existen
actualmente en la empresa. Teniendo en cuenta que en el organigrama actual de la
empresa, el orden horizontal no es el adecuado, ya que no manejan en primer lugar
el area principal del negocio, que es el area de informatica y, que actualmente
manejan un cargo tercerizado que es el de la contadora, se procede a realizar los
mencionados cambios. En la Figura 21., se evidencian el organigrama propuesto
para la empresa.
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Figura 21. Propuesta del organigrama para DataMarket Solutions
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GENERALES

Fuente: Elaboracion propia

3.2.3 Cargos criticos. Un cargo critico se entiende como aquellas funciones
asociadas a procesos altamente sensibles en términos de continuidad operacional
y alto costo de reemplazo; es decir, es aquel cargo que es de vital importancia para
la gestidn de un area dentro de la empresa por lo cual es imprescindible retener al
ocupante del puesto o contar con un cuadro de reemplazo. En cuanto a las
posiciones criticas que tiene la empresa actualmente son las siguientes:

Departamento de ventas. Se encarga de la gestidbn comercial, consigue nuevos
clientes y genera los ingresos de la de la empresa, la empresa actualmente
cuenta con conocimiento clave en esta area dificil de conseguir, si llega a faltar
este conocimiento la empresa puede llegar a la quiebra.

Departamento de sistemas. Se encarga de manejar todos los procesos,
cambios y desarrollos de la plataforma tecnolégica, es necesario para el buen
funcionamiento y mantenimiento de esta, si llegase a faltar este cargo la
empresa entra en riesgo de pérdida del conocimiento clave.

Departamento de redes. Se encarga de la administracion de los equipos
principales de telecomunicaciones que brindan el acceso a los servicios de red
y sistemas de la empresa. También, se encarga de administrar y configurar los
equipos, el ancho de banda y demas.

Se propone a la empresa la creacion de una linea de sucesion para los cargos
criticos, contratando personal para delegar funciones de estos cargos con el fin de

evitar la pérdida de conocimiento clave en un futuro.
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De no poder realizar la contratacién de personal para dichas labores, se propone a
la empresa realizar capacitaciones internas a los trabajadores en tareas muy
especificas para que, en caso de que llegue a faltar un cargo critico se pueda tener
una solucion temporalmente en ciertas actividades.

3.2.4 Manuales de funciones. Son documentos establecidos por las empresas,
describiendo el cargo, las funciones, responsabilidades y la jerarquia que tienen los
cargos, con el fin de informar y orientar a todos los colaboradores de la empresa,
consolidando asi los criterios de desempefio para el cumplimiento de los objetivos.

Los manuales de funciones se deben actualizar cada vez que en la empresa se
presentan cambios en la estructura y/o en los cargos.

Actualmente, DataMarket no cuenta con manuales de funciones estructurados en
un formato, es decir, la empresa sabe cuales son las funciones para cada cargo,
pero no cuenta con un documento que lo soporte. Cada trabajador realiza las tareas
gue le son asignadas desde el dia que ingresa a la empresa o en dicho caso realiza
las tareas que se le piden para ciertos dias.

Por lo anterior, se propone crear un formato para los manuales de funciones de la
empresa y junto con el empresario se procedera a documentar cada una de las
funciones y responsabilidades de los cargos.

A continuacién, en el Cuadro 16., se presenta la propuesta del formato para la
documentacion de los manuales de funciones:
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Cuadro 16. Formato de manuales de funciones

MANUAL DE FUNCIONES - DESCRIPCION DE CARGO Y GUIA DE COMPETENCIAS

am

Identificacion del Cargo

Division - Gerencia:

Nombre del Cargo:

Cargo Superior Inmediato:

Horario de Trabajo:

Ndmero de Cargos:

Fecha:

Mision del Cargo

Mision

Responsabilidades

10

11

12
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Cuadro 16. (continuacioén)

Organizacion

Superior Inmediato Jerarquico:

Superior Inmediato Funcional:

Otros Cargos que reportan al
mismo superior inmediato
jerarquico:

Otros Cargos que reportan al
mismo superior inmediato
funcional:

Cargos que le reportan:

Toma de Decisiones

A Proponer (Decisiones que deben ser

ATomar (Decisiones que no necesitan ser consultadas)
consultadas y son tomadas por un superior)

Relaciones mas importantes

Internas
¢Con Quién? ( Areas) Propésito
Externas
¢Con Quién? ( Areas) Propésito

Perfil del Candidato

Educacion

Experiencia
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Cuadro 16. (continuacioén)

Competencias Organizacionales

1

2)

3)

4)

5)

6)

Competencias Individuales

D

2)

3)

4)

5)

Criterios de Desempefio

1)

2)

3)

4

5)

6)

Ambiente de Trabajo

1

2)

3)

4)

5)

6)

Riesgos

1

2)

4)

4)
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Cuadro 16. (continuacioén)

Control de Cambios

FECHA e . G
Revision Descripcion del cambio o modificacion
Dia|Mes| Afio
1
2
Elaborado por: Revisado por; Aprobado por:
Nombre
Cargo
Firma

Fuente: Elaboracion Propia

Los manuales de funciones respectivos para algunos de los cargos de la empresa
se encuentran en el Anexo Hy Anexo I.

3.3 ESTUDIO DE SALARIOS

Este estudio se realiza para constatar que los cargos actuales de la empresa se
encuentran bien remunerados o si es necesario realizar ajustes en los mismos de
acuerdo con la valoracion de factores en comun para todos los cargos. Para esto
se seleccionaran y se definiran los factores de evaluacion y se asignaran puntajes
teniendo en cuenta el nUmero de cargos a valorar.

Los objetivos de realizar este estudio son:

e Apoyar a la gerencia a en la valoracion de cada uno de los cargos en términos
monetarios.

e Determinar inequidades en los salarios.
e Soportar la evaluacion del desempefio.
e Ayudar en las areas de la empresa en las funciones de su personal.

3.3.1 Seleccion del numero de cargos. De acuerdo con la Tabla 34., se establece
el numero de cargos, numero de factores a evaluar y el nUmero de puntos a asignar.
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Tabla 34. Numero de factores por cantidad de cargos.

Numero de puestos Numero de factores Base puntual

Hasta 10 Hasta 7 800
De1la?20 De8all 1000
De 21 a40 De1lal3 2000
Mas de 40 Mas de 13 3000

Fuente: VELANDIA HERRERA. Néstor Fernando. y MORALES
ARRIETA. Juan Antonio. Salarios: Estrategia y Sistema
Salarial o de Compensaciones. Bogota: Editora Lily
Solano Arévalo. 1999. P-114. (Consultado el 07 de junio
de 2018)

3.3.2 Seleccion delos factores. Los factores por seleccionar deben ser generales
a todos los cargos a evaluar y asi mismo deben ser importantes y deben ser
medibles. Segun la Tabla 34., se deben valorar hasta 7 factores. Los factores
usualmente empleados por las empresas son: Conocimientos y habilidades,
esfuerzo, responsabilidades y condiciones de trabajo y, estos a su vez se dividen
en subfactores de la siguiente manera:

e Conocimientos y Habilidades: Este factor se divide en educacion, experiencia,
iniciativa e ingenio y destreza manual.

e Esfuerzo: Este puede ser mental, fisico y visual.

e Responsabilidades: Este puede ser la responsabilidad por: Dinero o valores,
equipos o herramientas, materiales o productos, informacion confidencial,
relacion con el publico, manejo de personal, entre otros.

e Condiciones de trabajo: Se subdivide en riesgos y ambientales.

3.3.3 Ponderacion de los factores. Una vez seleccionados los factores, se

procede con la ponderacion de cada uno, es decir, se les asigna un peso porcentual

teniendo en cuenta la importancia de cada factor en el desempefio de los cargos

dentro de la empresa.

A continuacion, se presenta la Tabla 35., que muestra la ponderacion de los factores
a elegir.
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Tabla 35. Parametros de ponderacion

Factor Valor Relativo
Conocimientos y

habilidades 40% - 65%
Responsabilidades 20% - 30%
Esfuerzo 10% - 25%

Condiciones de trabajo

5% - 20%

Fuente: Mejia Herrera. Edgardo. GUIA PARA EL
DISENO DE ESTRUCTURAS SALARIALES
EN LAS EMPRESAS. 2015. P-17. (Consultado
el 07 de junio de 2018)

Al considerar la Tabla 35., y que los cargos a evaluar en DataMarket son de oficina,
se procede a asignar los respectivos porcentajes. El factor mas significativo es el de
conocimientos y habilidades con un 55%, seguido el factor responsabilidades con
un 25%, en tercera instancia el factor esfuerzo con un 15% y por ultimo el factor

condiciones de trabajo con un 5%.

Asi como se asignaron porcentajes a los factores, se procede a asignar porcentajes
a los subfactores. Una vez asignados estos porcentajes se tiene en cuenta la base
puntual (800 puntos) observada en la Tabla 34., esta se multiplica por el porcentaje
asignado a cada factor y subfactor para conocer el puntaje que le corresponde como

se observa en el Cuadro 17.

Tomando como referente lo anterior y las actividades que se desempeiian al interior
de DataMarket, los factores y subfactores que se evaluaran son:

Cuadro 17. Calificacion de los factores y subfactores

PUNTAJE
0, 0 .
FACTORES % | PUNTAJE | SUBFACOTRES % MAXIMO
c imient Educacion 18% 144
onocimientos y 55% 440 | Experiencia 27% 216
Habilidades — - -
Iniciativa e ingenio 10% 80
Mental 6% 48
0,
Esfuerzo 15% 120 Visual 9% 75
. Manejo de personal 13% 104
0,
Responsabilidades 25% 200 Manejo de equipos 12% 9%
. Condiciones o
gggglglones de 5% 40 | ambientales 3% 24
] Riesgos 2% 16
TOTAL 100% 800 100% 800

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.4 Definicién de grados de los subfactores. En esta parte se divide cada
subfactor en grados, a estos se les asignaran puntos individuales teniendo en
cuenta el Cuadro 17., que muestra el puntaje maximo que se debe otorgar al grado
mayor de cada subfactor.

Lo siguiente, es definir la escala entre los grados, para el caso de los factores
cuantitativos se definira la escala mediante una regla de tres, como en el caso del
subfactor experiencia, y para el caso de los demas factores que son de término
cualitativo se utilizara el método de la progresion aritmética puesto que manejan la
misma proporcion entre los grados y se tomara como valor minimo de puntos para
el primer grado el nUmero igual a su peso porcentual.

La Ecuacion 1., muestra el célculo necesario para realizar la progresion aritmética
para la obtencion de los puntos de los grados de los factores.

Ecuacion 1. Razon de la progresion aritmética.

_ P.max.—P.min.
a N-1

Fuente: Mejia Herrera. Edgardo. GUIA PARA EL DISENO
DE ESTRUCTURAS SALARIALES EN LAS
EMPRESAS. 2015. P-18. (Consultado el 07 de
junio de 2018)

En donde:

R = Razdn de la progresion aritmética.

P. max.= Puntaje del grado maximo.

P. min.= Puntaje del grado minimo.

N= Numero de grados del factor.

3.3.4.1 Conocimientos y Habilidades (55%). El factor conocimiento tiene que ver
con el nivel intelectual y educativo que se requiere para desempefiar un cargo y el
factor habilidades evalla las necesidades de una labor en términos de la habilidad,
el talento y la aptitud que se tiene para el desarrollo de una actividad.

Para estos factores se tendran en cuenta los siguientes subfactores:

e Experiencia (27%). Es el tiempo minimo que una persona debe haber laborado

en un cargo similar o igual. Los puntos para los grados de este factor se
determinaran mediante una regla de tres.
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Cuadro 18. Experiencia 27%

Grado | Descripcion Puntos
1 | Hasta 6 meses 36
2 | Hasta 12 meses 72
3 | Hasta 24 meses 144
4 | Hasta 36 meses 216

Fuente: Elaboracion propia

e Educacion (18%). Es el nivel de estudios minimos requeridos para la realizacion

de un trabajo.

_ 144-18

Cuadro 19. Educacion 18%
Grado | Descripcién Puntos
1 | Bachiller 18
2 | Tecndlogo 50
3 | Profesional 81
4 | Especializacion 113
5 | Maestria 144

Fuente: Elaboracion propia

¢ Iniciativa e ingenio (10%). Se refiere al interés y la predisposicion que tiene una
persona para realizar sus labores siempre teniendo en mente la generacion de
valor que le permita mejorar sus resultados sin necesidad de ser dirigido.

80 —10 233
o4-1 77
Cuadro 20. Iniciativa e ingenio 10%
Grado | Descripcion Puntos
1 | Ejecuta instrucciones puntuales y exactas 10
2 | Se apropia de pequefias decisiones 33
3 | Toma alguna importancia para la resolucién de problemas 57
4 | Planifica todo y toma decisiones de gran importancia 80

Fuente: Elaboracion propia
3.3.4.2 Esfuerzo (15%). Este factor mide el grado de esfuerzo necesario para

desempefar una labor trabajando sentado o de pie, levantando, caminando,
empujando, etc.
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Para este factor se asignaron los siguientes subfactores:

e Mental (6%). Tiene que ver con la energia mental que se requiere para la
ejecucion de una labor en un periodo de tiempo determinado, como resultado de
trabajar la inteligencia, los conocimientos, la solucion de problemas, entre otros.

R 48 — 6 21
=3-1°
Cuadro 21. Esfuerzo mental 6%
Grado | Descripcion Puntos
1 | Las actividades del trabajo requieren poca atenciéon mental 6
2 | Las actividades del trabajo requieren mediana atencién mental 27
3 | Las actividades del trabajo requieren alta atenciéon mental 48

Fuente: Elaboracion propia

e Visual (9%). Este controla el esfuerzo visual que se realiza en la ejecuciéon de
las tareas en un periodo de tiempo determinado.

R="2"2_ 315
- 3-1 77
Cuadro 22. Esfuerzo visual 9%
Grado | Descripcion Puntos
1 | Las actividades del trabajo requieren poca atencién visual 9
2 | Las actividades del trabajo requieren mediana atencién visual 41
3 | Las actividades del trabajo requieren alta atencién visual 72

Fuente: Elaboracion propia

3.3.4.3 Responsabilidades (25%). Este factor evalla la responsabilidad por los
bienes de una empresa y la capacidad que tienen las personas para asimilar sus
acciones o decisiones.

Al factor responsabilidad se le asignaron los siguientes subfactores:

e Manejo de personal (13%). Corresponde al nimero de cargos que dirige dentro
de la empresa.
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Cuadro 23. Manejo de personal 13%

Grado | Descripcion Puntos
1 | No dirige ningan grupo de personas 13
2 | Dirige técnicamente a un grupo pequefio de personas 43
3 | Dirige técnica y administrativamente a un grupo mediano de personas 74
4 | Dirige técnica y administrativamente a un grupo amplio de personas 104

Fuente: Elaboracion propia

e Manejo de equipos (12%). Tiene que ver con el riesgo de dafios o pérdidas
como resultado del desempeiio de las funciones que involucran actos y
decisiones en el uso y control de los equipos.

96 — 12
= -1 =
Cuadro 24. Manejo de equipos 12%
Grado | Descripcion Puntos
1 | No se hace cargo de ningun tipo de equipo o herramienta 12
2 | Se hace cargo de herramientas de poco valor 40
3 | Se hace cargo de herramientas de mediano valor 68
4 | Se hace cargo de herramientas de alto valor 96

Fuente: Elaboracion propia

3.3.4.4 Condiciones de trabajo (5%). Tiene que ver con las condiciones
ambientales y los riesgos laborales a los que estdn sometidas las personas dentro
de la empresa al momento de la ejecucion de sus actividades.

A este factor se le asignaron los siguientes subfactores:
e Condiciones ambientales (3%). Este factor evalla las condiciones ambientales

en las que normalmente se desarrolla una actividad tales como temperatura,
ventilacion, ruido, entre otros.

Cuadro 25. Condiciones ambientales 3%

Grado | Descripcion Puntos
1 | Esta expuesto a buenas condiciones ambientales 3
2 | Esta expuesto a regulares condiciones ambientales 14
3 | Esta expuesto a deficientes condiciones ambientales 24

Fuente: Elaboracion propia
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e Riesgos (2%). Hace referencia a la probabilidad de que ocurra un incidente,
accidente o se adquiera una enfermedad en la ejecucion de las labores.

R=072_ 4
Co4-1 7
Cuadro 26. Riesgos 2%
Grado | Descripcion Puntos

1 Esta expuesto a lesiones de poca probabilidad de que pasen y de poca 5
importancia

5 Esta expuesto a enfermedades laborales de mediana probabilidad de 7
gue pasen

3 Esta expuesto a incapacidad parcial de mediana probabilidad de que 11
pase

4 Esta expuesto a incapacidad total de mediana probabilidad de que 16
pase

Fuente: Elaboracion propia

En el Cuadro 27., se muestra un resumen de los puntos obtenidos para cada uno
de los grados de cada factor.

Cuadro 27. Valoracién asignada a los grados de los subfactores.

Razén Grados
Factor Subfactor % : 1 [ 2] 3 4] 5
progresiva
Puntos
- Experiencia 27% - 36 72 144 | 216
Conocimientos —
y Habilidades Educacion 18% 315 18 50 81 | 113 144
(55%) i'rr]‘éc;ti'(‘)’ae 10% 233| 10| 33| 57| 80
Esfuerzo Mental 6% 21 6| 27 48
0 Isual 0 .
(15%) Visual 9% 31.5 9| 4 72
| Manejo de 13% 303| 13| 43| 74104
Responsabilid | personal
S -
ades (25%) gﬂqir;sloosde 12% 28| 12| 40| 68| 9
Condiciones | Condiciones 3% 105 3| 14| 24
de trabajo ambientales
(5%) Riesgos 2% 4.7 2 7 11| 16
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.5 Hoja maestra de valoracién. A continuacion, se procede con la realizacion
de la hoja maestra en la cual se establecera para cada cargo a evaluar el grado y la
puntuacion teniendo en cuenta los factores, donde finalmente se obtendra el puntaje
total que le concierne a cada cargo. El Cuadro 28., muestra las calificaciones dadas
para cada uno de los cargos en cada factor.

Cuadro 28. Hoja maestra

Conocimientos y Esfuerzo Responsabilida | Condiciones de

Habilidades des Trabajo

o - L i Manejo Manejo dici i
Carg 0s Experiencia Educacién g‘;ﬁ'gaé:qvii Mental Visual ngsonal g:uipos gr?l?)iéiultoalneess Riesgos
Gerente General 144 113 80 27 41 74 68 3 7
Eéen:g:g; 144 81 57| 27 72 13 40 3 7
Directora 72 81 go| 27| 4 43 68 3 7

administrativa

tJ:gﬁoOllggia 144 113 80| 48 41 13 96 3 7
gi:iggeege 144 113 80| 27 41 43 40 3 7
hcﬂg?g‘é?'ty 36 50 57| 27 41 13 40 3 7
égﬁgf de Call 72 50 33 6 72 13 40 3 7

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, se muestra el resumen de los puntajes obtenidos para cada uno de
los cargos junto con el salario actual para proceder a realizar la propuesta del ajuste
salarial.

Tabla 36. Resumen del puntaje y salario de los cargos

Cargo Total puntos Salario
Gerente General 557 $ 3.000.000
Ejecutivo comercial 444 $781.242
Directora administrativa 422 $ 1.000.000
Jefe de tecnologia 545 $861.788
Gerente de mercadeo 498 $ 1.000.000
Community Manager 274 $861.788
Agente de Call Center 296 $781.242

Fuente: Elaboracion propia
3.3.6 Propuesta ajuste de salarios. Con la informacién de la Tabla 36., se realiza

el ajuste de los salarios mediante una regresion polinomica que es la que mas se
ajusta a los datos como se evidencia en el Grafico 27.
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Grafico 27. Regresion polindmica salarios actuales
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la formula del Gréafico 27., se calcularon los salarios para cada uno
de los cargos, asi como se muestra en el Cuadro 29.

Cuadro 29. Salarios propuestos

Cargo Total puntos Salario Salario ajustado
Gerente General 557 $ 3.000.000 $2.190.338
Ejecutivo comercial 444 $781.242 $ 1.008.362
Directora administrativa 422 $ 1.000.000 $ 893.963
Jefe de tecnologia 545 $861.788 $2.017.595
Gerente de mercadeo 498 $ 1.000.000 $ 1.449.064
Community Manager 274 $861.788 $1.104.678
Agente de Call Center 296 $781.242 $ 965.350

Fuente: Elaboracion propia

Al realizar el ajuste de los salarios se observa que hay cargos a los cuales se les
debe disminuir el salario pero, de acuerdo con las regulaciones legales de
proteccion establecidas por el Ministerio de Trabajo, no se permite bajo ningin
motivo disminuirle el salario a ningun trabajador, sino que se debe mantener o
mejorar sus condiciones laborales, por ende, estos cargos quedaran con el mismo
salario y los cargos que segun el ajuste deben aumentar, se propone aumentarlos,
pero sera decision de la empresa su realizacion.
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3.4 NOMINA

La ndémina contiene las diferentes deducciones, devengados y las provisiones que
legalmente le corresponden a cada trabajador dentro de la empresa.

Actualmente, DataMarket Solutions cuenta con dos de sus trabajadores dentro de
su nébmina a los cuales les reconoce todo lo de ley, auxilio de transporte, aportes a
la seguridad social, prestaciones sociales y aportes a parafiscales. A los demas
trabajadores los tiene vinculados mediante un contrato de prestacion de servicios y
le reconoce el auxilio de transporte y los aportes a la seguridad asumiendo el 100%
de los mismos.

Se recomienda a DataMarket tener especial cuidado en las contrataciones que
realiza mediante la prestacion de servicios para evitar futuras reclamaciones
laborales; puesto que, existe una amplia libertad contractual y a los trabajadores
gue se encuentran bajo esta modalidad de contrato no se les puede obligar a cumplir
con un horario de trabajo ni con la realizacion de las actividades dentro de la
empresa.

En la Tabla 37., se muestra la nGmina actual de los dos trabajadores y el valor neto

a pagar anual por la empresa y en la Tabla 38., se muestran los demas cargos de
la empresay el valor neto a pagar anual por DataMarket Solutions.
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Tabla 37. Valor de ndmina anual

Parafisc
Seguridad Social Prestaciones Sociales ales
Salud Pensién ARL Cesantia Int. Prima Vacacion Caja
Auxilio Total s ces es Comp. Total TOt_aI
Cargo Salario Tra}?s P De\éeonga 8.5% 12% 0.05/02 ? 8.33% 1% 8.33% 417% 4% A-pl)—gtriles MZ?IZLOal N/-(\):zjlgla
Gerente
General 3.000.000 3.000.000 255.000 360.000 15.660 249.900 30.000  249.900 125.100 120.000 1.405.560 4.405.560 52.866.720
Gerente
de
mercadeo  1.000.000  88.212  1.088.212 85.000 120.000  5.220 90.648  10.882 90.648 41.700 40.000 484.098 1.572.310 18.867.723
Total al
ano 71.734.443
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 38. Valor de nébmina anual demas cargos
. Auxilio ., Total Total costo Total costo
Salario Salud Pension Arl
Cargo transporte aportes mensual anual
Directora
Administrativa 1.000.000 88.212  85.000 120.000 5.220 210.220 1.298.432 15.581.184
Jefe de Tecnologia 861.788 88.212  73.252 103.415 4.499 181.165 1.131.165 13.573.981
Ejecutivo Comercial
2) 1.562.484 88.212 132.811 187.498 8.156 328.465 1.979.161 23.749.937
Community
Manager 861.788 88.212  73.252 103.415 4.499 181.165 1.131.165 13.573.981
Agente de Call
Center 781.242 88.212  66.406 93.749 4.078 164.233 1.033.687 12.404.240
Total al afio 78.883.323

Fuente: Elaboracion propia

El valor de némina neto a pagar anual por DataMarket es de $150.617.766.
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4. ESTUDIO FINANCIERO

Durante el desarrollo de este capitulo se determinara la viabilidad financiera del
proyecto teniendo en cuenta el analisis de los capitulos anteriores en donde se
identificaron algunos costos y gastos. Se evidenciara el valor de la inversion que
debe realizar DataMarket Solutions para optimizar sus procesos internos y poder
obtener mayores ingresos.

Por otra parte, se hara la comparacion del flujo de caja actual con el flujo de caja
propuesto para la empresa con los cambios de la reestructuracion y con base en
esto, se analizaran indicadores como el Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna
de Retorno (TIR) y la Relacion Beneficio Costo.

4.1 INDICADORES ECONOMICOS

Para realizar las proyecciones de los flujos de caja se tendra en cuenta la proyeccion
del IPC (indice de precios al consumidor). Este mide el cambio del costo promedio
de la canasta familiar de bienes y servicios del pais.

Para proyectar los ingresos de la empresa se partira de la proyeccion del IPC mas
2 puntos porcentuales que estima DataMarket afio a afio y se tendra en cuenta el
porcentaje de crecimiento del sector TIC. En la Tabla 39., se relaciona el IPC
proyectado mas los 2 puntos.

Tabla 39. Proyeccién IPC afios 2018 a 2023

Afos 2018 2019 2020 2021 2022 2023
IPC 3.40% 3.10% 3.15% 3.00% 3.00% 3.06%
IPC +2 5.40% 5.10% 5.15% 5.00% 5.00% 5.06%
puntos

Fuente: GRUPO BANCOLOMBIA. Proyecciones macroeconémicas. [En linea]. Disponible en:
http://www.grupobancolombia.com/wps/portal/empresas/capitalinteligente/investigaciones
economicas/publicaciones/tablasmacroeconomicos-proyectados). (Consultado el 17 de
agosto de 2018)

Tomando datos historicos del DANE sobre el crecimiento del sector en los Ultimos

afos, se procede a realizar la proyeccion de este para los proximos 5 afios. En la
Tabla 40., se muestran los datos histéricos.
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Tabla 40. Datos histéricos del crecimiento
del sector TIC

Afo Crecimiento del sector
2007 14.6%
2008 2.1%
2009 -8.5%
2010 16.5%
2011 10.4%
2012 1.3%
2013 8.8%
2014 6.5%
2015 1.3%
2016 -0.8%
2017 -0.1%

Fuente: Cuentas nacionales - cuentas de bienes y servicios - base
2005 [en linea]. DANE. Disponible en Internet:
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-
tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-
anuales/cuentas-nacionales-cuentas-de-bienes-y-servicios-
base-2005. (Consultado el 17 de agosto de 2018)

De acuerdo con los datos anteriores, se analizan la funcién logaritmica y polindmica
con su respectiva linea de tendencia para ver cual es la que mas se ajusta a los
datos.

Grafico 28. Funcion logaritmica
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Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 29. Funcion polindmica de grado 3
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Fuente: Elaboracion propia

Analizando el Grafico 28., y el Gréfico 29., se evidencia que la linea de tendencia
decrece con el tiempo y que el R (coeficiente de correlacion) de cada una no se
acerca a 1, por lo tanto no son funciones que se puedan tener en cuenta para la
proyeccion del crecimiento del sector.

Por lo anterior, la proyeccion para los siguientes 5 afios se realiza mediante la media
movil tomando 6 periodos, siendo esta la linea de tendencia que mas se ajusta a
los datos como se observa en el Grafico 30. Esta proyecta los valores basandose
en el promedio de los datos calculados durante un nimero de periodos anteriores.
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Grafico 30. Proyeccion del crecimiento del sector TIC
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Fuente: Elaboracion propia.

Con base en el Gréfico 30., se determinan los porcentajes de crecimiento para el
sector TIC durante los afios 2019 a 2023 como se observa en la Tabla 41.

Tabla 41. Proyeccion crecimiento del sector TIC afios 2019 a 2023

AfiO 2019 2020 2021 2022 2023
Crecimiento del 2.0% 0.8% 0.7% 1.5% 3.0%
sector

Fuente: Elaboracion propia.
4.2 INVERSION

Se refiere al monto que se requiere para la ejecucion de este proyecto. Determina
como la contribucion de recursos productivos produciran un retorno positivo en un
periodo de tiempo determinado. En la Tabla 42., se muestran los costos de la
inversion que debe realizar DataMarket para la reestructuracion.

159



Tabla 42. Costos de la inversion para la reestructuracion (cifras en pesos)

Concepto Cantidad Costo unitario Costo total
Licencias de Software 9 195.000 1.755.000
Desarrollo de nueva plataforma 1 40.000.000 40.000.000
Envios Mail marketing 45 80.000 3.600.000
Campafias Google AdWords 6 500.000 3.000.000
Total inversion 48.355.000

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 42., la inversion en activos diferidos que debe realizar
DataMarket es de $48.355.000, la cual sera financiada por una inversionista
interesada en el proyecto de la empresa.

Para la realizacion del flujo de caja se estimara la amortizacion de los activos
diferidos que se adquirirdn con la ejecucion de la reestructuracion. Para este célculo
se dividira el total de los activos diferidos en cinco puesto que son los afios
proyectados. A continuacién, se muestra la amortizacion de los activos diferidos.

Tabla 43. Amortizacion de activos diferidos (cifras en pesos)

Ao 2019 2020 2021 2022 2023
Amortizacion 9.671.000 9.671.000 9.671.000 9.671.000 9.671.000

Fuente: Elaboracion propia.

4.3 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados muestra la informacién de las operaciones monetarias de
una organizacion durante un periodo contable, se reflejan los ingresos, costos y

gastos gue finalmente representan la utilidad o pérdida neta de una empresa. En la
Tabla 44., se evidencia el estado de resultados de DataMarket para el afio 2017.
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Tabla 44. Estado de resultados de DataMarket
afio 2017 (cifras en pesos)

Afio 2017
Ingresos operacionales 200.877.299
Total ingresos 200.877.299
Utilidad Bruta 200.877.299
Gastos operacionales de administracion 37.817.971
Gastos operacionales de ventas 140.944.596
Total de gastos 178.762.567
Utilidad operacional 22.114.732
Ingresos no operacionales 1.384.648
Gastos no operacionales 1.880.388
Utilidad Antes de Impuestos 21.618.992
Impuestos Renta 17.624.000
Utilidad Neta 3.994.992

Fuente: Elaboracion propia con base en el anexo J

Como se observa en la Tabla 44., el estado de resultados de la empresa no cuenta
con costos de ventas puesto que, estos son los costos en los que se incurre en la
produccion de los bienes vendidos. Como DataMarket es una empresa que presta
servicios a través de internet, resulta complejo determinar los costos en los que se
incurre debido a su actividad economica, por lo tanto, la empresa desarrolla su
propio modelo de informes como se muestra en el Anexo J, que evidencia el
desglose del estado de resultados otorgado por DataMarket.

4.4 FLUJO DE CAJA ACTUAL

El flujo de caja refleja el saldo de los ingresos menos los egresos de efectivo de una
empresa. A continuacion, se realiza el flujo de caja actual para la empresa teniendo
en cuenta el estado de resultados para el afio 2017. Se toma como periodo base el
aflo 2018 sin ninguna inversiobn y se proyecta hasta el afio 2023. Para las
proyecciones de los ingresos, se toma como base el IPC del afio anterior mas el
incremento de los 2 puntos, multiplicado por el porcentaje de crecimiento del sector
para ese mismo afio y asi sucesivamente se realiza para cada afo. En la Tabla 45.,
se muestra el flujo de caja actual de la empresa.
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Tabla 45. Flujo de caja actual de DataMarket Solutions (cifras en pesos)

Afio 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Periodo 3 4 5
Ingresos operacionales - 231.588.624 248.267.637 263.141.848 278.233.033 296.526.854
Total ingresos - 231.588.624 248.267.637 263.141.848 278.233.033 296.526.854
Utilidad Bruta - 231.588.624 248.267.637 263.141.848 278.233.033 296.526.854
S;nsfi‘:“ss?rgiirgﬁiona'es de - 42.287.624 44.444.293 46.733.174 49.069.833 51.523.324
Gastos operacionales de ventas - 151.697.344 156.399.961 161.326.560 166.166.357 171.151.347
Total de gastos - 193.984.968 200.844.254 208.059.734 215.236.189 222.674.672
Utilidad operacional - 37.603.657 47.423.383 55.082.114 62.996.843 73.852.183
Ingresos no operacionales - 1.548.297 1.627.260 1.711.064 1.796.617 1.886.448
Gastos no operacionales - 1.880.388 1.880.388 1.880.388 1.880.388 1.880.388
Utilidad Antes de Impuestos - 37.271.566 47.170.256 54.912.790 62.913.073 73.858.243
Impuestos Renta - 19.706.956 20.712.011 21.778.679 22.867.613 24.010.994
Utilidad Neta - 17.564.610 26.458.245 33.134.111 40.045.460 49.847.250
Depreciacion - - - - - -
Amortizacion - - - - - -
Inversion - - - - - -
Flujo de caja neto - 17.564.610 26.458.245 33.134.111 40.045.460 49.847.250

Fuente: Elaboracion propia
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4.5 FLUJO DE CAJA PROPUESTO

Teniendo en cuenta el costo de la inversidon que se realizara para la reestructuracion
y los nuevos ingresos que se van a obtener gracias a la encuesta realizada en el
estudio de mercados se realiza el flujo de caja propuesto. Para esto, se
determinaran los nuevos ingresos para la empresa durante los préximos 5 afios.

Como se evidencio en el estudio de mercados, las empresas que diligenciaron la
encuesta ingresaran a la plataforma Guia de Soluciones TIC con la informacién de
dos de sus productos de manera gratuita durante 6 meses, tiempo que la empresa
considera suficiente para comenzar a mostrar resultados.

Con base en lo anterior, se tiene en cuenta que a finales del afio 2018 las empresas
ya se encontraran participando en la plataforma, lo que significa que para mediados
del afio 2019 el periodo gratuito terminara, por lo que las empresas deberan renovar
su participacion si asi lo desean, pagando el valor anual que para ese caso seria el
del afio 2019. En la Tabla 46., se evidencia el nimero de empresas nuevas, la
cantidad de productos y la tarifa del 2018 y el 2019, esta ultima calculada con el IPC
del afio 2018.

Tabla 46. Ingresos de nuevas empresas

Empresas nuevas Unidades Precio 2018 Precio 2019
24 2 $425.000 $447.950

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta que el periodo 1 es el afio 2019, se proyectaran los ingresos de
las nuevas empresas hasta el afio 2023 con base en el IPC multiplicado por un
incremento de la participacion por empresa del 50% asi como se muestra en la
Tabla 47.

Tabla 47. Proyeccion ingresos de nuevas empresas (cifras en pesos)

Afio 2019 2020 2021 2022 2023
:\r']‘éf;’gjs 21.501.600 33.897.272 53.464.473 84.206.545 132.625.308

Fuente: Elaboracion propia
Con las proyecciones de los nuevos ingresos y teniendo en cuenta la inversion que

se hara para la reestructuracion, se procede a realizar el flujo de caja propuesto
como se muestra en la Tabla 48.
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Tabla 48. Flujo de caja propuesto para DataMarket Solutions (cifras en pesos)

ARo 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Periodo 0 1 2 3 4 5
Ingresos operacionales - 253.090.224 282.164.909 316.606.320 362.439.577 429.152.162
Total ingresos - 253.090.224 282.164.909 316.606.320 362.439.577 429.152.162
Utilidad Bruta - 253.090.224 282.164.909 316.606.320 362.439.577 429.152.162
Gastos operacionales de administracién - 41.485.202 42.771.244 44.118.538 45.442.094 46.805.357
Gastos operacionales de ventas - 156.854.550 161.795.468 166.649.332 171.648.812 176.901.266
Total de gastos - 198.339.752 204.566.712 210.767.870 217.090.906 223.706.623
Utilidad operacional - 54.750.472 77.598.197 105.838.450 145.348.671  205.445.540
Ingresos no operacionales - 1.518.918 1.566.004 1.615.333 1.663.793 1.713.707
Gastos no operacionales - 1.880.388 1.880.388 1.880.388 1.880.388 1.880.388
Utilidad Antes de Impuestos - 54.389.002 77.283.814 105.573.396  145.132.077 205.278.859
Impuestos Renta - 19.276.918 19.884.141 20.480.665 21.095.085 21.740.595
Utilidad Neta - 35.112.084 57.399.673 85.092.731 124.036.992 183.538.264
Depreciacion - - - - - -
Amortizacion - 9.671.000 9.671.000 9.671.000 9.671.000 9.671.000
Inversion (48.355.000) - - - - -
Flujo de caja neto (48.355.000)  25.441.084  47.728.673  75.421.731 114.365.992 173.867.264

Fuente: Elaboracion propia
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4.6 INDICADORES DE EVALUACION DE PROYECTOS

Para este proyecto se utilizaran las siguientes razones financieras para determinar
la viabilidad del proyecto: Valor presente neto (VPN), tasa interna de retorno (TIR)
y la relacion Beneficio Costo.

4.6.1 Tasa interna de oportunidad (TIO). Se trata de la tasa minima de
oportunidad que esta dispuesto a ganar el inversionista en el proyecto, se calcula la
TIO con base a los DTF arrojados en los ultimos dias de cada mes del afio 2018,
utilizando una tasa de interés de la inversionista del 15 % y con ayuda de la inflacién
pronosticada del 2018 que es de un 3.40%. En la Tabla 49., se muestra los DTF
arrojados en los ultimos meses.

Tabla 49. Promedio DTF

Mes a 31 de cada mes
Enero 5.28%
Febrero 5.10%
Marzo 5.00%
Abril 4.92%
Mayo 4.65%
Junio 4.56%
Julio 4.58%
Agosto 4.50%
Septiembre 4.51%
DTF 4.79%

Fuente: Banco de la Republica. [En linea]. Disponible en
internet: http://www.banrep.gov.co/es/dtf
(Consultado el 27 de agosto del 2018).

TIO = (((1 + DFT) * (1 + T. invesionista) * (1 + T. inflacion)) - 1) * 100

TIO = (((1 + 4.79%) * (1 + 15%) * (1 + 3.40%)) - 1) * 100

T10= 24.60%

Para obtener los indicadores financieros correspondientes al valor presente neto y
la tasa interna de retorno, se desarrollo un flujo de caja incremental en el que se

hall6 la diferencia entre los valores del flujo de caja actual y el propuesto, en la Tabla
50., y el Grafico 31., se relacionan dichos valores.
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Tabla 50. Flujo de caja incremental para DataMarket Solutions (cifras en pesos)

Afio 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Actual - 17.564.610 26.458.245 33.134.111 40.045.460 49.847.250
Propuesto (48.355.000) 25.441.084 47.728.673 75.421.731 114.365.992 173.867.264
Total (48.355.000) 7.876.474 21.270.428 42.287.620 74.320.532  124.020.015

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 31. Flujo de caja incremental (cifras en pesos)
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Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en el Gréafico 31., el periodo de recuperacion de la inversion (PRI)
se encuentra entre el periodo 2 y el periodo 3.

4.6.2 Valor presente neto (VPN). Es la medida del beneficio que rinde un proyecto
de inversion; es decir, es la relacion del flujo de los ingresos menos el valor presente
del flujo de costos. A continuacion, se calcula el valor presente neto con los valores
obtenidos en el flujo incremental mostrados en la Tabla 50.

Ecuacion 2. Valor presente neto

v
VPN = h

vf; vf3 Vfs vfs

_I+(1+i)1+(1+i)2+(1+i)3+(1+i)4+(1+i)5

Fuente: Apuntes de clase Ingenieria Financiera. (Consultado el 15 de
septiembre de 2018)

En donde:

I= Inversioén inicial.

166



i= Tasa interna de oportunidad (TIO).

vf= Valores del flujo neto de caja.

7.876.474 21.270.428 42.287.620 74.320.532  124.020.015

VPN = —48.355.000
T A 2a6%) T L+ 246%)7 T (1+246%)° T (1+246%)* | (1 +24.6%)°

VPN = $65.657.346

De acuerdo con el valor calculado, se determina que el VPN del proyecto es positivo,
por lo tanto es factible invertir en los activos diferidos y en la promocion y publicidad
con el fin de incrementar los ingresos de la empresa con la reestructuracion.

4.6.3 Tasa interna de retorno (TIR). Este indicador permite determinar la
rentabilidad de la inversion de este proyecto, determinado por los beneficios
econémicos que se obtendran durante el tiempo comprendido de la inversién. La
ecuacion para calcular la TIR es la misma del VPN solo que esta se iguala a cero,
ya que la TIR es la tasa a la cual el VPN se hace cero.

Ecuacién 3. Tasa interna de retorno

vfi vf, vf3 Vfy vfs
Taro a0z Ta+0r Taxor Tasos

VPN =0 = -1

Fuente: Apuntes de clase Ingenieria Financiera. (Consultado el 18 de
septiembre de 2018)

TIR = 58.38%

A continuacion, se calcula el VPN con una tasa de interés del 58.38% para
comprobar que el VPN se hace cero.

7.876.474 + 21.270.428 + 42.287.620 + 74.320.532 + 124.020.015
(1+58.38%)* (1+5838%)> (1+5838%)% (1+5838%)*% (1+ 58.38%)°

VPN = —48.355.000 +

VPN =0
De acuerdo con el calculo realizado de la TIR, se puede afirmar que el proyecto es

rentable ya que, el valor de la TIR es mayor que el valor de la TIO (58.38%>24.60%),
obteniendo la inversionista un margen de seguridad del 33.78%
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4.6.4 Relacién beneficio costo (B/C). Compara de forma directa los beneficios y
los costos por medio de la relacion entre la sumatoria de los ingresos entre la
sumatoria de los egresos traidos a valor presente neto por medio de una tasa de
descuento, en este caso la TIO. Para el presente indicador se tomaran en cuenta
los valores del flujo de caja propuesto.

Ecuacion 4. Relacion beneficio costo

Y.Valor presente de los ingresos (T10)

Relacién b .. to =
elacion beneficio costo Y. Valor presente de los egresos (T10)

Fuente: Apuntes de clase Ingenieria Financiera. (Consultado el 18 de
septiembre de 2018)

254609142 283730913 , 318221654 364103371 , 430.865.869
(14 24.6%) " (1 +24.6%)% " (1+24.6%)3 " (1+24.6%)* ' (1 + 24.6%)°>
200.220.140 _ 206.447.100 _ 212.648.258 _ 218.971.294 _ 225.587.010
48.355.000 + Ao T ot T (T + 24.600)2 T (1 + 24.6%)° T (1 + 24.6%)7 T (1 + 24.6%)5

RB/C =

Relacién B/C = 1.62

Se obtuvo una Relacion Beneficio Costo de 1.62, lo que significa que los ingresos
netos son superiores a los egresos netos, lo que indica que el proyecto es viable.

En la Tabla 51., se muestra el resumen de los indicadores calculados para la
reestructuracion.

Tabla 51. Resumen indicadores financieros

Indicador Valor Analisis
VPN 65.657.346 >0, es factible
TIR 58.38% >TIO, es rentable
R B/C 1.62 >1, es viable

Fuente: Elaboracion propia

Se concluye de acuerdo con los indicadores financieros que el presente proyecto
es viable, rentable y factible, ya que se obtuvo una Tasa Interna de Retorno del
58.38%, una Relacion Beneficio Costo de 1.62 y un Valor Presente Neto de
$65.657.346.
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5. CONCLUSIONES

Por medio del diagnéstico se identifico que dentro del el sector TIC existen
diversas oportunidades gracias al apoyo del Ministerio TIC y a las politicas
publicas existentes, por otro lado se observo que la medicion del aporte del
sector en el PIB no es por toda su cadena de valor sino por el componente de
correo y telecomunicaciones. Por otro lado se pudo identificar con el
autodiagnostico que la empresa presenta problemas en su gestion
administrativa y en su gestion comercial y con la ayuda de las diferentes
herramientas se pudieron obtener diferentes estrategias para solventar los
problemas que posee actualmente.

En el estudio de mercados se observd que la rivalidad existente entre las
empresas de la industria se debe a factores relevantes como los costos de
inversidbn en publicidad y como el retorno que estos puedan tener en las
empresas. Por otra parte, gracias a la encuesta realizada se pudo determinar
que la plataforma Guia de Soluciones TIC cuenta con gran receptividad por parte
de las empresas de tecnologia y que se puede mejorar su posicionamiento
empleando las diversas estrategias de marketing digital.

Del estudio administrativo se planteé toda la planeacion estratégica que la
empresa deberia tener, ya que le da un rumbo a seguir, se modificd levemente
la estructura organizacional con el fin de mejorar la cultura y el ambiente, se
determinaron que los cargos criticos de la empresa se encuentran presentes en
el departamento de tecnologia y ventas y, se concluye de este estudio que
cualquier empresa que quiera ser competitiva, debe tener metas claras y estar
en constante actualizacion de sus objetivos, dependiendo la situacion del
mercado.

Y por ultimo, se evidencia en el estudio financiero que la inversion a realizar para
la reestructuracion comercial y administrativa de este proyecto es de
$48.355.000 distribuidos en activos diferidos, se realiz6 un flujo de caja
incremental en el que se hallé la diferencia entre el flujo de caja actual y el
propuesto, dando como resultado una Tasa Interna de Retorno del 58.38%, una
Relacion Beneficio Costo de 1.62 y un Valor Presente Neto de $65.657.346, por
lo que se considera que el proyecto se puede realizar, es sostenible y rentable
econdémicamente.
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6. RECOMENDACIONES

Implementar las estrategias que se plantearon en el estudio del Diagndstico
gracias al analisis realizado de las diferentes herramientas como la matriz MEFE,
MEFI y DOFA, las cuales permitiran disminuir las debilidades de la empresa y
poder aprovechar las fortalezas y las oportunidades halladas para garantizar el
buen rendimiento de la empresa.

Tomar alguno de los cursos propuestos por la Cadmara de Comercio de Bogota
para mejorar en las areas de la empresa con mayores dificultades.

Realizar la inversion para el desarrollo de la nueva plataforma con miras a
internacionalizar el negocio.

Adquirir las licencias de software para los equipos de trabajo, puesto que estos
son la herramienta fundamental dentro de las labores de la empresa con el fin
de evitar inconvenientes en la ejecucion de los programas tales como office que
son los que permiten ejecutar las actividades diarias.

Implementar el cronograma propuesto para los envios de mail marketing ya que
esta herramienta tiene gran alcance y desarrollar las campafas
correspondientes de Google AdWords, basandose en las palabras claves con
las que podrian ser encontrados.

Realizar un seguimiento periddico de los resultados financieros y adoptar las
normas internacionales de informacion financiera (NIIF) puesto que le permitira
a la empresa tener mayor consistencia de sus politicas contables, son eficaces
para atraer nuevos capitales y le permitira tener un valor mas real de la empresa.
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diagnostico para el fortalecimiento empresarial
Para aumentar las competencias de su empresa

Nota: Se indica que al terminar de diligenciar el diagndstico, |as respuestas no podran ser modificadas

iCuantos empleados tiene la empresa? (2]

Mas de 51
® Entre 1y 10.

Entre 11y 50.

;Cuales fueron las ventas totales de su empresa del afio pasado? (2]

Mas de 500 millones de pesos.
Entre 300 y 500 millones de pesos.
® Entre 100 y 300 millones de pssos.

Entre 0y 100 millones de pesos.

iTiene su empresa una estrategia empresarial definida e implementada? (2]

No, y en este momento no nos interesa definirla.
® No, pero estamos interesados en definirla e implementarla.
Esta definida pero tengo problemas para implementarla

Si se encuentra definida y se utiliza en la empresa

iTiene su empresa una adecuada estructura del talento humano definida e implementada? (2]

No, y en este momento no nos interesa definirla
Mo, pero estamos interesados en definirla e implementarla
® i, pero aln faltan definir algunos temas de la estructura.

Si, la empresa cuenta con una estructura de talento humano definida

;Conoce las obligaciones que su empresa tiene en materia de impuestos? (2]

st

No
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diagnostico para el fortalecimiento empresarial
Para aumentar las competencias de su empresa

Mota: Se indica que al terminar de diligenciar el diagndstice, las respuestas no podran ser modificadas

Para qué caso necesita su empresa aplicar las herramientas de innovacidn: (seleccién miltiple) 2]

Solucionar problemas
Crear o mejorar productos
Crear o mejorar procesos

Crear o mejorar servicios

AR VR A SRR VAN

Innovar como estrategia empresarial

No las necesita en este momento

iPosee su empresa un proceso de innovacion estructurado y permanente? o

Mo, y en este momento no nos interesa tenerlo
® No, pero estamos interssados en estructurarlo e implementarlo
Esta estructurado pero tengo dificultades en la implementacion

S1 se encuentra estructurado e implementado

iTiene su empresa un plan de mercadeo definido e implementado? o

No, y en este momento no nos interesa definirlo
Mo, pero estamos interesados en definirlo e implementarlo
® Esta definido pero tengo dificultades en la implementacidn

1 se encuentra definido y se utiliza en la empresa

iTiene su empresa definido e implementado un plan de ventas? (2]

Mo, y en este momento no nos interesa definirlo
® No, pero estamos interssados en definirlo e implementarlo
Esta definide pero tengo dificultades en la implementacidn

S1 se encuentra definido y se utiliza en la empresa

iTiene definida la estructura de costos y gastos de su empresa? (2]

No, v en este momento ne nos interesa definirla
Mo, pero estamos interesados en definirla e implementarla
Esta definida pero tengo dificultades en la implementacidn

® sise encuentra definida y se utiliza en la empresa

Siguiente
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Servicios Empresariales

Mo cuenta con un esquena de compras, inventarics y logistica y no et interesada
* Wo cuenta con un esquena de compras, inventarios v logistica v estd interssado en definicla.

Cuenta con un esquema de compras, imentarios v Loghtica.
iPosee sy empresa procesos productives estandarizados y documentadas? 7]

Ko estin estandarizades v no estanas interesadas.

No 38 enouentran astandarizados n documentados pero estamds interesados en realizario
® 5o encuentran estandarizados peno no documentados

Se encueniran documentades pero no estandarizades

Se encusniran sitandarizades v docurmentados

JCumple su empresa con la normathvidad yio reglamentos técnlcos establecidos para el sector? o

Koy 00 Lo conidero partinente en 5be momento
Mo pirt quitiérands empezar & process de implementacida
Mo perg estamcd on ol proceso de implementacidn

* & cumple con la normatividad y reglaments

diagnostico para el fortalecimiento empresarial m
Para aumentar las competencias de su empress

Hota: Se indica que al terminar de ditigenclar el diagndstico, las respuestas no podran ser modificadas

jEsté interesada su empresa en conecer las herramlentas claves para internackonalizarse? o

LA

Ko
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ANEXO B.
ACTA DE ACUERDO DEL AUTO DIAGNOSTICO DE LA CAMARA DE
COMERCIO
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Acta de Acuerdo

A los 20 dias del mes de marzo del 2018, se celebra la presente ACTA DE
ACUERDO entre el representante legal de la empresa DataMarket Solutions S.A.S.,
Santos Salazar y su nucleo familiar, quienes también desempefan funciones dentro
de la empresa Olga Rios, Cristian Salazar y Maria Alejandra Salazar estudiante de
la Universidad de América y quien se encuentra desarrollando el presente proyecto
de grado. Esta acta es representada para el acuerdo de los puntajes del
Autodiagnéstico de la Camara de Comercio de Bogota para la Reestructuracion
Comercial y Administrativa de la empresa, donde se analizaron los puntajes que se
tuvieron en cuenta en la calificacion de las areas de la empresa y donde se
contempld no tener en cuenta a evaluar el &rea de calidad y de logistica, puesto que
no se elabora ningun bien tangible dentro de la empresa.

El trabajo de grado de la estudiante brindara una referencia para la empresa, la cual
pueda fundamentar estrategias futuras para el mejoramiento de las areas, las cuales
fortalezcan el crecimiento de esta, asi como el crecimiento profesional de la
estudiante al realizar este trabajo.
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ANEXO C.
DISENO DE LA ENCUESTA
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ENCUESTA GUIA SOLUCIONES TIC
Sefior(a) empresario(a).

La informacion que nos proporcione sera utilizada para conocer el grado de
aceptacion y el potencial comercial que tiene en el mercado la Plataforma

Especializada en Tecnologia (Guia de Soluciones TIC). La encuesta le tomara cinco
minutos aproximadamente.

1. Evalle los siguientes enunciados segun su conocimiento y aplicacion del
Marketing Digital en su empresa. considerando la siguiente escala:

ESCALA

5. Lo conozco y lo aplico.

4. Lo conozco y no lo aplico. pero me interesa
aplicarlo.

3. Lo conozco y no me interesa aplicarlo.

2. No lo conozco. pero me interesa conocerlo.
1. No lo conozco y no me interesa conocerlo.

ENUNCIADO 112/3(4]|5
Desatrrollo SEO (Search Engine
Optimization)*
Anuncios de Google
Redes Sociales
Mail Marketing
Anuncios en Medios Especializados**

*Técnicas. herramientas y estrategias que permiten mejorar la posicion de una
pagina web en los buscadores.

**Guias. Directorios. Plataformas. Blogs. etc.

2. ¢ Su empresa ha invertido o invierte actualmente en publicidad?
A. Sl

B. NO

e Sisurespuesta es Sl. continle con la encuesta.

Si su respuesta es NO salte a la pregunta 6.

¢ En qué tipo de publicidad invierte? Marque una o mas opciones.

. Publicidad Impresa

. Publicidad Digital

. Publicidad Exterior Visual

. Participacion en ferias/eventos

Otro ¢ Cual?

Si dentro de su respuesta esta la B continle con la encuesta. si no salte a la
pregunta 6.

*MUOW>W

182



4. ¢ En qué Medios Digitales ha anunciado? Margue una 0 mas opciones.

A. Plataformas Digitales

B. Periddicos Electronicos

C. Blogs*

D. Redes Sociales

E. Anuncios de Google

F. Otro ¢ Cual?

*Paginas web en las que se publican regularmente articulos cortos con contenido
actualizado y novedoso sobre temas especificos o libres.

5. ¢Cual ha sido su experiencia en la participacion de Medios Digitales? Marque
una sola opcion.

A. Excelente

B. Buena

C. Regular

D. Mala

E. Muy mala

Describa brevemente su

respuesta

6. ¢Normalmente sus clientes nuevos llegan a través de? Marque una o mas

opciones.

A. Referidos

B. Internet

C. Gestion Comercial

D. Ferias/eventos

E. Otro ¢ Cual?

e Sidentro de su respuesta esta la B continte con la encuesta. si no salte a la
pregunta 8.

7. ¢ Cual herramienta de Marketing Digital le permite a su empresa ser encontrada
en Internet? Marque una o mas opciones.

A. Pagina Web

B. Blog*

C. Desarrollo SEO (Search Engine Optimization)**

D. Redes Sociales

F. Anuncios de Google

E. Otro ¢, Cual?

*Pagina web en la que se publica regularmente articulos cortos con contenido
actualizado y novedoso sobre temas especificos o libres.

**Técnicas. herramientas y estrategias que permiten mejorar la posicion de una
pagina web en los buscadores.

8. ¢ Conoce o anuncia actualmente en Medios Especializados en Tecnologia?
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A. Sl ¢Cuél(es)?
B. NO

9. ¢ Le gustaria anunciar en una Plataforma Digital Especializada en Tecnologia que
ademas de generarle Oportunidades Comerciales. contribuya con el
Posicionamiento de su marca en el mercado?

A. Sl

B. NO

e Sisurespuesta es Sl. continle con la encuesta.

e Sisurespuesta es NO. dé por terminada la encuesta.

10. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir anualmente en publicidad en una
Plataforma Digital Especializada en Tecnologia?

A. Menos de $1°000.000

B. De $1°000.001 a $3'000.000

C. De $3’00.001 a $5’000.000

D. De $5°000.001 a $7°000.000

F. Mas de $7°000.000

Gracias por la colaboracién prestada.
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ANEXO D.
CARTA DE COMPROMISO POR PARTE DE DATAMARKET SOLUTIONS
S.AS.
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Bogota D.C. Abril 18 de 2018

Atn. Nombre Ejecutivo
Cargo Ejecutivo
Compafiia

Estimado Sefior(a)

Con el objeto de facilitar el conocimiento y la divulgaciéon de las Soluciones.
Productos y Servicios de la Industria TIC en el mercado. para suplir las
necesidades de los sectores econdmicos Yy productivos nacionales e
internacionales. DM Solutions SAS esta realizando un estudio de mercado sobre
el nivel de aceptacion y potencial comercial de la Plataforma Guia de Soluciones
TIC.

Para tal efecto. su compafiia ha sido elegida dentro de la muestra de Proveedores
Tecnoldgicos para invitarle a participar en el presente estudio relacionado con el
marketing digital. respondiendo la encuesta con la mayor transparencia y objetividad
del caso. Como contraprestacion. su empresa podra publicar en la Plataforma Guia
de Soluciones TIC durante seis (6) meses la informacion de dos (2) productos y/o
servicios sin ningun costo. adquiriendo el derecho a recibir durante este lapso los
beneficios ofrecidos por la plataforma. tales como:

* Recibir solicitudes en linea de compradores potenciales.

* Recibir links (visitas) a la pagina web y a las redes sociales de la empresa.

* Enviar informacion de actualidad TIC: Eventos TIC. Noticias TIC. Educacion TIC.
Empleos TIC.

* Promocionar la informacion publicada en el portal por nuestras redes sociales.

* Recibir usuario y contrasena para consultar las estadisticas online.

* Actualizar la informacion publicada durante la vigencia.

Esta invitacion ha sido enviada a una muestra de 300 empresas. Sélo recibiran el
beneficio de la publicacién ofrecida las primeras 100 encuestas recibidas. Su
participacion en la encuesta es libre y voluntaria. no genera ningun tipo de
compromiso a futuro con DM Solutions SAS. Una vez diligenciada y enviada la
encuesta. DM Solutions se comunicara con usted y le enviara un correo con el
formato de especificaciones para el suministro de la informacién de sus productos
y/o servicios a publicar. Culminado el estudio de mercado. se le compartira los
resultados obtenidos.

La plataforma cuenta con:
v’ 7 afios en el mercado nacional.

v Méas de 240 anunciantes. nacionales e internacionales.
v' Mas 900 productos y/o servicios anunciados.
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v" Mas de 10.000 seguidores en redes sociales.
v' Més de 245.000 visitas el ultimo afio.
v' Mas de 7.500 oportunidades comerciales generadas el ultimo afio.

Esperamos contar con su valiosa participacion.
Cordial saludo.

L

SANTOS SALAZAR LOPEZ

Gerente Comercial

DM SOLUTIONS SAS. - NIT: 900435250-7
E-mail: comercial@dmssas.com
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ANEXO E.
FORMATO DE COTIZACION
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iGuia TIC! JGUIA

la primera busqueda ™ SOLUCIONES
am TV S BATIC
o adquirir Tecnologia

www. guiatic.co

www. dmssas.

Bogota D.C., septiembre 26 de 2018
Atn. Jairo Pérez
Analista Senior de Mercadeo
EMPRESA X.

Estimado

Me permito Cotizarle la participacion de LA EMPRESA X., con sus productos y/o servicios en la
plataforma Guia de Soluciones TIC. Afio 2018- 2019. Asi:

Descripcion Cantida Valor Unid Valor Total
d
Publicacidn Productos y/o Servicios Sector Salud 6 S 425000 S  2.550.000
Publicacion Productos y/o Servicios Sector Pablico 5 5 425000 S  2.125.000
Subtotal Total & 4.675.000
Descuento segun cantidad de productos y /o Servicios publicados (17.5%) % 818.125
Total a Facturar antes de IVA §  2.856.875

Notas: El Directoric de Proveedores TIC no genera costo, se publica como una membresia.

Observaciones Especificas:
Publicacién: 11 Productos yfo Servicios, 1 Directorio Proveedores TIC.
Tiempo de Publicacién: 12 Meses: A partir de la fecha de publicacion septiembre 31 de 2.018.

Beneficios Adicionales:

EMPRESA X., podra:

- Recibir solicitudes en linea de compradores potenciales.

- Enviar informacidn de sus productos y servicios para las secciones: eventos TIC, noticias TIC,
capacitacién TIC, y publicar sus ofertas de empleo en la seccidén empleos TIC

- Recibir usuario y contrasena, para consultar las estadisticas generadas a los productos y servicios
publicados.

- Solicitar modificaciones en la informacién publicada indefinidamente.

Validez Cotizacién: 08 Dias a partir de |a fecha.
Forma de Pago: 60 dias fecha de factura

Favor generar orden de compra a nombre de DATAMARKET SOLUTION SAS - DM Solutions
NIT 900.435.250-T y adjuntar copia del RUT de la empresa para ser creados como clientes.

Cualquier inquietud al respecto con gusto le atendere.

Cordial Saludo,

|'§: el
SANTOS SALAZAR LOPEZ
Gerente Comercial

Mail: comercialf@dmssas.com

Datamarket Solutions S.A.5. - DM Solutions
Conmutador: (1) - 4206562 - 2617191 - 2616977
Cl. 15 Sur No 56-4T7 - Bogoti D.C. - Colombia

www.dmssas.com
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0P,

DATAMARKET SOLUTIONS SAS

FACTURA DE VENTA

IVA REGIMEN COMUN
CODIGO ICA: 6312 / 9.66 x mil

NIT: 800.435.250-7

N° DATA 0632 Autorizacion - Dl.faN N®. 320001311405 NO SOMOS AUTORETENEDORES
Rango: 519 - 1000 NI GRANDES CONTRIBUYENTES
Fecha: 04-09-2017
Sefior(es); EMPRESA X DIA MES ANO
Direccién: Calle 67 No. 7 — 57 Oficina 302
Ciudad: Bogota i
i Fecha de Emisidn: 18 Julio 2018
Teléfono: 2171641
NIT: 830.105.652-5 Pecha de Pago:
Imprime: DATAMARKET SOLUTIONS 545 . - NIT: 800.435.250-7
ITEM DESCRIPCION TOTAL
01 Servicio arrendamiento espacio para Publicacién de Cuatro (04) Productos en $ 1.700.000.00
el Portal www.guiadesolucionestic.com
02 Publicacion de Un (01) Producto como Cortesia
Publicacion 12 Meses: Mayo 21/18 a Mayo 20/19
ORIGINAL
Forma de Pago: Julio 27, Agosto 27 y Sept. 27/18 SUBTOTAL $ 1.700.000.00
IVA 19% 323.000.00
Favor girar cheque a nombre de DATAMARKET SOLUTIONS SAS 6
Transferir a la Cuenta de Ahorros
Banco Davivienda No. 009500689394
SON: Dos Millones Veintitrés Mil Pesos M.Cte. 2.023.000.00

TOTAL A PAGAR

La Presente Factura de Venta se asimila en todos sus efectos a la Letra de Cambio
Conforme a los articulos 621 - 774 del Cédigo del Comercio.

Firma proveedor

Firma del Cliente

Calle 15 Sur No. 56-47 - Bogota D.C. - Tel.: (1) 261 7191 - 420 6562 - * e-mail: comercial(@ dmssas.com
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Boletin de ,ﬂ SOLH!NES
Noticias TIC LS

[Ftd
i

Noticias de Software

¢Coémo la transformacion digital impulsa la competitividad
de su compafia? - Novasoft

La transformacion digital permite que las organizaciones compitan en un
. entorno econdmicoe que cambia constantemente a medida que |a tecnologia
evoluciona. El proceso de integrar la tecnologia digital para transformar y

renovar los modelos de negocio, los patrones organizacionales v...

Microsoft extendera el soporte de Windows 7 por tres afios
mads, a quienes paguen
Puede que Windows 7 ya lleve casi 10 afios entre nosotros, pero sigue siendo

uno de los sistemas operativos mas usados en el mundo, de hecho, a pesar

de que Microsoft afirma gue Windows 10 tiene muchas mas instalaciones gue
Windows 7, v StatCounter lo pone por encima en sus estadisticas, en...

Windows intenta convencerte de que te quedes en
P Microsoft Edge si intentas instalar otro navegador

— Esta ventana de aviso ha sido detectada en una version reciente de la build

insider de Windows 10 versién 1809. Esta aparece al instalar un navegador
i . .

- ardl como Firefox o Chrome, v en la ventana puede leerse un mensaje gue dice

"¥a tienes instalado Microsoft Edge, el navegador mas seguro y rapido...

Conozca Algunos Proveedores de Software ...

@ @) scammnora Dy

Wea gl Directoric de Proveedores de Softwars
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Noticias de Hardware @

AMD EPYC de 64 nicleos Zen2 a 7nm probado en
Cinebench
Tal como dijo AMD, en 2018 estarfan listos los primeros samples de EPYC a

7nm basados en Zen2, vy al parecer uno de los modelos de 64 nicleos fue
probado en Cinebench. Mormalmente tomariamos como falso este rumaor, pero

incluye una foto del CPU lo cual prueba que es cierto.El CPU llava...

Razer Phone 2, el mavil para gamers, se presenta el 10 de
octubre
Parece gue los moviles gaming son tendencia, al menos desde el punto de

vista del marketing, porque no esta claro que mucha gente esté dispuesta a
pagar 700 u 800€ por un mavil para jugar. Estos dispositivos hay que verlos

como un smartphone de gama alta con potencia extra para gaming, v...

NVIDIA Scanner, overclocking automatizado para las
NVIDIA GeForce RTX

El software NVIDIA Scanner permite realizar overclocking automatico a las

NVIDIA GeForce RTX 2000 para sacar el maximo rendimiento de la GPU. Las

nuevas tarjetas graficas NVIDIA RTX 2000 Series se caracterizan por

implementar novedades técnicas importantes como los RT Cores para el Ray...

Cenczca Algunes Proveedores de Hardwars ...

Lrea Corporation O 'y,

Datascan [iEmfm TACTHCAL INTERMATIOMAL

Wz 2l Dirsctorio d= Proveedorss de Hardwars
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Noticias de Redes y Telecomunicaciones /T-@

En su cuarta conferencia para socios latinoamericanos,
InfiNet Wireless presenta lo mas novedoso en avances
tecnolégicos, al igual que su éxito en despliegues
inalambricos

InfiNet Wireless, lider mundial en conectividad inalambrica de banda ancha

fija, conmemord su mas reciente éxito en despliegue inalambrico para el
mercado latinoamericano, asi como sus altimos avances tecnoldgicos, durante

su conferencia anual exclusiva dirigida a Socies de LATAM.EL..

Colombia prepara la adopcion del IP V6
Con 4 mil millones de personas conectadas a Internet en el mundo, las

direcciones IP V4 que enlazaban sus dispositivos con la red ya se agotaron. En

el marco de la feria Expo DataMet se daran a conocer los detalles de la

transicion al nuevo protocole IP V6 gue en Colombia tan sdlo ha sido...

SIC impone multas a Claro, ETB, Movistar y Tigo-Une por
mal servicio
La sancidn obedece a deficiencias en la prestacion del servicio de internet

banda ancha en hogares.La Superintendencia de Industria y Comercio (SIC)

impuso sanciones por un valor superior a los 6.600 millones de pesos a los

operadores Claro, ETB, Movistar v Tigo-Une por “incumplir con el deber...

Conczca Alguncs Proveedores de Redes v Telecomunicaciones ...

@ <) D 8.

UPSISTEMAS TACTICAL INTERMATIONAL FUNDIVAL

s T R T

Wea el Directoric de Proveedores de Redes v Telecomunicaciones
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Noticias de Servicios TIC ﬁ

Emprendedores del Quindio buscan enamorar a los
jovenes del campo a través de la tecnologia
Durante el Taller Construyendo Pais en Filandia, Quindio, jovenes

emprendedores del semillero FanTIC, le presentarcn al Presidente de la
Republica, Ivan Dugue, su proyvecto, el cual busca enamorar a los jovenes del

campo ¥y gue se queden trabajando en estas zonas, a través del uso de...

Profesores disefiaron un software contable para colegios
del drea
El proyecto denominado: "Software Contable y Académico como Estrateagia

Organizacional para Establecimientos Educativos” busca contribuir a la
planeacion de drea v aula, asi como mejorar las necesidades en el mansjo de

la informacion contable vy financiera.Ludyn Correa Pico es profesora del...

Cucutefios participan en la Hackathon de Transporte
Este afio la 'National Transport Hackathon Colombia 2018' recibié por primera

vez a Clcuta como participante con 20 equipos inscritos en la competencia

que se estd desarrollando en la Universidad Francisco de Paula Santander

(UFPS), anfitriona de este evento. La Hackathon es una actividad de...

Conozca Alguncs Proveedores de Servicios TIC ...

N €8 AlfaPeople

vt
INNER ORCLE "=

WIN

SN Houss

Cloud-Bricks.net Netsoft

worim e s

Wea el Directorio de Servicios TIC

Guiza de Soluciones TIC @@

DM Selutions 5.A.5.
Cualquier inquietud o sugerencia, nos pueden escribir a

mercadeoci@dmssas.com
Si no desea recibir mas E-mails de |z Guiz de Soluciones TIC, puede desuscribirse haciendo click aqui
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MANUAL DE FUNCIONES - DESCRIPCION DE CARGO Y GUIA DE COMPETENCIAS

dm

Identificacion del Cargo

Divisidn - Gerencia: Departamento de Mercadeo
Nombre del Cargo: Ejecutivo de Cuenta

Cargo Superior Inmediato: Gerente Comercial

Horario de Trabajo: 8:00 a.m. —5:30 p.m.
Numero de Cargos: 4

Fecha: Abril 15 de 2018

Misiéon del Cargo

Buscar, identificar y analizar oportunidades de negocios que puedan existir en el mercado de
Misién empresas proveedoras de tecnologia para ser aprovechadas por la empresa para ampliar su
cartera de clientes.

Responsabilidades

1 |Mantener actualizada la base de datos a su cargo.

2 |Prospectar nuevos clientes, verificar el potencial y clasificarlo segun su importancia.

3 |Presentar la plataforma Guia de Soluciones TIC en funcion de sus beneficios y sus servicios de valor agregado.

4 Enviar informacion comercial (via mail, teléfono, Skype o correspondencia fisica) y realizar seguimiento de la|
informacion enviada (Telemercadeo).

5 |Visitar a los clientes y solucionar las dudas e inquietudes.

6 |Enviar informacion adicional que se requiera a los clientes.

7 |Lograr la incorporacién de los clientes en la plataforma.

g [|Realizar cotizacion de la participacién y cerrar negocios.

9 |Estar al tanto del proceso de facturacion.

10 Revisar la informacién suministrada por los clientes segun lo contratado y enviarla al administrador de contenidos
para su publicacién.

11 [Llamar a los clientes y revisar con ellos la informacion una vez publicada.

12 |Mantener fidelizado el cliente (Servicio post venta).
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Organizacion

Superior Inmediato Jerarquico: |Gerente Comercial
Superior Inmediato Funcional: N/A

Otros Cargos que reportan al

mismo superior inmediato N/A

jerérquico:

Otros Cargos que reportan al

mismo superior inmediato N/A

funcional:

Cargos que le reportan: N/A

Toma de Decisiones

A Proponer (Decisiones que deben ser

ATomar (Decisiones que no necesitan ser consultadas) ) .
consultadas y son tomadas por un superior)

Manejo y coordinacion de estrategias de

Documentacion del estado de su gestion comercial con cada cliente.
venta en todas las etapas.

Prestacion del servicio en la satisfaccién de los requerimientos y Comunicacion sobre algin cambio en la
necesidades de los clientes. informacion de los clientes.
Comunicacion sobre algan error en la

Manejo de tiempos.
) P plataforma.

ldeas para la mejora del proceso de la
gestion comercial.

Buen manejo de la informacion.

Relaciones mas importantes

Internas
¢Con Quién? ( Areas) Propésito

Funcionarios de las Divisiones: Gerencia Generacion de facturas: Aprobacion de la cotizacion y orden de
Administrativa compra del cliente para generar la factura.

Publicacién de la informacion: Envio del archivo Word con las
especificaciones de la informacion de cada cliente para ser
publicada en la plataforma.

Publicaciones en redes sociales: Informar sobre el ingreso de
nuevas empresas a la plataforma para proceder con la difusién

Funcionarios de las Divisiones: Administrador de
contenidos

Funcionarios de las Divisiones: Gerente de

Mercadeo )
de estas por redes sociales.

Externas

;Con Quién? (Areas ropdsito

:C ? (A P t

Clientes Inclusion de nuevas empresas proveedoras de tecnologia a la
plataforma vy fidelizacién de clientes antiguos.

Perfil del Candidato

Profesional en carrera de Sistemas (Técnico, Tecnélogo o Ingeniero de Sistemas) y Técnico,
Tecndlogo o Profesional en el area de Mercadeo con énfasis comercial de servicios intangibles

ccacan 6 Profesional en carreras Comerciales o Administrativas (Ingenieria Industrial o Administracion
de Empresas).
: : Minimo 2 afios en Gestién Comercial de servicios intangibles, Ventas de publicidad digital, Alto
Experiencia manejo de negociacion y Atencion al cliente.
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Competencias Organizacionales

1) Apertura a la cooperacion.

2) Operatividad.

3) Manejo de la informacién.

4) Cuidado y Proteccién.

5) Planteamiento de estrategias.

6) Resultados y medioambiente de trabajo.

Competencias Individuales

1) Formacion multidisciplinaria con conocimientos en Software, Hardware, Redes, Comunicaciones y temas afines a las

2) Experiencia comprobada en venta de pauta publicitaria. Preferiblemente en internet.

3) Capacidad para determinar eficazmente las metas y prioridades.

4) Implementar estrategias para optimizar su gestion en relaciéon con el plan operativo.

5) Estimular potencialidades individuales con las de la organizacion para optimizar la calidad de trabajo en equipo.

Criterios de Desempefio

1) La base de datos de los clientes permanece actualizada.

2) La cantidad de clientes aumenta conforme se capacita al personal.

3) Los clientes son contactados peridédicamente.

4) Los informes del estado de la gestién comercial son transmitidos, socializados y evaluados.

5) Existe mejora en el ambiente organizacional y actividades laborales.

6) Los procesos de la gestién comercial se encuentran en mejoramiento de acuerdo con los informes de gestién, metas
de desempefio v procedimientos propuestos.

Ambiente de Trabajo

1) Relajado y productivo.

2) Sillas comodas

3) Buena comunicacion laboral.

4) Buen sistema de alumbrado.

5) Temperatura adecuada.

6) Recursos tecnolégicos.

Riesgos

1) Ergonémico, por carga estatica sentado, adoptar una mala postura, por alteracién y carga visual.

2) Psicolaboral, por estrés, toma de decisiones u opiniones y monotonia.

4) Por condiciones locativas, como el orden y aseo de la oficina.

4) Publico, por accidente de transito y por robos en las calles.

Control de Cambios

FECHA
Revision bialmes| Afo Descripcion del cambio o modificacion
1 15| 4 [2018|Creacion del documento
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Nombre Maria Alejandra Salazar Cecilia Salazar Santos Salazar
Cargo Auditor externo Directora Administrativa Gerente General
Firma
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MANUAL DE FUNCIONES - DESCRIPCION DE CARGO Y GUIA DE COMPETENCIAS

alep

Identificacion del Cargo

Divisidn - Gerencia: Departamento de Mercadeo
Nombre del Cargo: Community Manager
Cargo Superior Inmediato: Gerente de Mercadeo
Horario de Trabajo: 8:00 a.m. —5:30 p.m.
Numero de Cargos: 1

Fecha: Abril 15 de 2018

Misiéon del Cargo

Crear, gestionar, crecer y fidelizar las audiencias en las diferentes redes sociales en las que la

Mision ; .
empresa tiene presencia.

Responsabilidades

1 Elaborar contenido de calidad que atraiga el interés de la comunidad y resulte relevante con los objetivos de la|
empresa.

5 Viralizar el contenido en las redes sociales dando a conocer las caracteristicas propias de cada publicacion
sabiendo cuales son los mejores momentos para publicarlas.

3 [Buscar otros contenidos de valor del sector de la empresa que puedan ser de interés para los seguidores.

4 Dar respuesta, interactuar y promover la conversacion entre los usuarios hablando siempre en nombre de la
empresa.

5 Gestionar las acciones tacticas que se hayan definido acorde los objetivos marcados: promociones, sorteos,
concursos, campafas de publicidad, acciones con influencers, etc.

6 [Conocer la comunidad de las redes sociales, incluyendo a los usuarios mas activos.

7 Generar engagement con la comunidad generando una vinculacién emocional con los usuarios que interactlien con
los contenidos que generamos, logrando que se involucren y aporten valor.

g |Saber gestionar una crisis de social media sin actuar con rapidez y sopesando los posibles riesgos.

9 |Hacer seguimiento y evaluar de forma periddica los resultados de las redes sociales.

10 Establecer KPI's de analisis semanal de tal modo que todo el equipo tenga una visién de qué se esta haciendo vy
con qué resultados.

11 |Generar contenido que pueda presentarse en mdltiples formatos: posts, videos, infografias, tweets, ebooks, etc.

12 |Mantener fidelizado a los seguidores.
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Organizacion

Superior Inmediato Jerarquico: |Gerente de Mercadeo
Superior Inmediato Funcional: N/A

Otros Cargos que reportan al

mismo superior inmediato N/A

jerérquico:

Otros Cargos que reportan al

mismo superior inmediato N/A

funcional:

Cargos que le reportan: N/A

Toma de Decisiones

ATomar (Decisiones que no necesitan ser consultadas)

A Proponer (Decisiones que deben ser
consultadas y son tomadas por un superior)

Documentacion del estado de su gestion con las redes sociales.

Manejo y coordinacion de estrategias en
las redes sociales.

Creacion de contenido llamativo que genere valor.

Comunicacion sobre algin cambio en la
informacion de las redes.

Manejo de tiempos.

Comunicacion sobre algun error en la
plataforma.

Buen manejo de la informacion.

ldeas para la mejora del proceso de la
gestion de las redes.

Relaciones mas importantes

Internas
¢Con Quién? ( Areas) Propésito
. . - - . Publicaciones en redes sociales: Informar sobre el ingreso de
Funcionarios de las Divisiones: Ejecutivo de P
Cuenta nuevas empresas a la plataforma para proceder con la difusion
de estas por redes sociales.

Funcionarios de las Divisiones: Gerente de Andlisis de estrategias y métricas para las publicaciones de las
Mercadeo redes sociales.

Externas

¢Con Quién? (Areas) Propdésito
Clientes, usuarios y seguidores Dar respuesta e interactuar con ellos.

Perfil del Candidato

Educacion Tener conocimientos de la planificacion estratégica y el plan de marketing de las empresas.

Experiencia Minimo 1 afio de experiencia en comunicacion online.
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Competencias Organizacionales

1) Apertura a la cooperacion.

2) Operatividad.

3) Manejo de la informacioén.

4) Cuidado y Proteccion.

5) Planteamiento de estrategias.

6) Resultados y medioambiente de trabajo.

Competencias Individuales

1) Formacion multidisciplinaria con conocimientos en redes sociales.

2) Experiencia comprobada en comunicaciones en internet.

3) Capacidad para determinar eficazmente las metas y prioridades.

4) Implementar estrategias para optimizar su gestién en relacién con el plan operativo.

5) Estimular potencialidades individuales con las de la organizacién para optimizar la calidad de trabajo en equipo.

Criterios de Desempefio

1) Buena ortografia y redaccion.

2) Conocimiento del plan de accién.

3) Calidad y relevancia de los contenidos.

4) Capacidad de visualizar la oportunidad.

5) Existe mejora en el ambiente organizacional y actividades laborales.

6) Define sus propios criterios de marcas.

Ambiente de Trabajo

1) Relajado y productivo.

2) Sillas c6modas

3) Buena comunicacion laboral.

4) Buen sistema de alumbrado.

5) Temperatura adecuada.

6) Recursos tecnoldgicos.

Riesgos

1) Ergonémico, por carga estatica sentado, adoptar una mala postura, por alteracion y carga visual.

2) Psicolaboral, por estrés, toma de decisiones u opiniones y monotonia.

4) Por condiciones locativas, como el orden y aseo de la oficina.

4) Publico, por accidente de transito y por robos en las calles.

Control de Cambios

FECHA
Revision Dialmes| Ao Descripcion del cambio o modificacion
1 15| 4 [2018|Creacion del documento
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Nombre Maria Alejandra Salazar Cecilia Salazar Santos Salazar
Cargo Auditor externo Directora Administrativa Gerente General
Firma
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DATAMARKET SOLUTIDNS S.A.S
(Nit: 900,435,2507)
Estado de Resultados Detallado (de 1/ENE/2017 a 31/DIC/2Q1.7). -

CUENTA  NOMBRE DE LA CUENTA PERIODO ACUMULADO

4 INGRESOS 202,261,946.53 202,261,346.53

41 OPERACIONALES 200,877,299.00 200,877,299.00

4155 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS, EMPRESARIALES Y DE ALQUILER 200,877,299.00 200,877,299.00
415555 PUBLICIDAD 200,877,299.00 200,877,299.00
42 NO OPERACIONALES 1,384,647.53 1,384,647.53

4210 FINANCIEROS 95,254.89 95,254.89
421005 INTERESES 95,254.89 95,254.89
4250 RECUPERACIONES 252,800.00 252,800.00
4250850 REINTEGRO DE OTROS COSTOS Y GASTOS 252,800.00 252,800.00
4295 DIVERSOS 1,036,592.64 1,036,592.64
429505 APROVECHAMIENTOS 1,036,824.04 1,036,824.04
429581 AJUSTE AL PESO -231.40 -231.40
5 GASTOS 198,266,954.30 198,266,954.30

51  OPERACIONALES DE ADMINISTRACION 37,817,971.00 37,817,971.00

5105 GASTOS DE PERSONAL 198,000.00 198,000.00
510584 GASTOS MEDICOS Y DROGAS 198,000.00 198,000.00
5110 HONORARIOS 3,551,819.00 3,551,819.00
511040 SERVICIOS ASESORIA DOCUMENTAL SGSST £71,819.00 671,819.00
511095 OTROS 2,880,000.00 2,880,000.00
5115 IMPUESTOS 470,000.00 470,000.00
511505 INDUSTRIA Y COMERCIO 470,000.00 470,000.00
5120 ARRENDAMIENTOS 9,120,000.00 9,120,000.00
512010 CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES 9,120,000.00 9,120,000.00
5125 CONTRIBUCIONES Y AFILIACIONES 540,000.00 540,000.00
512510 AFILIACIONES Y SOSTENIMIENTO 540,000.00 540,000.00
5135 SERVICIOS 16,063,107.00 16,063,107.00
513505 ASEQ Y VIGILANCIA 50,000.00 50,000.00
513510 TEMPORALES 12,997,680.00 12,997,680.00
513525 ACUEDUCTO Y ALCANTARILLADO 307,837.00 307,837.00
513530 ENERGIA ELECTRICA 1,345,030.00 1,345,030.00
513535 TELEFONO 1,292,840.00 1,292,840.00
513555 GAS 69,720.00 £9,720.00
5140 GASTOS LEGALES 1,139,300.00 1,139,300.00
514010 REGISTRO MERCANTIL 1,129,000.00 1,129,000.00
514095 OTROS 10,300.00 10,300.00
5145 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 4,289,301.00 4,289,301.00
514515 MAQUINARIA Y EQUIPO 90,000.00 50,000.00
514520 EQUIPO DE OFICINA 484,748.00 494,748.00
514525 EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION 3,704,553.00 3,704,553.00
5150 ADECUACION E INSTALACION 411,566.00 411,566.00
515015 REPARACIONES LOCATIVAS 115,095.00 115,095.00
515095 OTROS 296,471.00 296,471.00
5195 DIVERSOS 2,034,878.00 2,034,878.00
519525 ELEMENTOS DE ASEQ Y CAFETERIA 149,293.00 149,293.00
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DATAMARKET SOLUTIDNS 5.A.5

Estado de Resultados Detallado (de 1/ENE/2017 a 31/DIC/2017) Pagina 2 de 3
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519530 UTILES, PAPELERIA ¥ FOTOCOPIAS 215,212.00 215,212.00
519545 TAXIS Y BUSES 248,700.00 248 700.00
519560 CASINOG ¥ RESTAURANTE 1,360,596.00 1,360,396.00
519595 OTROS 61,077.00 61,077.00
52 OPERACIONALES DE VENTAS 7 s

5205 GASTOS DE PERSONAL 79,037,752.00 79,037,752.00
520506 SUELDOS 51,258,395.00 51,258,395.00
520527 AUXILIO DE TRANSPORTE 1,979,660.00 1,979,660.00
520530 CESANTIAS 4,245 988.00 4,245 988.00
520533 INTERESES SOBRE CESANTIAS 486 ,855.00 486 ,855.00
520536 PRIMA DE SERVICIOS 4 546 931.00 4,546 931.00
520539 VACACIONES 2,263 834.00 2,263,834.00
520569 APORTES ALI1S.S 2,060,672.00 2,080,672.00
520570 PENSION 10,041,937.00 10,041,937.00
520572 APORTES CAJAS DE COMPENSACION FAMILIAR 2,163,280.00 2,163,280.00
520579 ARL 389,300.00 389 300.00
520595 OTROS 900.00 900.00
5235 SERVICIOS 59,174 400,77 59,174,400.77
523505 ASEOQ Y VIGILANCIA 40,000.00 40,000.00
523510 TEMPORALES 48,155,931.00 48,155,931.00
523520 PROCESAMIENTO ELECTRONICO DE DATOS 5,441,327.00 5,441 327.00
523535 TELEFONO 321232277 321232277
523540 CORREO, PORTES ¥ TELEGRAMAS 721 600.00 721,600.00
523550 TRANSPORTE, FLETES ¥ ACARRECS 180,000.00 180,000.00
523560 PROPAGANDA Y PUBLICIDAD 1,406,420.00 1,406,420.00
523595 OTROS 16,800.00 16,800.00
5240 GASTOS LEGALES 3,400.00 3,400.00
524005 NOTARIALES 3,400.00 3,400.00
5250 ADECUACION E INSTALACION 225100.00 225,100.00
525095 OTROS 225 100.00 225,100.00
5295 DIVERSOS 2,503,943.00 2,503, 943.00
529520 GASTOS DE REPRESENTACION ¥ RELACIONES PUBLICAS 1,521,800.00 1,521,800.00
529530 UTILES, PAPELERIA ¥ FOTOCOPIAS 38,708.00 38, 708.00
529535 COMBUSTIBLES ¥ LUBRICANTES 170,000.00 170,000.00
529545 TAXIS ¥ BUSES 141,200.00 141,200.00
529560 CASING ¥ RESTAURANTE 444 370.00 444 370.00
529565 PARQUEADEROS 186,390.00 186 ,390.00
529595 OTROS 1475.00 1.475.00
NO OPERACIONALES 1,880,387.53 1,880,387.53

5305 FINANCIERDS 1,880,387.53 1,880,387.53
530505 GASTOS BANCARIOS 1,880,387.53 1,880,387.53
54 IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 17,624,000.00 17,624,000.00

5405 IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 17,624,000.00 17,624.000.{]11
540505 IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 17,624,000.00 17,624 ,000.00

INGRESOS
EGRESOS
INGRESOS - EGRESOS

202,261,946.53
198.266.95430
3,904,992 23

202,261,946.53
198.266.954 30
399499273
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