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RESUMEN

El presente documento contiene la propuesta del trabajo de grado para la formulacion de la
estrategia para la empresa Software e Instrumentacion SAS, la cual se dedica al desarrollo y
comercializacion de productos de control, instrumentacion y automatizacion industrial, y requiere
establecer su negocio a partir de la convergencia entre sus capacidades y la satisfaccion de las
necesidades de sus clientes. Con el disefio de la propuesta de valor de Alexander Osterwalder y

otros, se define la estrategia competitiva de la empresa.

PALABRAS CLAVE

Estrategia, modelo de negocio.
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1.

INTRODUCCION

Una empresa que recién aparece en el mercado tiene detras la ilusion de un empresario que quiere
posicionarse, que sus productos sean reconocidos y que cada vez aumenten mas sus ventas.
Muchos lo logran en el camino, pero muchos otros se quedan en el intento, siempre pensando qué
pudo salir mal o por qué su negocio no prosperd. Cuando se comienza un negocio posiblemente
sea dificil para el emprendedor pensar en la formulacion de una estrategia que le permita alcanzar
sus suefios, sin embargo, para que pueda lograrlo es imperativo destinar recursos a esta actividad

tan valiosa que le permitird tomar decisiones para su empresa.

Todas las empresas tienen una estrategia, asi sea incluso una estrategia emergente, y el objetivo de
este trabajo es permitirle a la empresa Software e Instrumentacion SAS reconocer sus capacidades
y formular su estrategia y la propuesta de valor que le entregara a sus clientes. La formulacion de
la estrategia competitiva conlleva la revision de diferentes aspectos mas alla de las capacidades de
la empresa, como las tendencias del mercado, la politica y la economia, todo ello con el fin de
generar inquietud en el empresario y que éste logre identificar una personalidad para su empresa,

es decir, una guia para la toma de decisiones que le permita alcanzar sus metas.

El presente documento contiene el analisis realizado para la empresa Software e Instrumentacion
SAS, con el fin de formular su estrategia competitiva con base en sus capacidades y entendimiento
del entorno donde se desarrolla. En la primera parte del documento se encuentra la revision
bibliografica sobre el concepto estrategia y las herramientas que se pueden utilizar para su

formulacion. Se continGa con la descripcion de la metodologia utilizada para este analisis de



investigacion cualitativa, y finalmente se tiene el desarrollo del trabajo de campo y los resultados
obtenidos que le servirdn a la empresa y a sus empleados para concentrar sus esfuerzos en el

alcance de sus objetivos.



2. SITUACION EN ESTUDIO

La empresa Software e Instrumentacion SAS (SEI) fue constituida por dos ingenieros, quienes
comenzaron el desarrollo y comercializacidn de productos de instrumentacién, control y software
a clientes especificos. La empresa hace parte del sector secundario de la economia colombiana en
el sub-sector industrial de transformacion, en el cual, como su nombre lo indica, se realiza la
transformacion de bienes como base para la fabricacion de otros productos (Subgerencia Cultural
del Banco de la Republica, 2015). Actualmente, este sector esta siendo apoyado por el Gobierno,
en donde se estan llevando a cabo estrategias y programas para propiciar el desarrollo tecnoldgico
en Colombia buscando mayor competitividad para estas empresas (PORTAFOLIO, 2017). Esta es

una oportunidad para que la compafiia obtenga respaldo y pueda consolidarse en el mercado.

La empresa esta constituida legalmente desde el afio 2016, cuando comienza a realizar
negociaciones con clientes y facturacion por la venta de sus productos. Solo a partir de ese afio
SEl realiza la declaracion de sus impuestos y retenciones legales ya que en afios anteriores dedicd
sus esfuerzos a la investigacion y desarrollo de productos, sin tener ventas reales. El control
financiero de SEI estd en manos del socio principal de la compafiia, quien, al no tener formacién
en este tema, se apoya en el conocimiento en contaduria de una persona de su familia para realizar
los trdmites en su nombre. A pesar del apoyo, en ocasiones se ha incurrido en multas por
vencimiento de plazos, pues el proceso contable es informal y no existe un cronograma definido

para hacer el respectivo control y seguimiento.



SEl tiene una estructura simple, conformada por tres personas: una de ellas realizo el aporte inicial
del capital para la constitucion de la empresa, sin embargo no hace parte activa de los negocios.
Hay un segundo empleado, profesional en ingenieria mecanica, encargado de ensamblar el
hardware de los productos y quien tiene el contacto directo con el cliente con mayor participacion
en las ventas de la empresa. Finalmente, el tercer empleado es el representante legal y socio
principal de SEI. Tiene a cargo la investigacion, desarrollo y programacion del software y
hardware de los productos; ademas, se encarga de la administracion, comercializacion y mercadeo,
teniendo en cuenta que estas Ultimas tareas no estan relacionadas con su formacién como ingeniero

fisico y magister en fisica aplicada.

En la compafiia se evidencia carencia en el orden de ejecucidn de los procesos, ya que no se tiene
un rumbo claro del negocio. La investigacion y produccion se hace sobre las ideas que se van
generando y los requerimientos que realizan sus clientes, y a pesar de que son materializados y
llevados a cabo, no se completa el ciclo de promocion del producto, pues de forma paralela se
comienza la ejecucion de otros proyectos y se pierde la oportunidad de realizar ventas a otros
clientes con las mismas necesidades. Por otro lado, la dedicacion a la produccién de los ingenieros
no corresponde al 100% del recurso, ya que tienen otras obligaciones que atender por fuera de la

empresa.

Si bien se tiene conocimiento de los productos y funcionalidades que se desarrollan en SEI, no hay
claridad sobre cual es el negocio de la empresa, no existe una declaracion de estrategia ni se ha
establecido cual es su fin principal. En SEI se proclama que la empresa ofrece soluciones

tecnoldgicas en el sector industrial y del hogar con elementos de software y electrénica, con el fin



de generar utilidades y beneficios para las partes interesadas. No obstante, se requiere definir un
objetivo sobre el cual se permita la toma de decisiones, como la estructuracion de los costos de
produccién y la definicion de un margen de ganancias que le permita a la empresa, no solo ser

rentable para los socios, sino también generar valor y ser atractiva para los clientes.

SEl ain no realiza la promocion y mercadeo de sus productos, sino que logra conseguir sus clientes
a través de contactos de la misma empresa. Carece de la definicién de segmentos de mercado a los
cuales satisfacer; para SEI sus consumidores son todos aquellos que requieren de sus servicios
para suplir una necesidad. Cualquiera es un cliente potencial, aunque se enfoca principalmente en
empresas que buscan complementar sus servicios y productos con soluciones de instrumentacion,
por ejemplo: fabricantes de bafieras, cadenas de hoteles, comerciantes y distribuidores de

productos.

Los productos que desarrollan en SEI son personalizados a las necesidades del cliente, y a partir
de ello se van generando nuevos productos que contienen actualizaciones y mejoras del producto
inicial. Cada articulo se va perfeccionando gracias a la inversion de algunos clientes, en especial
uno de ellos que proporciona recursos para la investigacion y es quien apalanca la produccion. Una
vez se tiene productos funcionales y se completa el ciclo de pruebas, se realiza la comercializacion

con ese cliente.

En Medellin existen empresas de automatizacion que se encargan de fabricar equipos de control,
automatizacioén industrial y productos que suplen necesidades similares a las de los clientes de SEI,

pero con una desventaja frente a sus precios pues son altos y hacen que los clientes deban pagar



mucho mas por los productos. También existe una gran competencia de empresas de desarrollo de
software en la ciudad, que podrian copiar facilmente los productos de SEI o crear sustitutos para
satisfacer las mismas necesidades. Sin embargo, SEI ofrece un factor diferenciador al
complementar los productos de hardware o instrumentacion con sus propios desarrollos de
software. Para ello, la empresa requiere de insumos electrénicos y componentes para
transformarlos en las soluciones finales, los cuales se consiguen a precios muy econémicos en

China (ACADEM Escuela Latinoamericana de Management y Marketing, 2016)

Para el proceso de importacién, Colombia tiene mayores oportunidades de comercializacion con
China gracias a la Alianza del Pacifico y las relaciones de paises latinoamericanos con este pais
asiatico, lo cual estd permitiendo acceso a nuevos mercados (AméricaEconomia.com, 2016).
Colombia, aunque no tiene un tratado de libre comercio con China, si esta buscando un aumento
en sus transacciones comerciales (Cardenas, 2017), lo cual se evidencia en cifras del DANE donde
se muestra que la mayoria de las importaciones que realiza Colombia provienen de China, siendo
el segundo pais mas importante después de Estados Unidos (PORTAFOLIO, 2017). Con estos
avances se espera que los insumos para la produccion de SEI tengan mayores facilidades para su

importacion vy, asi, los costos de produccidn puedan mantenerse en un nivel bajo.

Las compras que realiza la compafiia en mercados internacionales son realizadas en dolares, lo que
merece especial atencion con las fluctuaciones de la tasa de cambio y también los aranceles que se
deben pagar con cada importacion. Ambos factores son determinantes en la revision de los costos
de produccion. Para el afio 2018 se espera que el dolar se ubique entre $2.900 y $3.200 pesos

(Dinero.com, 2017), lo que puede representar un impacto negativo para los costos de los insumos



y ganancias esperadas de SEI. Si bien es evidente el impacto de la tasa de cambio, los socios de la

empresa no tienen en cuenta estas fluctuaciones del mercado para la toma de decisiones.

Por otro lado, y a pesar de que SEI lleva el registro de costos de los productos y cada uno de los
componentes que utiliza para la fabricacion de los equipos, se tiene un calculo desestructurado,
tanto de la mano de obra como de cada recurso que se invirtio en el proceso de fabricacion.
Ademas, a cada producto se le establece un precio diferente de acuerdo con el cliente, indicando

gue no hay un estandar ni una estructura clara de costos e ingresos.

Lo anterior evidencia la situacion actual de la compafiia, demostrando que, si bien se tiene un
amplio conocimiento en los productos desarrollados, es necesario dar claridad sobre la
administracion de la empresa y la formulacién de la estrategia que permita dar un norte a SEI y

establecer objetivos claros y, en especial, alcanzables.

Con el proposito de desarrollar la investigacion en el contexto descrito se planted la siguiente

pregunta: ;cual es la estrategia competitiva de Software e Instrumentacion SAS que le permita

ofrecer soluciones que sean congruentes con sus capacidades?
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3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

Formular la estrategia competitiva para la empresa Software e Instrumentacion S.A.S, con el fin

de reconocer como la empresa crea, proporciona y capta valor para sus clientes.

3.2 Objetivos especificos

e Establecer la aspiracion para ganar de Software e Instrumentacion SAS, con el fin de
proclamar el objetivo que desea alcanzar.

e Identificar las cinco fuerzas de Porter para la empresa Software e Instrumentacion SAS.

11



4. JUSTIFICACION

Software e Instrumentacion SAS (SEI) fue constituida en el afio 2016 para desarrollar y
comercializar productos de instrumentacion, control y desarrollo de software. Actualmente cuenta
con soluciones de software y hardware principalmente para el sector industrial y estd comenzando
su exploracion en el disefio de soluciones para el hogar. A pesar de sus capacidades, SEI no tiene
una estrategia establecida, pues su produccién depende de uno de sus clientes mas importantes,

quien los contratd inicialmente para hacer la investigacion y fabricacion de sus productos.

El proposito de este trabajo de grado es formular la estrategia competitiva del negocio, generando
valor para la empresa y buscando un crecimiento rentable, a través de la priorizaciéon y

organizacion del trabajo, la apertura de nuevos mercados y la relacion con sus aliados estratégicos.

Los clientes seran también beneficiados con el trabajo de investigacidn ya que podran contar con
un proveedor local preparado, capaz de satisfacer sus necesidades con productos funcionales y a
la medida. Con la consolidacion de la empresa colombiana Software e Instrumentacion SAS, los
clientes podran realizar negociaciones directas, obtener productos que se adapten a su necesidad y

recibir soporte posventa, todo enmarcado en la estrategia formulada.

12



5. MARCO DE REFERENCIA CONCEPTUAL

El éxito de una empresa no esta garantizado con solamente ingresar al mercado, hace falta mucho
mas para conquistarlo (Markides & Sosa, 2013), por ello para que una compafiia tenga
posibilidades de tener éxito, no solamente debe tener una buena marca o excelentes productos y/o
servicios: es imperativo que cuente con una estrategia formulada y un modelo de negocio
(Xuerong, Han, & Shouyang, 2017) que permita la generacion de valor a traves de transacciones

que pueda ejecutar usando sus recursos (DaSilva & Trkman, 2014).

5.1 { Qué es la estrategia?

La palabra estrategia tiene muchas definiciones y cada autor la explica de una manera diferente.
Aun asi, en la lectura de los diferentes autores se encuentran dentro de sus postulados definiciones
que comparten la planeacion, toma de decisiones y el marco de tiempo (Ronda-Pupo & Guerras-
Martin, 2012). Para el desarrollo de este trabajo se ilustrara un concepto gue sirva como punto de
partida para la investigacion y la formulacion de la estrategia de la empresa Software e
Instrumentacion SAS y se dara respuesta a las preguntas ¢cudl es la estrategia competitiva de SEI

y como podemos formularla?

Algunos de los autores consultados como Jonathan Pugh y L. Jay Bourgeois (2011) indican que la
estrategia no es una persona, tampoco es una carta o algo tangible: la estrategia es lo que la empresa
hace, las acciones que emprende y las decisiones que toma para llevar su propuesta de valor a sus

clientes. Es un proceso en marcha, una manera de pensar sobre un negocio, de evaluar sus

13



fortalezas, diagnosticar sus debilidades y visionar sus posibilidades. “Estrategia no es algo que
tenemaos, es algo que hacemos y debemos seguir haciendo para soportar y hacer crecer un negocio

exitoso o una organizacion exitosa” (Pugh & L. Jay Bourgeois, 2011, pag. 172).

Gracias a Henry Minztberg es posible entender la estrategia desde cinco puntos de vista, con sus
famosas “5 P’s”, a saber: plan, patron, poder (estratagema), posicion y perspectiva (Mintzberg,

1987):
e La estrategia como plan es un conjunto de acciones que se desarrollan conscientemente
con el propésito de conseguir o alcanzar un objetivo; son decisiones para afrontar las

diferentes situaciones a las que pueda enfrentarse la empresa.

e La estrategia como patron es la consistencia en el comportamiento tanto para aquellas

decisiones que han sido planeadas como para las emergentes.

e El poder o tactica corresponde a acciones especificas para llevar a cabo el plan.

e Laestrategia como posicion significa desplegar los recursos de una manera tal que permita

estar en mejores condiciones que la competencia.

e Finalmente, la quinta definicion es la perspectiva, la cual se entiende como la

“personalidad” de una empresa. ES un concepto, parte de la imaginacion de alguien y que

! Traduccidn no oficial de la autora.
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todos en la empresa comparten; la estrategia es una ideologia, es parte de la cultura

organizacional que le permite actuar y emprender acciones.

Otros autores como Johnson, G., Scholes, K. & Whittington, R. (2006) han estudiado también el
concepto de estrategia, y a falta de una definicion estandar o universalmente aceptada, ofrecen una
similar a los autores presentados anteriormente, como Pugh, Jay Bourgeois y Minztberg. Los
autores indican que la estrategia es “la direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo
que permite lograr una ventaja en un entorno cambiante mediante la configuracion de sus recursos
y competencias, con el fin de satisfacer las expectativas de las partes interesadas™ (Johnson,

Scholes, & Whittington, 2006, pag. 10).

Como el autor mas reconocido en el campo de la estrategia, es preciso mencionar a Michael E.
Porter, para quien “la estrategia competitiva es ser diferente. Esto significa, escoger
deliberadamente un grupo diferente de actividades para entregar una mezcla unica de valor”?
(Porter, What Is Strategy?, 1996, pag. 64). Para Michael E. Porter, la estrategia es renunciar y
elegir, es hacer las mismas actividades que los rivales, pero de una forma diferente; o también

poder hacer actividades diferentes a las que realizan los rivales.

Las definiciones expuestas previamente tienen en comun la vision y preparacion que el estratega
debe tener, no solo en el presente sino también para reaccionar ante los posibles cambios del futuro.
Jonathan Pugh y L. Jay Bourgeois (2011) proponen una analogia bastante simple que permite

entender como juega la estrategia en el hoy y en el mafiana: al ir conduciendo por el espacio en

2 Traduccidn no oficial de la autora.
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una direccion determinada, es posible vislumbrar a lo lejos algunos obstaculos que se van
interponiendo en el camino. El conductor tiene dos opciones: una es corregir su curso desde ya
haciendo un movimiento leve y controlado que le permita estar preparado y evitar una posible
colisién, aun cuando faltan cientos de metros para identificar claramente qué hay en su camino y
esto le implique modificar sus condiciones y utilizar de manera diferente sus recursos desde este
mismo momento. La segunda opcidn es esperar a estar mucho mas cerca del obstaculo, de manera
que se tenga certeza de qué es para tomar la decision de esquivarlo; en esta opcion se tiene el riesgo
de que el conductor deba virar con violencia y posiblemente sufra un accidente porgue no estuvo
preparado desde antes. Esta analogia explica que “la estrategia es, en esencia, nada mas que
aprovechar al maximo nuestra situacion y planeacion actuales, para que estemos en una mejor

posicion en el futuro” (Pugh & L. Jay Bourgeois, 2011, pag. 178).

Johnson, Scholes y Whittington (2006) plantean que para formular la estrategia de una empresa,
la organizacion no debe verse de forma aislada sino que se debe comprender el macroentorno y la
industria o sector en la que se desarrolla. EI macroentorno es el contexto general que se puede
comenzar a estudiar partiendo del marco PESTEL, el cual es una herramienta que permite
clasificar las influencias del entorno en seis categorias o tendencias, a saber: politicas, econdémicas,
sociales, tecnologicas, ecologicas (medioambientales) y legales (Johnson, Scholes, & Whittington,
2006). Como se muestra en la figura 1, estas tendencias estan relacionadas y sirven al estratega

para conocer los impactos de los factores del entorno tanto en la actualidad como a futuro.
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Politico:

Legal: Estabilidad del gobierno.

Legislacion sobre la competencia. Politica fiscal.

Legislacion laboral. Reglamentos sobre comercio Factores econémicos:
Salud y seguridad. exterior. Ciclos econdmicos.
Seguridad de los productos. Politicas de bienestar social. Tendencias del PNB.

Tipos de interés.

s Oferta monetaria.
Ecologia:

L Inflacion.
Leyes de proteccion

medioambiental. La organizacién Desempleo.
Renta disponible

Residuos.

Consumo de energia. . .
Factoressocioculturales:

3 Demografia.
Tecnoldgicos: o,
s . s s Distribucion de la renta.
Gasto publico en investigacion. N )
= ) ) . Movilidad social.
Atencion del gobiernoy la industria al

esfuerzo tecnoldgico. Cambios del estilo de vida.
Nuevos descubrimientos/desarrollos Actitudes hacia el trabajoyy el
g ocio.
Rapidez de la transferencia tecnoldgica ]
Consumismo.

Tasa de obediencia.

Nivel de educacion.

Figura 1: Influencias del macroentorno “el marco PESTEL” (Johnson, Scholes, & Whittington, 2006)

Luego de conocer el entorno mas general, se debe comprender el sector en el que se encuentra la
empresa, de manera que se conozca la dinamica competitiva de aquellas otras empresas que se
dedican a negocios muy similares (es decir, fabricacion de mismos productos, prestacion de
servicios similares, etc.) al de la organizacion en cuestion (Johnson, Scholes, & Whittington,
2006). Para ello Michael E. Porter desarrollé el modelo de las cinco fuerzas para ayudar a
comprender las fuentes competitivas de un sector, las cuales moldean la estrategia de una
compafiia. Cada una de ellas permite evaluar las condiciones de la industria para luego identificar
sus fortalezas y debilidades que le permitan encontrar su posicion en el mercado. “La estrategia

puede ser vista como la construccion de defensas contra las fuerzas competitivas o encontrar

17



posiciones en la industria donde estas fuerzas sean mas débiles”® (Porter, How competitive forces

shape strategy, 1979, pag. 47). Las cinco fuerzas son:

e Barreras de entrada: ¢;qué tan sencillo es para otra empresa ingresar al mercado y
convertirse en rival?

e Poder de compradores: ¢qué significan los clientes para la empresa en volumen, precio,
diferenciacion?

e Poder de proveedores: ¢qué tanto depende la empresa de sus proveedores en cuanto a precio
y calidad de los insumos?

e Productos sustitutos: ¢ existen otros productos que se ofrecen en el mercado y que satisfacen
la misma necesidad?

e Competir por la posicion: se refiere a la competencia entre los rivales y empresas

existentes, todos con la intencion de ganar parte del mercado.

5.2 ¢ Como formular la estrategia?

Partiendo de este concepto de estrategia, lo siguiente es preguntarnos ¢cémo podemos formular la
estrategia? Los autores A. G Lafley, Roger Martin y Jennifer Riel (2013) proponen en su articulo
A PLAYBOOK FOR STRATEGY: The Five Essential Questions at the Heart of Any Winning
Strategy, cinco preguntas que se convierten en un marco de referencia para que cualquier
compaiiia, independiente de su tamafio, pueda formular su estrategia, dejando de lado el temor y

el misterio que acompana este proceso. Responder las cinco preguntas, ayudara al empresario en

3 Traduccidn no oficial de la autora.
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esta labor, por ello se utilizaran como marco de referencia para la estrategia de Software e

Instrumentacion SAS. Las preguntas son:

1)

2)

3)

4)

5)

¢ Cual es tu aspiracion para ganar? Se debe definir claramente qué se quiere ganar; no basta
con declarar una misién y una vision abstracta, sin contexto y desconectada de la realidad
de la empresa: para ello se debe tener clara la competencia, los clientes y qué se quiere

obtener.

¢En donde jugaras? Es elegir, reducir el campo en donde se quiere competir, incluyendo el

mercado, los clientes, los canales, categorias de productos, entre otros.

¢Como ganaras? Se debe tener clara la ventaja competitiva de la empresa, y definir el
método que se utilizara para ganar en el campo elegido. Se debe establecer como crear

valor Unico y como entregarlo a los clientes de una forma diferente a la competencia.

¢Cuales capacidades-habilidades debes tener? Es necesario determinar aquellas

capacidades que la empresa necesita para jugar donde quiere jugar y ganar.

¢Qué sistemas de gestion son requeridos? “Para ganar verdaderamente, una organizacion
necesita sistemas establecidos para apoyar y medir la estrategia” (Lafley, Martin, & Riel,
2013, pag. 8). Debe existir la forma de controlar y hacer seguimiento de los avances que

tiene la empresa para poder tomar medidas y acciones correctivas cuando sea necesario.
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Al igual que Porter, estos autores muestran que la estrategia es una eleccion entre lo que la empresa
hara y lo que no, y con la respuesta a estas cinco preguntas se tendran los cimientos para formular
la estrategia. Sin embargo, esto no es suficiente para llevar una idea a la realidad, para crear una
empresa o0 para hacer un negocio exitoso. Para lograrlo es necesario un método, y esto es lo que
proponen Alexander Osterwalder y otros, en su obra “Disefiando la propuesta de valor”
(Osterwalder, Pigneur, Smith, Bernarda, & Papadakos, 2017) en donde, gracias a un lienzo, se
explica la l6gica que sigue una empresa para generar ingresos, cubriendo lo que ellos denominan
las cuatro areas principales de un negocio, que son: los clientes, la oferta, la infraestructura y la

viabilidad econdmica.

La metodologia de Alexander Osterwalder conocida como modelo canvas, utiliza los lienzos para
disefiar una solucion que sea aceptada por los clientes y, a la misma vez, que sea congruente con
las capacidades de la empresa. Esta herramienta permite describir como la empresa crea,
proporciona y capta valor (Osterwalder. A, et al, 2017) plasmando su modelo de negocio, el cual
“es Una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las estructuras, procesos y
sistemas de una empresa” (Osterwalder. A, et al, 2017, pag. 1) y puede ser organizado en nueve

bloques de informacién. Ellos son:

e Segmentos de clientes: son los grupos de personas u organizaciones a los cuales la empresa
quiere atender con su propuesta.
e Propuestas de valor: es lo que la empresa ofrece a sus clientes, como un conjunto de

productos y servicios que crean valor para ellos y que estan dispuestos a adquirir.
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Canales: es la forma como se lleva la propuesta de valor a los clientes, su medio de
comunicacion, venta y entrega del producto o servicio.

Relaciones con los clientes: es la forma como la empresa se comunica con los clientes y
trata de conservar su relacion con ellos.

Fuentes de ingresos: Es el precio que los clientes estan dispuestos a pagar por la propuesta
de valor ofrecida, o la forma como la empresa obtendra el pago por sus servicios y
productos.

Recursos clave: son todos los recursos claves o primordiales, ya sean fisicos, humanos, de
conocimiento, etc., que la empresa necesita para hacer realidad la propuesta de valor.
Actividades clave: son las actividades o tareas que debe ejecutar la empresa por si misma
para que pueda funcionar.

Asociaciones clave: son todos los proveedores, socios y recursos externos esenciales que
la empresa requiere.

Estructura de costes: son lo costos que debe asumir la empresa para poder operar.

Teniendo claro entonces qué es la estrategia y cuales son las herramientas y metolodologia que se

utilizara para su formulacion, el presente trabajo expone la decision de Software e Instrumentacion

SAS sobre “como combinar esas cajas [blogues o lienzos], como dar respuesta a preguntas clave,

cdmo articular, en mercados que no existen o en otros ya maduros, estrategias que permitan romper

las normas del juego atendiendo a las mismas estructuras, y que son accesibles a cualquiera”

(Osterwalder. A, et al, 2017, pag. 11).

21



6. METODOLOGIA

Para la elaboracion de este trabajo se realizo una investigacion cualitativa con el fin de obtener
resultados de comportamiento a partir de las experiencias con los productos y servicios que ofrece
la empresa Software e Instrumentacion SAS. Para ello se tuvo en cuenta informacion de la
empresa, observacion de la operacion y reuniones con sus clientes, asi como entrevistas con su

representante legal.

Como punto de partida se realizé la revision bibliografica sobre el concepto de estrategia para
obtener una definicién que permitiera identificar las variables y condiciones para tener en cuenta
en la formulacién de la estrategia de la empresa. Se estudiaron también herramientas para realizar
el analisis interno y externo, seleccionando las siguientes:

- Anélisis externo:

o Se realizo la identificacion de los factores PESTEL para evaluar el entorno politico,
econémico, sociocultural, tecnoldgico, ecoldgico y legal de la empresa.

o Se analizaron las fuerzas competitivas de Porter para entender la competencia y el
poder de compradores y proveedores, y ademas lograr establecer qué tan facil es
para otra empresa convertirse en su competidor u ofrecer productos que satisfacen
la misma necesidad.

- Andlisis interno:

o Se respondieron las cinco preguntas de A Playbook For a Strategy para conocer

qué quiere la empresa, como lo quiere, dénde, qué habilidades tiene y cémo las

debe medir, reconociendo sus propias capacidades y deseos.
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o Serealizo también el lienzo —canvas— de Osterwalder y otros para comprender la
propuesta de valor y todo el sistema de relacion con sus clientes, capacidades y

recursos claves.

Con estas herramientas utilizadas se permite llegar a la formulacidn de la estrategia competitiva

de la empresa teniendo en cuenta sus capacidades y su preparacion ante las condiciones del

mercado en el que se desarrolla.

23



7. RESULTADOS

7.1 Andlisis externo

7.1.1 PESTEL

Figura 2: Andlisis de factores PESTEL para Software e Instrumentacion SAS

Politicos Econdmicos Socioculturales

¢ Nuevo equipo de gobierno en ¢ Recuperacion de la economia ¢ Consumidores buscan
Colombia. genera mayor confianzapara autenticidady
* Negociaciones de paz. el consumo. personalizacion de los
« Inversién en defensa y « Crecimiento econémico de productos que adquieren.
seguridad China favorecerala materia ¢ Auge del audio y la voz para
prima que llega a Colombia. el control de dispositivos.

Tecnoldgicos Ecolégicos Legales

* Inteligencia artificial para ¢ Mayor consumo energético ¢ Regulacién para evitar
reinventar los negocios. en el pais generael competencia desleal y

e Realidad virtual y tecnologias mejoramiento de la calidad monopolios.
blockchain que modifican la de vida. e Leyes para garantizarel
percepcion del mundo digital. cumplimiento y la proteccién

de los usuarios.

Fuente: Elaboracion propia.

Factores politicos: Para el afio 2018, Colombia no tiene en el radar la inversién o desarrollo en
tecnologia, pues los esfuerzos del Gobierno estan enfocados en las elecciones presidenciales y el
cambio de congresistas (EL TIEMPO, 2018), asi como la lucha contra la corrupcion y la necesidad
de reformar los partidos politicos tradicionales. Es muy importante en este momento el acuerdo de
paz (Revista Dinero, 2017) con grupos armados como las FARC y el ELN, el cual tiene una fuerte
oposicién y ha sido cuestionado, sobre todo cuando las conversaciones con este segundo grupo
han sido mas complejas, exponiendo al pais nuevamente a atentados terroristas y a una necesidad
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de destinar recursos hacia la defensa y la seguridad en lugar de la innovacion y la tecnologia. Lo
anterior parece indicar que el pais no tendra una estabilidad politica pues sale un gobierno y entra

otro a cambiar las reglas de juego.

Factores econdmicos: Los expertos indican que el afio 2018 sera el primero en el que la economia
muestre una recuperacion luego de la desaceleracion que presento en los Gltimos cuatro afios. La
inflacién en Colombia para el afio 2017 no cumpli6 la meta definida por el Departamento Nacional
de Estadistica (DANE), pero se espera que para el afio 2018 si sea mas baja y se encuentre en el
rango establecido entre 2% y 4% (PORTAFOLIO, 2018). Esto, junto con las tasas de interés mas
bajas del Banco de la Republica y una mayor confianza de los ciudadanos (Revista Dinero, 2018),

impulsara el consumo en el pais (Revista Dinero, 2017).

Se espera ademas que la economia de China crezca un 6.4% (Revista Dinero, 2018) lo que
favorecera los precios de las materias primas que llegan a Colombia provenientes de este pais. Si
bien se espera que la economia crezca, lo hara en sectores como el agro, el turismo, el sector
financiero y los servicios sociales, pero otros sectores como la industria, la construccién y las

exportaciones no se ven tan favorables (Revista Dinero, 2017).

Factores socioculturales: Los consumidores colombianos buscan "autenticidad en los productos
que adquieren y esperan elementos de personalizacion (a la medida)” (EL TIEMPO, 2017, pag.
s.p.). Ademas, gracias al acceso a mas informacion tienen mas herramientas que les ayudan con la

busqueda y compra de productos y en especial del soporte posventa, en donde ante una
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insatisfaccion con el producto es mucho mas facil para el comprador buscar una solucion y hacer

publicos sus inconvenientes con el producto y con la empresa.

Por otro lado, se han identificado para el afio 2018 tendencias como el auge del audio y la voz en
los dispositivos utilizados por las personas, nuevas formas de intercambio de monedas a través de
internet (tecnologia blockchain), comercio electronico, videos compartidos en la red en tiempo
real generando un flujo instantaneo de informacién y asistentes virtuales (bots) para la interaccion

entre el proveedor y el consumidor (Narvaez, 2018).

Factores tecnologicos: Para el afio 2018 se esperan grandes tendencias tecnoldgicas con un gran
potencial para alterar las industrias y la forma de realizar los procesos tradicionales en las empresas
(Balbi, 2017). Se tiene la inteligencia artificial que permite mejorar los sistemas de las empresas
e incluso son capaces de aprender y adaptarse reinventando asi los negocios; la segunda tendencia
son los equipos y aplicaciones inteligentes conectadas a internet que permiten su autonomia
liberando funciones antes ejecutadas por personas; plataformas conversacionales que cambian
la forma como los humanos interacttan con el mundo digital, como bots y asistentes virtuales;
mercado de realidad virtual también llamado "experiencias inmersivas" que modificaran la forma
como las personas perciben el mundo digital; y finalmente, las tecnologias blockchain que
llegaron recientemente y estan comenzando una etapa de crecimiento y maduracion, y prometen

revolucionar los negocios.

Factores ecologicos (medioambientales): Para el afio 2017 se presentdé en Colombia un mayor

consumo de energia comparado con afios anteriores (data_iFX, 2018), y dada la correlacion
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positiva entre este factor y el desarrollo de una sociedad, se esperaria un mejoramiento en la calidad

de vida de los ciudadanos (Beltran, s.f.).

Factores legales: La legislacion colombiana considera la libre competencia como un derecho y
deber de las personas, por ello existen algunas normas que se deben tener en cuenta en la fijacion

de precios para evitar la competencia desleal y los monopolios.

Enla Ley 155 de 1959 se indican dos articulos de especial atencién (Congreso de Colombia, 1959):

1. Articulo 1°: “Quedan prohibidos los acuerdos o convenios [...] y en general, toda clase de
practicas, procedimientos o sistemas tendientes a limitar la libre competencia y a mantener
0 determinar precios inequitativos.”

2. Articulo 8°: "Las empresas comerciales no podran emplear practicas, procedimientos o
sistemas tendientes a monopolizar la distribucion, ni ejecutar actos de competencia desleal

en perjuicio de otros comerciantes."

Se consulté tambien el Decreto 2153 del 30 de diciembre de 1992 (Ministerio de Desarrollo

Econdmico, 1992) donde se destacan los siguientes articulos:

1. Articulo 46°: “[...] estan prohibidas las conductas que afecten la libre competencia en los
mercados.”

2. Articulo 50°: Este indica que las empresas en posicion dominante no pueden abusar de la
misma con conductas como: disminucion de precios por debajo de los costos, aplicar
condiciones discriminatorias a sus consumidores o proveedores que tengan condiciones
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semejantes, ofrecer condiciones diferentes a un comprador en comparacion con otro
comprador con el fin de eliminar la competencia, y finalmente, establecer precios
diferentes en el territorio colombiano buscando la eliminacion o reduccion de la

competencia en un lugar del pais.

Finalmente, se consult6 la Ley 1480 de 2011 (Congreso de Colombia, 2011) sobre los derechos y
las obligaciones de los consumidores, productores y proveedores, la cual indica que la calidad y
seguridad de los productos son tanto un derecho del consumidor como un deber para el productor,
quien debera garantizar el cumplimiento y proteccion de sus usuarios. Se indican también las
condiciones para ofrecer garantia sobre los productos con sus responsabilidades y alcances en el
Titulo 111 Capitulo 1, Articulo 7: "Garantia legal. Es la obligacion, en los términos de esta ley, a
cargo de todo productor y/o proveedor de responder por la calidad, idoneidad, seguridad y el buen

estado y funcionamiento de los productos”.
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7.1.2 Fuerzas competitivas de Porter

Barreras de entrada:

Amenaza alta para empresas o
personas que conocen de
electrdnica. Se debe tomar
ventaja de la negociacion inicial
con el cliente.

Poder de proveedores:

Medio, porque existen
proveedores locales e
internacionales que ofrecen los
materiales requeridos parala
produccion.

Competidores:

Competencia basada en
flexibilidad y personalizacion.

Los rivales tienen mayores costos
fijos que encarecen sus precios.

Poder de compradores:

Alto, por concentracion de
ventas en pocos clientes.

3 Productos sustitutos: ool

g Bajo, porque la funcionalidad se P
puede eliminar y ain no existe un
producto que satisfagala
necesidad.

Figura 3: Cinco fuerzas competitivas de Porter para Software e Instrumentacion SAS

Fuente: Elaboracion propia.

e Barreras de entrada: Una persona o compafiia con conocimientos en electrénica, puede
entender, copiar y crear los mismos productos. De esta manera las amenazas de entrada
son altas, aunque en este momento no se conoce un rival. Una de las barreras que pueden
existir y fortalecerse corresponden a los customer switching costs (Porter, Understanding
Industry Structure, 2007), en donde se debe tomar ventaja de la negociacion inicial con el
cliente y servirle de una forma tan adaptada a sus necesidades y tan satisfactoria, que le sea

muy complejo buscar otro proveedor.
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Poder de compradores: El poder de los compradores es alto porque el mayor volumen de
ventas estd concentrado en un cliente. Ademas, el cliente establece limites en el precio de
los productos y exige condiciones de exclusividad y calidad que, al momento de no

cumplirlas, se terminaria el contrato entre ambas partes.

Poder de proveedores: La empresa puede encontrar en el mercado local algunos
distribuidores que lo abastezcan con los materiales requeridos para la fabricacion y
ensamble de productos. Sin embargo, esta supeditado a sus precios y cantidad de articulos
disponibles. Por ello, debe buscar alternativas en otros mercados para importar los

materiales que requiere en voliumenes que sean atractivos en costo.

Productos sustitutos: Los productos sustitutos pueden ser incluso la ausencia de estos para
que la operacién del producto final sea manual o versiones basicas que se han usado

tradicionalmente.

Competir por la posicion: Si bien existen empresas que pueden fabricar los mismos
productos y ofrecer los mismos servicios, se conoce en el medio que tienen precios que no
son competitivos y que los clientes no estan dispuestos a pagar cuando se ofrecen en el
mercado otras alternativas mas economicas y que igualmente satisfacen sus necesidades.
La competencia se da en la oferta de un paquete de productos y servicios que sea atractiva
para el cliente y que sea dificil de copiar por otra empresa que, al ser mas grande, tiene

menos flexibilidad y mayores costos fijos.
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7.2 Analisis interno

7.2.1 Preguntas de A Playbook For a Strategy (Lafley, Martin, & Riel, 2013).

¢ Cuél es tu aspiracion para ganar?

La aspiracion es generar utilidades para los socios, aprovechando el estado actual del
mercado, en donde la competencia directa esta representada en proveedores chinos y no se
han identificado desarrolladores colombianos que puedan entregar estas soluciones con la
misma relacion calidad-precio. SEI quiere ser el proveedor principal para todos los
fabricantes de bafieras, en especial con aquel que tiene la mayor participacion en las ventas

de estos productos en el pais.

¢En dénde jugaras?
o Mercado: sector industrial.
o Clientes: fabricantes de bafieras y maquinas productoras.
o Canales: ventas directas, publicidad solo pagina web propia.
o Categorias de productos: controles para bafieras y automatizacion de maquinarias

productoras.

¢ COmo ganaras?

Ofreciendo productos flexibles e innovadores, adaptados a la necesidad de sus clientes; se
brinda la posibilidad de que éste haga parte activa del disefio y las pruebas; ademas, se
ofrecen precios competitivos por volumen de productos sin sacrificar la calidad y

funcionalidad requeridas.
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¢ Cuales capacidades-habilidades debes tener?

Se necesita un equipo de personas con habilidades para el desarrollo y la innovacion, capaz
de traducir el requerimiento del cliente y llevarlo a la realidad con un producto funcional.
Se mantendrd como una empresa pequefia—mediana para conservar su flexibilidad y

capacidad de adaptacion.

¢ Qué sistemas de gestion son requeridos?

Se propone realizar una evaluacion mensual del estado de la produccién y los nuevos
requerimientos de los clientes, asi como compartir periddicamente con los empleados, tanto
nuevos como personal de planta, la estrategia de la empresa con el fin de generar conciencia
y alinear los intereses de todas las personas al cumplimiento de la promesa y generacion de
valor para el cliente. Para la medicion por indicadores se propone la implementacion de los

siguientes (Garcia, 2009):

- Rotacién de inventarios: CMV/ INVENTARIOS [VECES]. Indica la cantidad de veces
que la empresa rota su inventario en el afio, se espera una rotacion alta alineada con la
produccion personalizada por cada cliente, en donde se disefiaran los productos y se
entregaran cada que el cliente lo solicite, sin tener un alto nivel de productos en proceso

0 en almacén.

- Margen neto: UTILIDAD NETA/VENTAS NETAS. Es la capacidad de la empresa de

generar utilidades después de impuestos. Dado que la aspiracion para ganar en este
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negocio es la generacion de utilidades para los socios, se espera que este indicador
siempre sea positivo, superior al 4.45% que es la rentabilidad anual de un CDT a 360
dias en el mercado actual, segun datos tomados de Bancolombia (Grupo Bancolombia,

2018).
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7.2.2 Lienzo —canvas— de Osterwalder

Figura 4: Canvas Software e Instrumentacion SAS

Cost Structure . Y]

Fuente: Elaboracion propia con base en modelo canvas de Osterwalder y otros.




a. Segmentos de clientes: La empresa ofrecera sus servicios a fabricantes de equipos y
maquinaria que requieren complementar su funcionalidad con equipos de control e

instrumentacion.

b. Propuestas de valor: Los clientes podran encontrar en Software e Instrumentacion un
conjunto de productos adaptados a sus necesidades, con la posibilidad de participar en la
creacion y etapa de pruebas para dar retroalimentacion y solicitar ajustes a los modelos
antes de implementarlos. Los clientes podran adquirir productos como prueba de equipos
que utilizan nuevas tecnologias y mas funcionalidades que complementan la oferta de

servicios de la empresa.

c. Canales: La propuesta de valor se entrega a los clientes a traves de un contacto directo con
la fuerza de ventas, quienes se encargan de la comunicacion, venta y entrega del producto,
asi como soporte posventa y asesoria que requiera el cliente para la compra e instalacion

de los productos.

d. Relaciones con los clientes: Software e Instrumentacion mantendrd una comunicacion
directa con sus clientes a través de la asistencia personalizada, en donde el cliente siempre
encontrard asesoria y soporte para sus requerimientos. Ademas, recibird garantia por la
adquisicion de sus productos y podra participar activamente del disefio y creacion de
nuevos modelos, lo que permitird una mayor cercania y desarrollo de la confianza entre

ambas partes.



e.

Fuentes de ingresos: Los productos tendran precios fijos con margenes de utilidad bruta
superior al 50% en cada equipo, teniendo en cuenta que debera mantenerse en niveles
aceptables para el cliente, ofreciendo facilidades de pago a crédito a 30 dias y descuento
para mayores volumenes de compra sin sacrificar la utilidad del producto. Ademas,
Software e Instrumentacion permitird la participacion de sus clientes en el desarrollo y
prueba de nuevos equipos utilizando nuevas tecnologias para incorporar funcionalidades a
cada modelo; para esto el cliente participard como patrocinador de la investigacion y podra
evaluar el impacto del nuevo producto en su mercado para determinar su viabilidad.
Finalmente, Software e Instrumentacidén proveera servicios de soporte, por fuera de la

garantia de sus productos, lo que permitira tener ingresos adicionales por cada asesoria.

Recursos clave: Para hacer realidad la propuesta de valor se requieren dos recursos
primordiales: el equipo de investigadores y el taller de creacion. Es indispensable contar
con el conocimiento para llevar a cabo el disefio y desarrollo de cada equipo, asi como la
investigacion para incorporar nuevas funcionalidades a los equipos que permitan cumplir
con la promesa de flexibilidad y adaptacion a las necesidades de los clientes. Por otro lado,
el taller de creacion es un espacio para disefiar, ensamblar, almacenar y probar los equipos
antes de la entrega al cliente final; es un lugar totalmente organizado y dotado de

herramientas que permiten hacer realidad la propuesta de valor.

Actividades clave: Las actividades que debe ejecutar la empresa por si misma para que
pueda funcionar son, por un lado, el disefio y desarrollo de productos que pueden ser

creados por otras empresas 0 personas con el conocimiento requerido; y por el otro, la
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negociacion y asistencia al cliente que permitiran desarrollar la confianza y cercania que
la empresa desea generar en cada uno de sus clientes para asi construir relaciones de largo

plazo que permitan mantener y aumentar las ventas en el tiempo.

Asociaciones clave: Es el proveedor clave que requiere la empresa para la construccion de
sus equipos; para ello es necesario contemplar proveedores de materiales importados que
se encargaran de traer algunos productos desde otros paises en donde los costos son
favorables para la empresa. Se debera contemplar, ademas, el cliente principal de la
empresa quien impulsa su investigacion a través de inversiones y apoyo para la creacion

de nuevos productos.

Estructura de costes: La operacion de la empresa tiene costos en el mantenimiento del
taller de creacion, asi como en los equipos y materiales requeridos para la construccién de
cada producto; de igual forma se consideran como costos los pagos que deben realizarse a

proveedores y al equipo de investigadores y desarrolladores de la empresa.
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8. CONCLUSIONES

8.1 Software e Instrumentacion tiene una finalidad clara para sus socios, la cual es la
generacion de utilidades, y para obtenerla se enfocara en satisfacer las necesidades de sus
clientes fabricantes de bafieras, ofreciendo servicios y productos personalizados, a través
de una operacion flexible que le permita modificar sus disefios y creacion de productos tan
rapida y efectivamente como lo requiere el cliente.

8.2 La empresa no competird directamente en precios, pues es la calidad y el servicio que
ofrecera a sus clientes la propuesta de valor por la cual ellos estaran dispuestos a adquirir
los productos de esta empresa. Sin embargo, al mantener un tamafio entre pequefio y
mediano podra reducir sus costos fijos y traducir estos ahorros en menores precios que sean
competitivos en el mercado, donde es posible encontrar productos para satisfacer las
mismas necesidades, pero a precios mucho mas altos.

8.3 Las actividades esenciales que deberad ejecutar la empresa y que no podra delegar o
tercerizar son el disefio de sus productos y el relacionamiento con sus clientes, pues ambas
representan el punto critico para la creacion de confianza y credibilidad que logren ubicar
a la empresa en un lugar indispensable dentro de la cadena de abastecimiento.

8.4 La estrategia competitiva de Software e Instrumentacion es ofrecer un conjunto de
productos y servicios flexibles y personalizados a sus clientes, generando relaciones de

confianza que le permitan alcanzar una posicion fuerte en el mercado.
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10. ANEXO

Entrevista con uno de los socios de la empresa Software e Instrumentacion SAS:

Tema Subtema Autor Conceptos
Evaluacion de las Barreras
condiciones (1979) Compradores
Sustitutos
Formulacion de Marco de A. G Lafley, Objetivo
la estrategia referencia Roger Martin y Mercado
Jennifer Riel Ventajas
(2013) Capacidades
Método Alexander Clientes
Osterwalder Oferta
(2017) Infraestructura
Viabilidad

Tabla 1: Temas para entrevista

Investigador: ¢Qué quieres lograr con la empresa?

Entrevistado: Quiero ganar dinero invirtiendo poco tiempo y esfuerzo. Sé que ahora estamos
comenzando y necesito pasar mucho tiempo desarrollando y montando la empresa, pero cuando
ya todo esté establecido podré simplemente tomar decisiones porque la produccién estara

organizada y a cargo de otras personas que contratemos para que ensamblen los productos.

I: ¢Qué acciones emprendes para alcanzar ese objetivo?
E: Lo importante es tener productos que sean funcionales, que no vayan a fallar, para poder que

los clientes no esten llamando a pedir garantias y reemplazo de equipos. Por ello en esta etapa
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estamos investigando y probando lo suficiente para que los productos efectivamente funcionen.
Tenemos un aliado que nos informa las necesidades de la empresa y nos ayuda a conseguir recursos
para investigacion. Estamos haciendo esto que nos gusta y nos pagan por ello. Ya hemos calculado
lo que podriamos pagarle a un estudiante del SENA o de la Nacional para que venga a ensamblar
las cajas, y tenemos algunos contactos que podemos llamar en el momento que la produccion lo
amerite; por ahora no, porque el volumen es tan bajo que mi compariero y yo somos capaces de
hacerlo. En este momento el Gnico inconveniente que tenemos es con los proveedores porque no
sabemos si van a ser capaces de traernos las unidades que les pedimos; eso nos preocupa y estamos

en un problema grande, pero lo vamos solucionando.

I: ¢Existen otras empresas que puedan realizar lo mismo?
E: Cualquier persona que sepa de electronica es capaz de hacer estos productos, incluso en
Medellin hay actualmente unas empresas que podrian hacer estas cajas, pero actualmente no lo

hacen.

I: ¢Qué tan sencillo es para esas empresas?
E: Ellos tienen toda la infraestructura y no tienen ningun inconveniente para hacer las cajas, pero
como son tan grandes los precios a los que venden cada producto son carisimos y las empresas,

que estan acostumbradas a comprar muy barato en China, no van a pagar tanto dinero asi de facil.

I: ¢Qué los hace diferentes a ustedes de otras empresas?
E: Nosotros brindamos soporte y ofrecemos productos de calidad, somos flexibles y podemos

realizar ajustes a los productos de acuerdo con las necesidades del cliente. Ademas, el cliente puede
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participar con nosotros en el desarrollo de productos en la medida en que les vamos llevando ideas
y él nos permite probarlas en sitio, en sus laboratorios e incluso en ferias y exposicién de productos.
Mas que un proveedor, nosotros nos convertimos en una compafia que le soluciona al cliente sus
inconvenientes y le propone productos innovadores que puede adoptar, potenciar o desechar

rapidamente si no se requieren o si las condiciones del mercado no son las mejores.

I: ¢ A cuales mercados atiendes?

E: SEI es una empresa que nacié porque necesitdbamos una figura juridica para contratar con el
ITM y poder hacerles un software de disefio estadistico de experimentos; es algo totalmente
diferente a lo que nos enfocamos en este momento. Todo lo que nosotros sabemos hacer, desde
software para almacenes Yy distribuidores, electrénica para el hogar, automatizacion industrial e
incluso sensores para monitoreo de variables como humedad o toxicidad en el aire, lo podemos
vender a través de SEI; pero en este momento el negocio mas grande esta con las cajas. Estas cajas
son unos controles que se instalan en las bafieras y jacuzzis y permiten regular las luces, las
burbujas y las corrientes eléctricas que pasan a través de todo el cableado que va por debajo de las
bafieras. Por eso nosotros en este momento somos proveedores de empresas que fabrican o

comercializan estas baferas.

I: ¢Quiénes son tus clientes?

E: Tenemos hoy un contrato vigente con una compafiia colombiana muy reconocida en la
fabricacion de bafieras y articulos para la cocina y el bafio. LIevamos un tiempo produciendo unas
cajas para la regulacion del paso de corriente que se instalan en algunas referencias de sus bafieras

y comenzamos este mes con la produccion de un sistema para el control de las luces, la bomba y
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el blower o burbujas de aire. Estuvimos explorando otros clientes, pero aun no se hizo ninguna

negociacion porque seguimos en esta etapa de investigacion.

I: ¢Cémo los contactas?

E: El contacto inicial con este cliente digamos que fue algo "accidental”, pues mi compariero
conoce a un empleado de esta empresa y a través de él comenzamos las negociaciones. Cuando
empezamos a buscar otros clientes lo hicimos a través de un vendedor que contratamos, pero no

nos dio buenos resultados y entonces decidimos parar con esta estrategia.

I: ¢Cémo consigues nuevos clientes?

E: Con los programas de software que tenemos, el contacto con nuevos clientes siempre ha sido a
través de referidos, nos llaman porque conocen a alguien para quien ya habiamos realizado un
trabajo previo. Con el tema de las bafieras estamos buscando fabricantes y la idea es contactarlos,

pero esto es algo que alin no comenzamos.

I: ¢Cudles son los volimenes de compra de cada cliente?
E: En este momento tenemos en promedio 20 unidades al mes de cada una de las dos referencias

que les estamos vendiendo.

I: ¢ Qué pasaria si uno de ellos dejara de comprar?
E: Tendriamos que buscar inmediatamente otro comprador, con la ventaja de que éste es el mas
grande del mercado y ya experimentamos con él, entonces seria un punto a favor para hacer una

negociacion con un cliente nuevo, por experiencia.
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I: ¢Los clientes pueden satisfacer sus necesidades con otros productos?

E: Si, pero méas caros y mas obsoletos. Con funcionalidades manuales que venden en China.

I: ¢Por qué le compran a tu empresa?

E: Esta empresa en particular nos compra porque se canso de importar las cajas de China pues alla
no estaban cumpliendo con los requerimientos que ellos necesitaban, y ya han buscado en otras
partes con otros proveedores que las fabriquen aqui en Colombia pero son mas costosos. Entonces
nosotros les estamos ofreciendo unos precios competitivos gque si bien no son tan baratos como en
China si tienen las especificaciones que el cliente necesita y le damos la facilidad de que compre
los volumenes que requiere. Con China lo debia hacer por grandes cantidades y mantener un

inventario.

I: ¢Qué les puedes ofrecer?

E: Productos hechos a la medida con posibilidad de irlos desarrollando y sacando nuevas versiones
mejoradas; pueden comprar la cantidad que requieren para que no necesiten tener un inventario
muy grande. Les ofrecemos soporte y garantia, ventas a crédito... y ademas somos colombianos,
hablamos el mismo idioma y estamos en la misma ciudad, de manera que siempre estamos en

contacto.

I: ¢ Qué necesitas para ofrecerlo?
E: Un lugar, que ya lo tengo, pero podria ser un poco mas ordenado para optimizar el espacio,

proveedores serios y personal entrenado.
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I: ¢Qué crees que te hace falta?

E: Empezar a vender mucho mas: como estan las cosas no se amerita siquiera tener un local porque
se me incrementan los gastos. Cuando se estabilicen los pedidos y las unidades mensuales sean al
menos 100, entonces ya sera la hora de organizarnos y empezar a llamar gente para ensamblar. A
nosotros nos estd faltando un poco de orden, porque tenemos todo en la cabeza y vamos

solucionando el dia a dia, porque en este momento no tenemos necesidad de mas.
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