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INTRODUCCION

Este proyecto nace con el fin de disefiar un plan de mercadeo para la empresa
Pangea Group, compariia naciente del sector de la tecnologia que se dedica a
desarrollar productos y servicios de software para empresas en Colombia y
Latinoamérica y que tiene como socio estratégico a SIESA INTERPRISE empresa
dedicada a generar soluciones integrales de gestion, especializadas en su sector,
que les aseguren la disponibilidad, estabilidad, seguridad y oportunidad de la
informacion para la toma de decisiones

El plan de mercadeo est4d enfocado en dar a conocer a Pangea Group como
empresa desarrolladora de software y de soluciones tecnoldgicas de alta calidad,
responsabilidad y compromiso en el mercado ya que por ser una empresa
relativamente joven no cuenta con andlisis previos, ni estudios de mercado que le
hayan permitido hasta ahora enfocarse en hacer crecer la imagen como
compania. Hasta el inicio del presente proyecto la empresa Pangea Group se ha
enfocado como la mayoria de las empresas en Colombia en desarrollar su objeto
social, en ofrecer sus soluciones a sus clientes y en atenderlos de la mejor
manera, esto sin el debido acompafiamiento de estudio y analisis situacional de la
empresa en el medio en el que se desenvuelve. Es por ello que este trabajo
servira como marco referencial para que la empresa Pangea Group ponga en
marcha todas las propuestas que aqui se describen, desde todos los puntos de
los que la gerencia de mercadeo estratégico propone.

Evidenciar los medios actuales de ventas, valorar los canales de distribucion y
mantener a sus clientes actuales y prospectos satisfechos seran algunas de las
actividades propuestas que se contemplaran en este trabajo.

Actualmente la empresa Pangea Group no es reconocida masivamente en el
mercado en el cual se desenvuelve, no es un icono de empresa de soluciones
tecnolégicas como se esperaria, sin embargo el renombre de sus clientes y las
soluciones que han desarrollado tienen un gran potencial que podria impactar
positivamente en la marca y su recordacion, convirtiéndola en referente para sus
clientes actuales, clientes potenciales e incluso para su competencia. Este
escenario hace que este proyecto sea mas importante y se convierta con el apoyo
de la compaifia en punto de partida para la consolidacion de la empresa como
lider en el mercado.

Por otra parte el presente trabajo considera como parte fundamental del estudio,
evidenciar y recalcar los puntos mas importantes y de mayor concentracién para
que Pangea Group centre sus esfuerzos con el fin de generar una recordacion
entre sus clientes y mejorar las ventas, considerando que todas las ofertas y
propuestas aqui contenidas contribuyan con el crecimiento comercial y de
reconocimiento de la empresa.
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Teniendo en cuenta los puntos antes vistos es necesario plantear un plan de
mercadeo que lleve a Pangea Group a ser reconocida como un socio de negocios
en el area de tecnologia, con los productos y servicios de Integracion y desarrollo
en diferentes canales de distribucion.
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1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

De acuerdo a las entrevistas realizadas con las directivas de Pangea Group se
evidencio que la empresa actualmente esta atravesando por un momento de
crecimiento importante, hecho que ha generado la busqueda de nuevos horizontes
y nuevas estrategias de negocio que permitan retomar todo el trabajo realizado
hasta el momento y visualizar el futuro de la empresa.

Actualmente la empresa luego de varios afios de trabajo desea revisar que tan
efectivos son sus Canales de distribucién, como se encuentra en el mercado sus
competidores e identificar si sus clientes tienen claridad de quién es Pangea
Group y cual es su actividad comercial.

Por otra parte, uno de los puntos que genera alta incertidumbre a las directivas de
Pangea es la dependencia de su distribuidor mayorista SIESA ya que las ventas
generadas por Pangea Group se realizan principalmente por este distribuidor y en
un minimo porcentaje por otros medios directos a los clientes, haciendo de esta
practica una incognita puesto que no se sabe si esto es favorable o desfavorable
para la compairiia o si el canal es suficientemente estable.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

¢ Qué plan de mercadeo se puede elaborar que permita que Pangea Group tenga
mayores ingresos, reconocimiento en los clientes actuales y potenciales de la
Empresa?

14



3. JUSTIFICACION

Esta investigacion se realiza para apoyar una necesidad prioritaria que tiene
actualmente la empresa Pangea Group quién nos manifiesta que desea conocer el
nivel de satisfaccion que tienen sus clientes actuales, identificar la mejor manera
de llegar a nuevos sectores y mejorar sus ingresos por medio de nuevas
estrategias.

En vista del poco reconocimiento en el mercado en el cual se desenvuelve y su
gran potencial de crecimiento Pangea Group apoya ésta investigacion para
generar un plan de mercadeo que puede contribuir con el crecimiento y
consolidacion de la empresa en el mercado, ayudando a disminuir el desempleo
gracias a sus contrataciones directas y a liderar el sector de la tecnologia a
empresas colombianas a nivel internacional.

Como hemos percibido en los proyectos que ha realizado Pangea Group, su
trabajo ha ayudado significativamente a mejorar los procesos internos de mas de
50 compafiias en Colombia lo que ha hecho que estas empresas favorecidas con
sus desarrollos se concentren en sus actividades primordiales y por ende, sean
mas productivas, puesto que cuentan con un verdadero aliado de negocio que le
ayuda también a crecer como lo es Siesa.

Por tales razones el presente plan de mercadeo ayudara en el crecimiento directo
de la empresa, en la consolidacion de Pangea como marca y en generar la
recordacion que necesita la empresa para crecer en el mercado colombiano.

15



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de mercadeo a la empresa Pangea Group para generar mayores
ingresos y gque sea reconocida por sus clientes actuales y potenciales como una
compafiia de Software a la medida.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar las acciones que debe implementar la empresa para generar
recordacion positiva en sus clientes.

e Conocer si sus canales de distribucidén son los adecuados para lograr mayores
ingresos en la empresa.

e Determinar las estrategias que se debe implementar la empresa para generar
mayores ingresos.

16



5. MARCO REFERENCIAL

5.1 MARCO TEORICO

Basados en los objetivos trazados para el trabajo con la empresa PANGEA
GROUP el resultado de la investigacion sera un plan de mercadeo.

¢, Qué es un plan de mercadeo?

Se puede definir como un documento escrito en el que se recogen los objetivos,
las estrategias, los planes de accion relativos a los elementos del marketing mix,
que pueden facilitar y posibilitar el cumplimiento de la estrategia dictada a nivel
corporativo, afio a afio, paso a paso.*

La elaboracion del plan de mercadeo permite analizar planificar, dirigir y hacer
seguimiento al proceso del plan de mercadeo desarrollado para cada empresa.

Este debe ser coherente con los objetivos estratégicos de la empresa, asi mismo
debe estar coordinado con los planes de las demas areas de la organizacion. Con
base en lo anterior, la elaboracién del plan de mercadeo implica:

e Disponer de informacion de la empresa y del entorno.

e Disponer de informacién total de la empresa para poder predecir lo que
pueda acontecer, por lo tanto la recoleccién de esta informacidn es basica
para poder generar un plan de mercadeo Util y exitoso para la empresa.

En resumen el plan de mercadeo hace referencia a la planificacion de actividades
de marketing que refleja a largo plazo los objetivos y estrategias de la empresa.

En el momento de realizar un plan de mercadeo, éste debe presenta las
siguientes caracteristicas:

o Refleja los objetivos, las estrategias, tacticas y acciones a llevar a cabo.

e Los recursos necesarios para el desarrollo y programas en el tiempo de
vigencia.

e Permite establecer un plan de seguimiento de los objetivos, respecto a los
resultados obtenidos.

1. MAD COMUNICACION, S.L. TODO MARKEING Y MAS... Fundamentos, principios
estrategias. P. 793.
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Al elaborar el plan de mercadeo planteado para Pangea Group se tendra en
cuenta el marketing mix el cual se define como un conjunto de variables que se
deben tener en cuenta para cumplir con los objetivos trazados de la compaifiia.
Dentro de estas variables se encuentran los siguientes elementos: *

Producto: se puede definir como un conjunto de cualidades, ya sean fisicas o
psicolégicas, que el consumidor o comprador considera que posee un
determinado bien o servicio para tratar de satisfacer sus deseos y necesidades,
siendo susceptible de comercializarlo o intercambiarlo para ser usado, consumido
o disfrutado.

También se puede definir como todo lo que se encuentra en el mercado que se
pueda adquirir para satisfacer las necesidades, deseos y demandas del
consumidor, haciendo real el intercambio por el cual la empresa obtiene
rentabilidad y beneficios. ®

Precio: es una de las variables del marketing con influencia mas directa sobre los
resultados que pretende alcanzar una organizacion. La fijacion de precio logra
igualar el valor dado a un producto por la empresa que lo fabrica o comercializa
con el valor que el cliente le asigna. *

El precio y la fijacion de éste es un medio para desarrollar y estimular la demanda
y un factor determinante de la rentabilidad de la empresa a largo plazo.

La politica que la empresa siga para la determinacion de los precios de sus
productos puede afectar la situacibn competitiva de la misma, esto hace que la
eleccion y determinacion de fijacion de precio este estrechamente relacionada con
tres criterios muy importantes que puedan ser coherentes:

e Coherencia interna, la fijacion del precio por parte de la empresa debe
atender las restricciones del coste y la busqueda de la rentabilidad.

e Coherencia externa, la determinacién del precio y su respectiva eleccion
debe considerar la capacidad de compra del mercado y el precio de los
productos competitivos.

e Coherencia con otros factores, se debe considerar el posicionamiento del
producto o la politica de distribucion.

Disponible en: http://definicion.de/marketing-mix/. )

MAD COMUNICACION, S.L. TODO MARKEING Y MAS... Fundamentos, principios
estrategias. P. 373.

4. MAD COMUNICACION, S.L. TODO MARKEING Y MAS... Fundamentos, principios
estrategias. P. 465.

wmn
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Distribucion: ésta se refiere a la relacion de la produccion con el consumo debido
a la separacion fisica y psicologica que se puede dar entre el comprador de
bienes y servicios que se ofrecen en el mercado y aquellos que lo producen, esta
separacion sin la distribucion podria provocar que el contacto entre ambos
dificilmente fuera directo. °

Con la distribucion se trata de poner el producto a disposicion del consumidor final
intentando que llegue en la cantidad necesaria por éste, en el momento que lo
necesite y en el lugar que desee adquirirlo, siempre desde la perspectiva de
orientarse a estimular su adquisicion en el punto de venta a través de organizar
actividades de comunicacion, promocién y presentacion, teniendo en cuenta que
dichas actividades deben tener un coste razonable que esté dispuesto a asumir
aguel que lo demanda.

Promocién: La promocién del producto analiza todos los esfuerzos que la
Empresa realiza para dar a conocer el producto y aumentar sus ventas en el
publico, por ejemplo: la publicidad, las relaciones publicas, la localizacion del
producto, etc. °

La promocion en los distintos mercados, empresas, entre otros, tiene una serie de
oportunidades estratégicas, politicas y tacticas que permiten dar a conocer los
productos y facilitar su venta y distribucion.

En forma resumida es un intercambio de informacién entre un emisor y un
receptor, es el proceso de transmision de una determinada informacién que hace
que se dé un contacto hacia los que se dirige el mensaje.

5. MAD COMUNICACION, S.L. TODO MARKEING Y MAS... Fundamentos, principios
estrategias. P. 521.
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6. MAD COMUNICACION, S.L. TODO MARKEING Y MAS... Fundamentos, principios
estrategias. P. 605.

¢Como inicia el plan de Mercadeo?

El plan de mercadeo comienza con la investigacion de mercado que permitir a la
empresa conseguir informacidn necesaria para establecer politicas, objetivos,
planes y estrategias focalizados con su objetivo principal. Si se realiza con un tipo
de investigacion cualitativa apoyara a encontrar descripciones exactas de los
sucesos actuales de la empresa para poder proponer acciones y planes a largo
plazo.

e Investigacion cualitativa, se utiliza para descubrir y refinar preguntas de
investigacion con frecuencia se basa en métodos de recoleccién de datos sin
medicidon numérica como descripciones y observaciones.

Teniendo en cuenta esta base se estudiaron los autores Taylor y Bogdan (1987).

Quienes indican que la metodologia cualitativa se refiere en su mas amplio sentido
a la investigacion que produce datos descriptivos: las propias palabras de las
personas, habladas o escritas, y la conducta observable.

Como lo sefiala Ray Rist (1977), la metodologia cualitativa consiste en mas que
un conjunto de técnicas para recoger datos. Es un modo de encarar el mundo
empirico, y tiene en cuenta 10 caracteristicas en la investigacion cualitativa ’

1. La investigacion cualitativa es inductiva: Los investigadores desarrollan
conceptos y comprensiones partiendo de pautas de los datos y no
recogiendo datos para evaluar modelos, hipétesis o teorias preconcebidas.
El modelo de investigacion es flexible, comienzan con interrogantes soélo
vagamente formulados.

2. Perspectiva Holistica: El investigador estudia a las personas en el contexto
de su pasado y de las situaciones en que se encuentren.

3. Los Investigadores son sensibles debido a que ellos mismos realizan la
entrevista sobre las personas que seran objeto de estudio. La interaccion
con las personas se realiza de forma natural en las entrevistas a
profundidad, haciendo una conversacion normal y no de intercambio de
preguntas y respuestas.
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7. TAYLOR, S.J. y BOGDAN, R. Introduccién a los métodos cualitativos. P. 7 Disponible

en

http://asodea.files.wordpress.com/2009/09/taylor-s-j-bogdan-r-metodologia

cualitativa.pdf

4.

10.

Los Investigadores tratan de comprender a las personas dentro del marco
de referencia de ellas mismas. Se trata de experimentar la realidad tal como
otros la experimentan, como investigador debo identificarme con la persona
para comprender como ven las cosas.

El Investigador aparta sus propias creencias y ve las cosas como Si
ocurrieran por primera vez, nhada se da por sobreentendido todo es tema de
investigacion.

Para el investigador todas las perspectivas son valiosas no se busca la
verdad o la moralidad, a todas se les ve como iguales.

El método cualitativo es humanista: Tener en cuenta el aspecto humano de
la vida social.

El método cualitativo da énfasis en la validez de su investigacion: Hay un
estrecho ajuste entre los datos y lo que la gente verdaderamente dice y
hace, esto quiere decir que hay un conocimiento directo de la vida social y
no conceptos ya existentes.

Todos los escenarios y personas son dignos de estudio, son importantes,
anicos y cualquier detalle es relevante para la investigacion.

La investigacion cualitativa es un arte: Existe flexibilidad el investigador es

flexible en cuanto al modo en que intente conducir sus estudios, esta
alentado a construir su propio método.
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Herramienta a usar para el plan de mercadeo de Pangea Group:

Para este trabajo se realizara una Entrevista, para poder identificar qué tanto es
conocida y reconocida la empresa, oportunidades, debilidades y temas
destacables en la misma.

Por Entrevista cualitativa se entiende por reiterados encuentros cara a cara entre
el investigador y los informantes, dirigidos hacia la comprension de las
perspectivas que tienen los informantes respecto de sus vidas experiencias o
situaciones, tal como expresan con sus propias palabras. Las entrevistas siguen el
modelo de una conversacién entre iguales y no de un intercambio formal entre
preguntas y respuestas. El propio investigador es el instrumento de la
investigacion. Se desarrolla en una situacidén abierta donde hay mayor flexibilidad
y Iibegtad. Es posible definir la entrevista a profundidad como conversaciones
libres.

Muestreo para las entrevistas, Respecto al muestreo Taylor Y Bodgan menciona
en su libro Introduccién a los métodos cualitativos en investigacion:

“En el muestreo tedrico el numero de “casos” estudiados carece relativamente de
importancia. Lo importante es el potencial de cada “caso” para ayudar al
investigador en el desarrollo de comprensiones tedricas sobre el area estudiada
de la vida social. Después de completar las entrevistas con varios informantes, se
diversifica deliberadamente el tipo de personas entrevistadas hasta descubrir toda
la gama de perspectivas de las personas en las cuales estamos interesados. Uno
percibe que ha llegado a este punto cuando las entrevistas con personas
adicionales no producen ninguna comprension auténticamente nueva.

Adicional a la entrevista la cual es una gran fuente de informacion, se realizaran
varios analisis que ayudaran a conocer el estado interno y externo de la empresa,
los aspectos que la han ayudado a fortalecerla y los aspectos que la amenazan,
para saber como se pueden mitigar y que se debe rescatar. Entre estos analisis se
encuentran los que se relacionan a continuacion:

e Andlisis de la situaciéon actual de la Compafia. Matriz MEFI
¢ Andlisis de mercado, demanda, productos entre otros. Matriz MEFE

e Andlisis de Fortalezas Oportunidades Debilidades y Amenazas. Matriz
FODA
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8. Taylor y Bodgan. S.J. y R. Introduccion a los métodos cualitativos 2000; Capitulo 4

Matriz MEFI

Este instrumento para formular estrategias resume y evalia las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas
areas. Al elaborar una matriz MEFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo
que el hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se
debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Es mas importante
entender a fondo los factores incluidos que las cifras reales. Para proceder se
debe hacer lo siguiente: °

1.

Hacer una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total, que
incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y
después las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use porcentajes,
razones y cifras comparativas.

Asignar un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante)
a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la
importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa.
Independientemente de que el factor clave represente una fuerza o una
debilidad interna, los factores que se consideren que repercutirdn mas en el
desempefio de la organizacion deben llevar los pesos mas altos. El total de
todos los pesos debe de sumar 1.0.

Asignar una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una
debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una
fuerza mayor (calificacion = 4).

Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para
determinar una calificacién ponderada para cada variable.

Sumar las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el
total ponderado de la organizacién entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz MEFI,
el total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo
la calificacion promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de
2.5 caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno,
mientras que las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicion
interna fuerte.

9. David, Fred R. (2003). Conceptos de Administracion Estratégica. 92.Edicion. Editorial
Prentice Hall. Disponible en https://es.scribd.com/doc/122456173 /Matriz-de -
evaluacion-MEFI-MEFE-INSTRUCTIVO
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La matriz MEFI, al igual que la matriz MEFE, debe incluir entre 10 y 20
factores clave. La cantidad de factores no influye en la escala de los totales
ponderados porque los pesos siempre suman 1.0.

6. Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una
debilidad, el factor debe ser incluido dos veces en la matriz MEFI y a cada
uno se le debe asignar tanto un peso como una calificacién.

MATRIZ MEFE

La matriz de evaluacién de los factores externos (MEFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacién econdmica, social, cultural, demografica, ambiental,
politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva. La elaboracion de una
Matriz MEFE consta de cinco pasos. *°

1. Hacer una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total de
entre diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como
amenazas que afectan a la empresa y su industria. En esta lista, primero
anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas especifico
posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida de
lo posible.

2. Asignar un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen
tener pesos mas altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden
tener pesos altos si son especialmente graves 0 amenazadoras. Los pesos
adecuados se pueden determinar comparando a los competidores que
tienen éxito con los que no lo tienen o analizando el factor en grupo y
llegando a un consenso. La suma de todos los pesos asignados a los
factores debe sumar 1.0.

3. Asignar una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes
para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la
empresa estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una
respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la media, 2 = una
respuesta mediay 1 = unarespuesta mala.

10. David, Fred R. (2003). Conceptos de Administracion Estratégica. 92.Edicion. Editorial
Prentice Hall. Disponible en https://es.scribd.com/doc/122456173 /Matriz-de -
evaluacion-MEFI-MEFE-INSTRUCTIVO

24


https://es.scribd.com/doc/122456173%20/Matriz-de%20-evaluacion-MEFI-MEFE-INSTRUCTIVO
https://es.scribd.com/doc/122456173%20/Matriz-de%20-evaluacion-MEFI-MEFE-INSTRUCTIVO

4. Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion para obtener una
calificacion ponderada. Sume las calificaciones ponderadas de cada una de
las variables para determinar el total ponderado de la organizacion.
Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas, clave
incluidas en la matriz MEFE, el total ponderado mas alto que puede obtener
la organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor
del promedio ponderado es 2.5.

5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta
respondiendo de manera excelente a las oportunidades y amenazas
existentes en su industria. En otras palabras, las estrategias de la empresa
estdn aprovechando con eficacia las oportunidades existentes vy
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no
estan capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta de andlisis que puede ser aplicada a
cualquier situacion, individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como
objeto de estudio en un momento determinado del tiempo.**

Es como si se tomara una “radiografia” de una situaciéon puntual de lo particular
que se esté estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la
matriz son particulares de ese momento. Luego de analizarlas, se deberan tomar
decisiones estratégicas para mejorar la situacién actual en el futuro.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacién actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc.)
permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite, en
funcién de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.

Luego de haber realizado el primer analisis FODA, se aconseja realizar sucesivos
analisis de forma periédica teniendo como referencia el primero, con el propadsito
de conocer si estamos cumpliendo con los objetivos planteados en nuestra
formulacién estratégica. Esto es aconsejable dado que las condiciones externas e
internas son dinamicas y algunos factores cambian con el paso del tiempo,
mientras que otros sufren modificaciones minimas.

11. Disponible en http://www.matrizfoda.com/
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La frecuencia de estos analisis de actualizacion dependeré del tipo de objeto de
estudio del cual se trate y en qué contexto lo estamos analizando.

En términos del proceso de Marketing en particular, y de la administracion de
empresas en general, diremos que la matriz FODA es el nexo que nos permite
pasar del andlisis de los ambientes interno y externo de la empresa hacia la
formulacion y seleccion de estrategias a seguir en el mercado.

El objetivo primario del andlisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre la
forma en que el objeto estudiado sera capaz de afrontar los cambios y las
turbulencias en el contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas
y debilidades internas.

Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto andlisis FODA.
Cumplido el mismo, el siguiente consiste en determinar las estrategias a seguir.

Para comenzar un analisis FODA se debe hacer una distincion crucial entre las
cuatro variables por separado y determinar qué elementos corresponden a cada
una.

A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho andlisis, resultaria
aconsejable no sélo construir la matriz FODA correspondiente al presente, sino
también proyectar distintos escenarios de futuro con sus consiguientes matrices
FODA y plantear estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacion, por lo
gue es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las
amenazas son externas, y solo se puede tener injerencia sobre las ellas
modificando los aspectos internos. A continuacion relacionamos cada aspecto a
tener en cuenta:

o Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y
que le permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan positivamente, etc. Una de las principales
fortalezas que tienen las compafias del mismo sector de la tecnologia, es
poder ofrecer a sus clientes soluciones a la medida de las necesidades,
ajustadas y desarrollables en corto tiempo, permitiendo asi convertirse en
aliados integrales a largo plazo. Por otra parte las empresas de tecnologia
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suelen exponer como fortaleza sus clientes, su trayectoria y sus alianzas y
asi verse con mas renombre.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actda la
empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas. Actualmente el
sector de la tecnologia se encuentra en auge en Colombia debido a la
amplia demanda que tienen empresas en expandir sus funcionalidades, de
actualizar sus sistemas a las nuevas reglamentaciones de ley como la
implementacion de las normas internacionales NIF asi como de aumentar la
atencion a los clientes debido a la alta expectativa de servicio que se viene
presentando, todo esto ha permitido que se genere una oportunidad de
crecimiento latente para empresas del mismo sector.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia, recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan
positivamente, etc. En algunos casos empresas de Tecnologia se ven
afectadas por la amplia demanda de ingenieros desarrolladores que hay en
el mercado, haciendo de estos cargos unos de los de mas alta rotacién en
las compaiiias, viendo debilitada su infraestructura frente a sus clientes y
frente a su competencia.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que
pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.
Las amenazas principales del sector estan dadas por dos problemaéticas; la
primera amenaza latente es el ingreso de grandes multinacionales de
desarrollo y casas de software extranjeras que copen el mercadeo nacional
con productos a bajo costo y o desarrollos a la medida basado en
tecnologias cerradas, como por ejemplo soluciones Integrales que no
contemplen productos adicionales o soluciones verticales complementarias,
lo cual no da cabida a empresas del mismo sector a ofrecer sus servicios,
por otra parte otra amenaza es la legislacion laboral en Colombia, que
puede afectar drasticamente en la contratacion de personal que desarrolla
las actividades propias de la empresa si sufriere alguna modificacion en
cuanto a impuestos o restricciones.
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5.2 MARCO CONCEPTUAL

Para realizar el Plan de Mercadeo para la empresa Pangea Group es necesario
aplicar una investigacion cualitativa en la cual se realizaran entrevistas y se
generaran analisis de matrices MEFI, MEFE, FODA,

Tabla n® 1. Herramientas a utilizar en la investigacion

Investigacion
Cualitativa

Matriz MEFI

Matriz MEFE

Matriz FODA

Matriz PORTER

Percibir que piensan
actualmente los Clientes de
Pangea Group, como
herramienta base se utiliza
la entrevista

Identificar fortalezasy
debilidades internas de la
empresa.

Identificar oportunidades y
amenazas externas que
afecten la empresa en su
entorno.

Identificar la situacion
actual de la empresa

Identificar las fuerzas del
modelo estratégico:
Clientes

Competidores
Productos sustitutivos
competidores

Identificar los puntos positivos y negativos
que los clientes tienen actualmente sobre
la empresa Pangea Group, para tener
lineamentos asertivos para generar un
plan de mercadeo para dicha empresa.

Generar planes de acciony
recomendaciones en el plan de mercadeo
resultante.

Generar planes de acciony
recomendaciones en el plan de mercadeo
resultante.

Identificar los puntos criticos de la
empresa Pangea Group, como herramienta
para generar el plan de mercadeo.

Identificar la posicidn actual de la empresa
en el modelo estratégico para tomar
planes de accion.
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CONCEPTOS USUALES

Pangea Group: Empresa del sector tecnolégico dedicada a la produccion y
comercializacién de software vertical y complementario al software contable
tipo ERP en empresas de cualquier sector.

Canal de Distribucion: Es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a
disposicion de los consumidores los productos para que los adquieran.

Siesa: Es una empresa de software que cuenta con un producto especializado
en el area contable. Siesa ofrece a sus clientes servicios complementarios que
no desarrollan por centrarse en su producto principal los cuales son ofrecidos
por medio de un aliado estratégico como Pangea Group.

CRM: Es una sigla que en ingles significa Customer Relationship
Management, dentro de este concepto existen muchos productos de software
dentro de los cuales Pangea Group ofrece Microsoft Dynamics CRM.

ERP: Un sistema de planificacion de recursos empresariales, por sus siglas en
inglés (Enterprise Resource Planning), sistemas informaticos destinados a la
administracion de recursos en una organizacion, conocido también como
software contable

WMS: Warehouse Management System, Sistema de Gestiébn de Almacenes, o
software especializado en la gestion operativa de un almacén.

Freelance: Se denomina trabajador freelance, freelancer o]
consultor (o trabajador autbnomo, cuenta propia o trabajador independiente) a
la persona cuya actividad consiste en realizar trabajos propios de su
ocupacion, oficio o profesion, de forma autonoma, para terceros que requieren
sus servicios para tareas determinadas, que generalmente le abonan su
retribucién no en funcion del tiempo empleado sino del resultado obtenido, sin
que las dos partes contraigan obligacion de continuar la relacion laboral mas
alla del encargo realizado.
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6. ANALISIS SITUACIONAL

6.1 ANALISIS INTRODUCTORIO

PANGEA GROUP es una compafia de Microsoft Gold Certified Partner dedicada
a conectar personas y procesos dentro de las organizaciones a través del uso de
soluciones globales de contabilidad y negocios, generando programas hechos a la
medida de sus clientes.

Su objetivo principal es que sus clientes tengan mas control sobre sus inventarios,
informacion contable con acceso en tiempo real y mejorar la relacién contable con
los usuarios de sus clientes (mejora las relaciones econdémicas).

Pangea fue el nombre griego dado al “Super Continente” que hace mas de 200
millones afios se dividio para formar los continentes que se conoce actualmente.

Por esta razon adoptaron este nombre teniendo su mision y sus objetivos
enfocados a ofrecer soluciones Integrales unificadas que permitan el crecimiento
de las compaiiias.

Pangea Group tiene como aliada estrategico a SIESA ENTERPRISE quien ofrece
a sus clientes desarrollos de software contables manejados con una metodologia
Premium; Asegura, agiliza y garantiza la calidad en proyectos informaticos,
propone un esquema dirigido a homologar las Mejores Practicas de Negocio en
todos los usuarios del sistema de informacion, para ello se plantea un esquema de
corta implementacién y resultados rapidos.

SIESA escucha a sus clientes y determina el alcance que pueda lograr para los
proyectos, si una vez desarrollada la metodologia del proyecto del cliente es
necesario generar conectores para los diferentes sistemas que se van a manejar,
se contactan con pangea Group para que realice las implementaciones y entregar
un proyecto completo a sus clientes.

6.1.1 Descripcion de la empresa
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Es una firma de consultoria especializada en software de negocios desde hace 15
afos, de los cuales hace 6 afios tienen presencia en Colombia. Proveen a los
clientes un enfoque personalizado y detallado para asegurar el éxito del proyecto y
la relacion a largo plazo de sus negocios.

Cuentan con 22 consultores y desarrolladores formados y certificados en multiples
disciplinas (CRM-WMS-ERP-B2B-INTEGRATION SERVICES). Tienen presencia
en Miami, Bogota y Cali. Tienen mas de 10 Aliados estratégicos de Soluciones
Verticales como Siesa y Microsoft Gold Partner.

Son el Proveedor No.1 de Integraciones de SIESA Enterprise y soluciones
complementarias.

6.1.1.1 Misién

Aumentar la productividad, competitividad y rentabilidad de nuestros clientes,
entregandoles soluciones integrales de gestidn, especializadas en su sector, que
les aseguren la disponibilidad, estabilidad, seguridad y oportunidad de la
informacion para la toma de decisiones; con la asesoria y soporte de nuestro
equipo de desarrolladores y consultores con el conocimiento y las herramientas
informaticas de mas alta tecnologia y calidad.

6.1.1.2 Visioén

Posicionarnos en Colombia y América Latina como la casa de software mas
reconocida por su gran nivel profesional y apreciados por nuestros clientes como
el aliado estratégico en la direccion de sus negocios.

6.1.5 Descripcion del negocio

Consultores Especializados en CRM, Integracion y Desarrollo a la Medida.

Soluciones complementarias para su ERP (Siesa Enterprise, Microsoft Dynamics
GP, Microsoft Dynamics Nav, Microsoft Dynamics AX), Soluciones tipo CRM como
(Microsoft Dynamics CRM Online y Onpremise), asi como sistemas Open Source
como Vtiger CRM, WMS Express para su gestion de Bodegas y Almacenes
integrado a su ERP, Sistemas de Bascula Express para administrar las entradas y
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salidas de Mercancia directo a su ERP, sistema de integracion de aplicativos con
el producto Conector Express Desarrollo a la Medida.

6.1.3 Productos y servicios

e Soluciones WMS para automatizacion de bodegas.

e Soluciones en consultoria de negocios ERP.

e Soluciones CRM para Gestion de Relaciones con los clientes.

e Soluciones CRM para Gestién de cobranzas y cartera

e Soluciones CRM para Manejo de PQRS, Servicio y Operaciones
e Soluciones CRM para administracion de Proyectos.

e Soluciones CRM Para administracion de Oportunidades, Cotizaciones.
e Servicios de Integracion de Aplicativos.

e Soluciones de Bascula integrados a ERP.

e Soluciones de Cotizacion con N Variables.

e Desarrollo en General a la Medida.

6.1.4 Sectores que maneja

e Alimentos.

¢ Alimentos para animales.
e Construccion.

e Distribucion.

e Educacion.

e Manufactura.

e Servicios publicitarios.

e Servicios financieros.

e Servicios de personal.

e Quimica, petroleo y gas.
e Transporte.
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6.1.5 Informacion de la Empresa

Figura 1. Soluciones Vendidas

SOLUCIONES VENDIDAS
WMS Express
Digitacion /10%
0%

B2B Express
Facturacion
34%

Bascula Express
6%

Conector Express
25%

Como se evidencia en la gréfica anterior el producto mas vendido en la empresa
Pangea durante los dos ultimos afios ha sido B2B express Facturacion, teniendo
un porcentaje del 34% y le siguen Conector Express y CRM. El producto menos
vendido es Bascula Express y Digitacion.

Por lo tanto las tres primeras soluciones ya estan muy bien desarrollasdas para
diferentes tipos de industrias y se puede seguir presentando en diferentes
empresas con gran exito.
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Figura 2. Facturacion de Productos

INGRESOS DE LA COMPANIA POR SOLUCION

WMS Express;

$77.094.199
B2B Express
Facturacion;
253.091.068

CRM;
$185.911.024

Bascula Express
$42.828.620

$191.918.977

Los mayores ingresos de la compariia estan entre tres de las aplicaciones B2B
Express facturacién, Conector Express y CRM, dando como conclusién que estas
soluciones son las mas desarrolladas y que son las que generan el 80 % del
ingreso de la compaifiia, por lo tanto también son los programas que actualmente
mas se trabajan internamente en la empresa.
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Figura 3. Procesos mas desarrollados en la compaifiia.

Procesos de la solucion
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Dentro del proceso de la compafiia se vende a los clientes una licencia que se
desarrolla a la medida de la necesidad de la empresa, una vez los clientes tienen
la licencia se ofrece el servicio de consultoria y soporte.

Para PANGEA GROUP realizar consultoria y soporte es vital para la buena
operacion de sus licencias y la satisfaccion de los clientes. Es estos momentos
generar las consultorias es el principal ingreso para la empresa.
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Figura 4. Ingreso por Proceso en cada Solucion

Ingreso por proceso
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El producto B2B Express es lider de la compafiia en la facturacion de consultoria,
esto da a la compafila muy buenos ingresos que ayudan a la estabilidad

econdmica.

CRM es la solucion mas vendida y maneja un nivel de consultoria proporcional a

la venta de sus licencias.

Conector expreés es la solucién que mas genera soporte.
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Figura 5. Participacién Comercial

PORCENTAJE PARTICIPACION COMERCIAL

PANGEA GROUP

SIESA
77% /
$580.585.038

Los negocios generados por PANGEA GROUP se dan de dos maneras

El primero es de forma directa que se realizan a los clientes directos de la
empresa que corresponde al 23% de las ventas totales

El segundo es de forma indirecta por su aliado SIESA que corresponde al 77% de
los ingresos de la compaiiia.
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Figura 6. Utilidad por linea de producto

Utilidad por linea de producto
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Los resultados obtenidos por esta grafica indican que las asesorias B2B Express
generan una mayor utilidad en la empresa.

De las licencias lidera Conector Express y de soporte Conector Express. El
producto menos vendido y con menor utilidad que ha dejado es Bascula Express.
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Figura 7. Facturacién Mayor
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Actualmente  PANGEA GROUP cuenta con veintisiete clientes. En ésta grafica
estamos representando el 40% de las empresas que mas facturacién han dejado
en los dos ultimos afios, representando el 80% de los ingresos.

Las dos empresas que predominan son Opain SA y Khymos SA que pertenecen
a las industrias de transporte y de quimicos respectivamente.
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Figura 8. Ingresos por Industria
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Para la compafilia PANGEA GROUP la industria que genera mas ingresos es el
transporte, con un muy buen comportamiento.

La segunda industria es la quimica con buena participacion.

La industria que no esta obteniendo nada de ganancias es la de los
electrodomesticos.
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6.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO
6.2.1 Variables Economicas:

La economia actual a nivel mundial se encuentra estable y tiende a mejorar entre
lo que queda del 2015 y el 2016 de acuerdo a las estadisticas dadas por la ONU.
Entre los paises ricos (Estados Unidos) el crecimiento que se encuentra en un 2%
pasara a un crecimiento econémico del 3,1%. Entre las economias en desarrollo,
la region de América Latina mejorara de un 1,3 % a un 3,1 % en el 2016, lo cual
apunta a que se realicen inversiones en grandes proyectos en paises como
Brasil, México y Chile, y una politica monetaria favorable para la actividad.

Una debilidad considerable en el panorama macroeconémico y que puede afecar
estos crecimientos, siguen siendo la situacion de empleo ya que las tasas de
desempleo son muy altas principalmente en la zona euro, norte de Africa y en Asia
y el precio internacional del petréleo el cual se redujé considerablemente y se
espera que continue ésta tendencia en lo que queda del 2015 y en el 2016,
dejando a las empresas pensando donde poner sus inversiones.

Sin embargo, una de las areas de la economia que mejor se encuentra a nivel
mundial es la tecnologia y que ayuda a que las metas de crecimiento se cumplan.
Segun un estudio de The Boston Consulting Group para Microsoft, aplicado a
4.000 Pymes en todo el mundo, las empresas que utilizan tecnologia registran un
incremento en sus ingresos de por lo menos 10 puntos porcentuales mas frente a
las que no lo hacen, ya que todos estos proyectos estan viendose remunerados en
servicio, calidad y automatizacion.

Actualmente las empresas tanto Pymes como grandes compafias estan
estudiando soluciones que se encuentren en la vanguardia. Una de ellas es la
computacion en la nube o cloud computing la cual aterriza a la tecnologia vy la
pone al alcance de muchas empresas ya que no debe incurrir en grandes
inversiones como licenciamientos sino que los software se ofrecen como un
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servicio y se cobra unicamente lo que consuma, como se cobran los servicios
publicos olvidandose de cobros vitalicioso, pago de permisos entre otros. **

12. Disponible en http://www.portafolio.co/internacional/las-predicciones-la-onu-economia-
mundial-2015

Invertir en tecnologia es una importante decision y asi fue demostrado en el
estudio Panorama TIC, divulgado a mediados de abril por el ministro Diego
Molano, el cual revela que cada afio el sector TIC tiene mas influencia en el
crecimiento de los demas sectores. Por cada peso que se gasta en el sector TIC,
se generan $1,6 de ingresos o, en otras palabras, $0,6 de rendimientos.

Es claro que cualquier negocio, del tamafio que sea, requiere tecnologia para
competir. Desde un computador con una hoja excel hasta una plataforma
inteligente de manejo de la empresa, alojada en la nube, las Pymes necesitan
herramientas que automaticen e integren sus procesos clave. O se veran sin
armas para hacer frente a la competencia en el reino digital.

Por otra parte y otro aspecto que afecta este tipo de empresas que son extranjeras
es la subida en el délar. Una Compafiia como ésta que debe entregar sus ofertas
en dolares es bastante afectada en el momento en que la Compafiia interesada
debe destinar mas pesos colombianos para adquirir sus soluciones, lo que traduce
mayores costos y la misma cotizacion. Comprar en dolares significa mayor
presupuesto.

En la revista Portafolio del mes de febrero afirma que los sectores que ganan con
esta nueva economia son los exportadores de confecciones y alimentos y los que
pierden son los productos de tecnologia. En algunos casos empresas del sector
deciden esperar que la economia se estabilice y tienda a bajar un poco para
invertir ya que en algunos casos la toma de decision tambien es basada en
presupuesto y reducir costos.

En la pagina “el mundo” por medio de una grafica explican como ha ido
aumentando el dolar en estos Ultimos meses como en los Ultimos tres afios, y se
puede evidenciar que la empresa Pangea Group debe estar preparada ya que
éste tiende a subir y mas con la fortaleza que ha ido tomando Estados Unidos.
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José Dario Uribe, gerente General del Banco de la Republica, mencion6 “la
recuperacion de la economia de los Estados Unidos va por buen camino, y se
espera que la Reserva Federal comience a aumentar su tasa de interés en el
segundo semestre de 2015. En contraste, ni la zona euro ni Japon van bien, y el
crecimiento de un buen nimero de economias emergentes ha disminuido. Todo
esto fortalece el dolar de los Estados Unidos y lo consolida como moneda de
reserva. En Colombia, ademas, la caida del precio del petréleo refuerza este
cambio”.

Figura. 9. Historico del precio del Dolar
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Historico del precio del délar
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Fuente tomada de:
http://www.elmundo.com/portal/noticias/economia/el_dolar_revento_los_presupuestos.php#.V
X39cUZ4aQc

Asi mismo, si la economia en las empresas es buena y estable ayuda a que las
empresas inviertan en tecnologia en Colombia. La Universidad del Rosario de
acuerdo a una investigacion que realizd describe que existen dos fenémenos
importantes gue configuran un panorama diferente para todo tipo de
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organizaciones, especialmente para las empresas: el desarrollo de las tecnologias
de la informaciony comunicacion (TIC) y la globalizacion.

La revolucion de las TIC y desarrollos técnologicos en procesamiento de la
informacion, transmision y manejo de datos como los que realiza Pangea Group
ha demostrado que genera incrementos destacados en la productividad de las
empresas y aumentos en la ganancia sobre el capital, Sin embargo, las empresas
en Colombia ain no apuestan mucho a estos desarollos pues cuenta tan sélo
con el 0,01% como actor en ciencia y tecnologia.

Lo anterior, teniendo en cuenta que la principal dificultad que enfrentan las
empresas colombianas en su mayoria de tamafio micro, pequefio y mediano es
una gran baja capacidad de gestion, la cual se ve reflejada en las dificultades que
tienen para proponerse objetivos de crecimiento y desarrollo, y para gestionar de
manera eficiente sus recursos (humanos, financieros, tecnoldgicos, etc.). Ello se
manifiesta en cuatro aspectos de la gestién organizacional.

e Poca claridad sobre la razon de ser y la proyeccion del negocio.

e Los empresarios no hacen un uso efectivo de las practicas adecuadas para
motivar y dirigir a su personal

¢ Ordenamiento de las actividades a desarrollar al interior de la Compafia

e Lo relativo a los procesos, existen grandes limitaciones debidas a una
vision meramente funcional (recursos humanos, finanzas, produccion y
mercadeo), mal comprendida y utilizada por las organizaciones, la cual no
permite tener una perspectiva integral del negocio que impulse sus
potencialidades y logre mejores resultados.

Esto demuestra que asi como es importante que las empresas cuenten con dinero
gue ayude a desarrollar estas aplicaciones y reducir procesos, es necesario que
en Colombia haya educacién en tecnologia y organizacién al interior de las
empresas para no sentir miedo en el momento de invertir.

13. Disponible en www.urosario.edu.co/.../ee035291-3f52-4d8a-8eb4-c5d3d22914e5.pdf
6.2.2 Variables Politicas

A nivel de aspecto politico econémico lo mas relevante que se esta presentando a
nivel mundial es la llamada Globalizaciéon la cual ha generado percepciones
diferentes y puntos de vistas que cada persona apoya o desaprueba de acuerdo a
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su conocimiento. Los criticos plantean que el proyecto ha propiciado explotacion
de los habitantes de los paises en desarrollo, grandes alteraciones en estilos de
vida y en cambio ha aportado pocos beneficios, mientras los defensores
consideran que ha ayudado a la reduccion de la pobreza alcanzada en paises
que han optado por integrarse a la economia mundial, como China, Vietham e
India. Para el Banco Mundial el cual tiene una visibn mas objetiva considera que
en este punto se debe tener en cuenta tres aspectos:

Inversion Extranjera Directa (IED). En este aspecto consideran que ha ido
aumentando gradualmente las inversiones que hacen empresas que se
encuentran radicadas en un pais para constituirse y operar negocios en otros
paises.

Flujos del mercado de capitales Los ahorratistas principalmente del mundo
desarrollado han crecido los activos financieros extranjeros (bonos, acciones y
préstamos del exterior), mientras que los prestatarios han buscado
progresivamente fuentes de financiamiento extranjeras, ademas de las nacionales.

Comercio internacional: Una gran parte de los gastos dedicados a bienes y
servicios se deben a importaciones de otros paises y una porcion creciente de la
produccion de los paises se vende a extranjeros en calidad de exportacién.*

Lo anterior, presenta situaciones analizadas por parte del Banco Mundial en la
cual considera que los paises mas pobres seran excluidos de la globalizacion y los
paises mas ricos tendran tasas de crecimiento a nivel econdmico-politico
considerables.

El grado de participacion de los distintos paises en la globalizacion también dista
de ser uniforme. Para muchos de los paises mas pobres y menos desarrollados, el
problema no radica en que la globalizacion los haga mas pobres, sino en la
amenaza de ser excluidos de ella. En 1997, la minima participacion de estos
paises en el comercio mundial, con una cifra que asciende al 0,4%, correspondi6 a
la mitad de su participacion en 1980.

14. Disponible en http://www.bancomundial.org/temas/globalizacion/cuestionesl.htm

La tasa de crecimiento de estos paises también esta muy por debajo de las que
disfrutan los paises en desarrollo mas globalizados. Durante la década de los
noventa, los paises menos globalizados presentaron como promedio tasas de
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crecimiento negativas, mientras que los paises en desarrollo mas globalizados
aumentaron su tasa de crecimiento per capita de 1% en los sesenta a 3% en los
setenta, hasta 4% en los ochenta y 5% en los noventa.

Asi mismo, considera que debe ser mas cauteloso en el momento de libera flujos
financieros ya que en algin momento se puede presentar crisis econdmicas,
depresion y crisis financieras, por lo que debe ayudar a mitigar riesgos y costos.

El Banco es mas cauteloso respecto de la liberalizacion de otros flujos financieros
o de mercado de capitales, cuya alta volatilidad puede fomentar en ocasiones
ciclos de auge y depresién, y crisis financieras con grandes costos econdmicos,
como sucedié durante las crisis de los mercados emergentes del Este Asiatico y
en alguna otra parte en 1997-98. Aqui debe ponerse mas énfasis en la creacion de
instituciones y politicas nacionales de apoyo que reduzcan los riesgos de las crisis
financieras, antes de emprender una apertura de cuentas de capital ordenada y
cuidadosamente escalonada.

Una empresa como Pangea Group puede verse afectactada al ver inundada por
beneficios tributarios a compafiias extranjeras con el objetivo de fortalecer la
confianza inversionista, el empleo en Colombia y el apoyo a la globalizacion,
atrayendo compaiiias del mismo gremio de forma masiva. *°

De acuerdo al documento publicado en la sala de prensa del portal de la
presidencia de la republica y en el periodico el colombiano, cita el presidente Juan
manuel santos: “el crecimiento econdmico de Colombia en los ultimos tres afios ha
sido en promedio el tercero mas alto de América Latina.

La economia colombiana crecié un promedio del 4,9 por ciento, Gracias a esto, y
al importante incremento del recaudo tributario, que aument6 un 50 por ciento en
dos afios, hoy tenemos la tasa de inversion mas alta de nuestra historia y la
segunda mas alta del continente”, el mandatario resaltd que el pais tiene una tasa
de desempleo del 9,2 por ciento, que es la mas baja desde que se adoptd la actual
metodologia.

14. Disponible enhttp://wsp.presidencia.gov.co/Prensa/2013/Agosto/Paginas/20130814_0x
http://www.elcolombiano.com/historico/los_hechos_hablan_solos_en_materia_econom
ica_santos-ECEC_2555

En cuanto al sector comercio compentente en este tesis, reporté que las ventas
del comercio minorista aumentaron en mayo 6,5 por ciento. Y que en los primeros
cinco meses del afo, el incremento del comercio ha sido del 3 por ciento, que
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sube al 4,5 por ciento si se excluyen los vehiculos y las motocicletas. "lo que
muestra que los comerciantes le estan apostando a un futuro estable, con més
personal permanente y menos provisional” °

Esta variable afecta en analisis de la competencia ya que como se evidencia en el
trabajo empresas colombianas como extrangeras de este sector se han ido en
fortaleciendo y aumentando de manera considerable.

6.2.3 Variables Tecnologicas

(17

Segun Conciencias “el desarrollo tecnolégico puede definirse como la
Intensificacién del empleo de la tecnologia para elevar el nivel econémico de una
region o para proporcionar medios concretos que mejoren el rendimiento de una
funcién o programa de produccion”*®

Hoy éstos desarrollos tecnologios son los que mueven el mundo y la ciencia, son
los que permiten facilitar las tareas del ser humano y en algunos casos hasta
reemplazar la mano de obra. Las empresas colombianas cada vez mas desean
facilitar sus procesos, reducir tiempos y mejorar tiempos de respuesta que se
veran reflejados en mayores ingresos, clientes mas satisfechos, empleados mas
efectivos y crecimiento a nivel corporativo. La universidad nacional realiz6 una
investigaciéon que ha permitido conocer los indicativos de desarrollo tecnologico
gue se ha invertido en casa pais, a conitnuacion relacionamos la tabla:

15. Disponible en http://avancestecnologicosanivelmundial.com

Tabla n® 2. Indicativos de desarrollo tecnolégico
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Como se evidencia en la tabla y de acuerdo al analisis realizado la inversion en
Colombia es minimo. Hay un aporte minimo del 0.24% comparado con un 2.66%
proveniente de EEUU.
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Esta tabla nos habla acerca de los investigadores que hay en cada pais por cada
1000 personas econémicamente activas.

Ambas tablas reflejan que el desarrollo tecnoldgico en nuestro pais es deficiente
comparado con paises como Estados Unidos, Espafia y Argentina. Sin embargo,
es necesario recalcar que cada vez las empresas se enfrentan a mas situaciones
que
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les exigen estar a la vanguardia en tecnologia, invertir en proyectos de
integraciones de sistemas y soluciones a la medida de acuerdo a sus necesidades
a veces sin importar el costo que esto pueda generarles ya sea por la demanda
que presentan en su actividad o por aprovechamiento de recurso.

Por otra parte, para Compafiias como Pangea Group debe estar completamente
a la vanguardia en cuanto a Hardware y Software; en el caso especifico Pangea
debe mantenerse actualizada con los Lenguajes de programacion que se estan
utilizando en el mundo y entrar en planes de capacitacién para los vendedores, asi
también en cuando a hardware se refiere, constantemente Pangea Group renueva
sus equipos de infraestructura para poder soportar las exigencias de sus
desarrolladores e incursionando en evaluar tecnologias nuevas que permitan
mejorar la productividad de sus empleados, con herramientas de comunicacion
gue complementen su labor.

En la siguiente tabla se muestra los diez lenguajes de programacion extraidos del
ranking total producido por la comunidad de programacioén TIOBE.
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Tabla n®° 3 Tabla de programacion TIOBE

mnz mﬂ Delta in Position | Programming Language :: :l;zfz ":?;1 1 Status
1 1 Java 17.110% | -260% | A
2 2 C 17.087% | +182% | A
3 4 1 c# 8.244% | +1.03% | A
4 3 | C+ 8.047% | -071% | A
5 8 L1 Objective-C 7737% | +422% | A
6 5 | PHP 5555% | -1.01% | A
7 7 (Visual) Basic 4369% | 034% | A
8 10 1t JavaScript 3386% | +152% | A
9 6 m Python 3.291% | -245% | A
10 9 | Perl 2703% | +073% | A
11 13 1t Delphi/Object Pascal 1727% | +0.73% | A
12 30 |[TEEEEEEEET | PusaL 1.418% | +1.01% | A
13 11 u Ruby 1413% | -009% | A
14 23 T8t | TransactsaL 0.925% | +0.38% | A
15 15 Lisp 0.922% | -001% | A
16 22 Tt | visual Basic NET 0.784% | +0.22% | A-
17 18 1 Pascal 0.77T1% | +0.07% | A
18 32 | T | Logo 0.717% | +0.31% | A-
19 17 u Ada 0.633% | -0.09% | B
20 19 | NXT-G 0.604% | -0.04% | B

Como se puede observar en la grafica, en los tres primeros lugares esta Java, Cy
C# lenguaje utilizado por Pangea Group.

Otro aspecto que afecta este tipo de empresas es la competencia y el crecimiento
gue se ha presentado en este sector de nuevas Compaifiias ya que anteriormente
estas empresas eran casi exclusivas y podian generar altos precios en sus
desarrollos, sin embargo, se ha ido incrementando industrias de software
principalmente extrangeras.
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Esta situacion ha llevado a las empresas colombianas a crear estrategias de
innovacion en los procesos de la cadena de valor como es el servicio, calidad,
garantia entre otros, con el fin de buscar una mayor competitividad en el mercado
tanto nacional como internacional.

En esta revista se mencionan acciones que algunas empresas de software
colombianas han ido implementado para responder a los desafios de la
competencia del sector entrre ellos se mencionan y se deben tener encuentan:

e Valoracion de las empresas a nivel internacional

e Certificacion de las personas

e Creacion de unidades de trabajo en ciudades intermedias

e Desarrollo de proyectos de investigacion e innovacion para la optimizacion
de procesos y alianzas estratégicas para la internacionalizacion.

En este articulo se menciona lo siguieente:

El sector de tecnologias de informacion y comunicaciones (TIC), y mas
especificamente el de la industria de software, ha sido definido como un sector de
importancia estratégica para el desarrollo del pais. No solamente se ha creado un
ministerio de TIC para dirigir su desarrollo, sino que ha sido seleccionado por el
Ministerio de Comercio Exterior como uno de los sectores estratégicos para
desarrollar en el futuro.

Existen en Colombia muchas empresas pequefias y medianas de software, y unas
pocas de mayor envergadura y experiencia, como se muestra en el estudio
elaborado por el Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones [MINTIC] y Fedesoft (2012). En un mundo globalizado como el
actual, estas empresas, para sobrevivir, deben hacer grandes esfuerzos para
mejorar su competitividad y

ser mas eficientes.
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Tabla n° 4 Tamafio de empresas Colombianas de software de acuerdo con el
numero de empleados, segun estudio realizado por el MINTIC y Fedesoft

(2012)

Rango por nimero de empleados No. de empresas %

1 a 50 Personas 860 76,8%

51 a 100 Personas 45 4,0%

101 a 200 Personas 21 1,9%

201 a 300 Personas 9 0,8%

301 a 400 Personas 0,1%

401 a 500 Personas 0,4%

Mas de 500 Personas 0,7%
No informo 172 15,4%
1120 10,0%

Fuente. Tomado de (MINTIC y Fedesoft 2012).

Para el sector de tecnologia no es suficiente el desarrollo de software sino dar
valores agregados que ayudaran a fortalecer el esquema general de Compaiiia.
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6.3 ANALISIS SITUACIONAL
6.3.1 Situacion del mercado nacional y demanda

Colombia se encuentra en un crecimiento de demanda en todo lo relacionado con
tecnologia ayudando al desarrollo de software que optimiza el tiempo de la parte
operativa y a gestionar mas facil cualquier requerimiento. La cantidad de
empresas que hay actualmente en Colombia permite que este mercado crezca,
que tenga varios campos de accidén y que apunten a mejorar sus procesos.

6.3.2Andlisis de la competencia

La competencia para el area tecnoldgica en Colombia es bastante amplia, debido
a que hay empresas que realizan esta misma labor y la demanda en el mercado
ha ido creciendo como se evidencia en la pagina de FEDESOFT (federacion
Colombiana de la industria de Software y tecnoldgicas) el cual evidencia que el
sector crecio un 27,27% en el afio 2013. Asi mismo, éste mismo estudio analiza el
empleo de este sector el cual es altamente calificado y de aproximadamente
44.829 personas. *°

Lo que ha permitido crecer a estas empresas es que la mayoria de éstas se
enfocan en minimizar los procesos, brindar una excelente calidad, servicio al
cliente y en hacer soluciones a la medida como se evidencia en estas dos grandes
empresas del mercado que son competencia directa a PANGEA GROUP:
INTERGRUPO y ALFAPEOPLE.

La empresa Alfa People es uno de los mas grandes socios de Microsoft Dynamics
en Colombia y uno de los lideres en venta de Software independientes de
Microsoft CRM, a su vez, se caracteriza por ser la empresa con la mayor creacion
de aplicaciones desarrolladas bajo CRM que cualquier otro socio. Con mas de
280 empleados en 14 paises, estan enfocados en ofrecer a las industrias y
sectores especificos soluciones integradas para su negocio por medio de su
partner Microsoft. Se encuentran en paises como Estados Unidos, México, Costa
Rica, Chile, Colombia, Brasil entre otros.

16. Disponible en http://fedesoft.org/la-industria-de-software-colombiana-2/
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Una de las estrategias comerciales que realiza esta empresa es enfocarse en ser
lider en el mercado en dos soluciones especificas que son ERP y CRM, teniendo
en cuenta que tienen una gran ventaja en cada pais y es uno de los tres mejores
socios de CRM por su fuerte trayectoria con Microsoft Dynamics AX. Su foco se
encuentra en empresas de tamafio medio con un enfoque internacional. Su
negocio se encuentra orientado al compromiso con sus clientes y en dar
soluciones a todos los dolores que aquejan a la empresa, estudiando de manera
individual cada proyecto y ayudando en el cumplimiento de las metas de cada
compainiia. Las soluciones que ofrecen Alfa People estan disefiadas para apoyar la
vision de la empresa y la de los interesados.

Las soluciones ofrecidas por Alfa People en toda la cadena de valor son
principalmente el aumento de la calidad, la eficiencia en los procesos internos y
externos a través del ciclo del producto, ayudar a sus clientes a disminuir los
costos de operacién, aumentar la lealtad del cliente, mejorar los resultados de
ventas y entregar la solucion de acuerdo a lo pactado con el cliente.

El caso de éxito mencionado por ellos en varios articulos es “Fresenius Medical
Care” el cual consistia en cambiar su sistema contable y financiero de Axapta 3.0
por una herramienta que se adecuara mas a las necesidades de la Compainiia. Al
estudiar este caso se permite evidenciar que desde el inicio del proyecto hubo
una estructura clara, control continuo y un alto nivel de compromiso y dedicacion
de todo el equipo Alfa People, asi mismo, hubo capacitaciones sobre la
plataforma 100%.

Por otro lado Intergrupo es una empresa multinacional que tiene presencia en
Latinoamérica, enfocada en la creacién de soluciones y servicios basados en
tecnologia a la vanguardia. Su objetivo estratégico se encuentra orientado en el
servicio al cliente, generar mas confianza vy fidelizacién, por lo tanto, cuentan con
un sistema de gestion (CRM) que aporta un beneficio competitivo en su empresa.
Actualmente cuenta con 1200 empleados y se encuentra en Espafia Ecuador,
Peru, Colombia, México y Republica Dominicana

La empresa surge en 1995 al identificar la necesidad de comunicacion en las
empresas, ya que en ese momento no tenian correo electrénico; por lo que su
especialidad inicial era hacer que las empresas medianas usaran el correo
electrénico como herramienta de trabajo, medio de productividad y trabajo en
equipo.

Su foco ha sido durante estos afos crear un portafolio de varias empresas con
mercados especificos (holding). Asi mismo, como estrategia de negocio
garantizar al llegar a otros mercados que se realice por medio de alianzas que
permita darse a conocer mas rapido y de forma mas efectiva.
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Su lema es “somos buenos trabajadores y por consiguiente, hacemos la
diferencia”. Se enfocan en que las personas que contratan adquieran disciplina,
sean organizados, crezcan académicamente y puedan desarrollarse como
profesionales. Su plan de crecimiento esta en conseguir personal calificado ya que
consideran que cada vez hay menos personas disponibles en el mercado y
muchas de ellas no cumplen con lo que ellos requieren, por lo tanto, se han
convertido en un “semillero de talento” para que las personas hagan carrera en la
Compaiiia.

Intergrupo fue galardonada por Microsoft con el premio Colombia Partner of the
Year 2010 por desarrollar una solucion de comunicacion unificada basada en su
tecnologia

Su mision es la siguiente “Ser participes en el desarrollo y crecimiento de los
negocios de nuestros clientes, mediante la oferta de servicios de tecnologia
informética de punta, contando con un grupo de personas de altos valores
humanos y gran nivel de calificacién y certificacion”, lo que permite evidenciar que
se preocupan por sus empleados, por su carrera profesional y tener un perfil que
pueda responder a cualquier novedad de la empresa y entregar servicios
profesionales con alto nivel de calidad.

Lo que hace diferencia a esta empresa es:

1. El conocimiento y calidad de su talento humano, les permite la entrega de
servicios profesionales con un alto nivel de ingenieria.

2. Flexibilidad en sus modelos de contratacién y de entrega de los servicios,
lo que permite que los clientes puedan contratar los servicios requeridos
en el modelo que mas convenga a su negocio, dandole viabilidad a los
proyectos y servicios en el contexto particular de cada cliente.

3. Experiencia en importantes proyectos para medianas y grandes
empresas de Latinoamérica, que le han permitido llevar sus servicios a
diferentes industrias, tales como, financiero, telecomunicaciones,
manufactura, gobierno, educacion, salud, distribucion y retail, transporte,
utilities, petrdleo y gas, entre otros.

4. Cuentan con altos niveles de certificacion que respaldan su oferta con los
mas altos niveles de calificacion internacional: CMMI5, ISO-9001-2008,
ISO20000, asi como 19 competencias Gold Microsoft y 6 competencias
Silver Microsoft.

Por eso es importante mitigar las quejas de los clientes, generar mas satisfaccion,
generar recordacion en la marca y que sea el servicio al cliente un valor agregado
frente a las demas empresas, en la revista dinero en su articulo permite evidenciar
que los clientes no quieren ofertas sino que se brinde un servicio de calidad lo que
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permite fidelizar y crear lazos grandes con los clientes que prefieran a la
Compaifiia sin importar tanto la inversidon que tengan que llegar a hacer.

Asi mismo, la cantidad de ingenieros de sistemas y programadores esta
creciendo, lo que generara a futuro mas ofertas y competencia. La universidad de
los Andes publicé un articulo en el cual se evidencia que los ingenieros de
sistemas se encuentran en el ranking de los mejores trabajos debido a la demanda
de los profesionales de TI; esta tendencia a mejorar se relaciona debido al
crecimiento que hubo en el afio 2011 en el cual el sector de las tecnologias tanto
de la informacién como la de las comunicaciones, obtuvo un crecimiento que
supera en cerca de dos puntos al de la economia nacional, convirtiendo en unos
de los puntos con mayor progreso. *’

57



17 Disponible en http://careers.ieee.org/article/bestjobs_0612.php

ANALISIS MATRICIAL
7.1 MATRIZ MEFI

Tabla n® 5 Matiz MEFI

MATRIZ MEFI

1.Desarrollos hechos a la medida de los clientes

2. Ingenieros altamente calificados 0.05 4 0.2

3. Aliado estratégico SIESA 0.07 3 0.21
4 Gerente de la empresa comercial 0.05 3 0.15
5. Respaldo de una empresa internacional 0.06 3 0.18
6. Conocimiento en desarrollos de conectores 0.1 4 0.4

7. Pocos desarrolladores de conectores en Colombia 0.02 3 0.06
8. Pagina web 0.08 1 0.08
9. Clientes satisfechos con el sistema entregado 0.06 1 0.06
10. Manejo de diferentes sistemas 0.05 4 0.32
1.Poco accesoa diferentes canales de distribucion 0.1 1 0.1

2_.Crecimiento lento de la empresa para |la solicitud del mercado 0.07 1 0.07
3.Falta de publicidad 0.08 1 0.08
4 Falta de aliados estrategicos(dependencia de un socio) 0.07 2 0.14
5.Falta de ingenieros desarrolladores 0.06 2 0.12
6. Falta de vendedores propios 0.02 2 0.04
7. No posee un area de soporte para los clientes 0.09 1 0.09
8. No se tiene un portafolio del negocio 0.1 1 0.1

9. Internamente no se conoce el alcance de los desarrollos que 0.02 2 0.04

se pueden lograr

10. Dependencia de terceros para cerrar negocios

La matriz MEFI indica que la empresa internamente esta por encima del 2.5 del
porcentaje de calificacion dado esto entendemos que Pangea Group es fuerte en
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Su composicion interna, sin embargo tiene aspectos a mejorar que podrian
ubicarlo un poco mas alto en la matriz.

7.2 MATRIZ MEFE

Tabla n° 6 Matriz MEFE

MATRIZ MEFE

1. Necesidad de Clientes Potenciales en desarrollo de SV a la medida 0.1 3

2. Clientes Potenciales dispuestas a pagar por SW 0.05 2 0.1

3. Pocas proveedores de SV que desarrollan conectores 0.1 4 0.4

4. Clientes potenciales con necesidad de informacionen linea 0.01 2 0.02
5. Necesidad de conocer procesos lineales 0.06 3 0.18
6. Crecimiento de los clientes potenciales con necesidad de Organizarse 0.1 3 0.3

7. Necesidad de contar con tecnologia de vanguardia 0.05 3 0.15
8. Inversion econdmica de paises en Colombia, que genera crecimiento a 0.06 3] 0.18
las empresas.

9. Apertura del TLC 0.06 3 0.18
10. Politicaeconémica 0.05 3 0.15
1. Poco apoyo del gobierno con empresas pequefias 0.1 1 01

2. Desarrcllo de SW por empresas extranjeras 0.07 1 0.07
3.Poco conocimiento de empresas que desarrollan SW a la medida 0.08 2 0.16
4. Clientes potenciales compran SW ya desarrollados que no cumplensus  0.07 1 0.07
necesidades

5. Crecimiento de empresas dedicadas a desarrollar SW 0.06 3 0.18
6. Clientes potenciales consideran que desarrollar SW a la medida es 0.07 1 0.07
muy costoso

7. Los clientes potenciales manejan la contabilidad e inventarios con 0.02 2 0.04
archivos manuales, sin utilizar desarrollos de SW

8. Desconocimiento de los clientes potenciales de sus necesidades 0.05 1 0.05
tecnologicas

9. Costos muy altos para licitar en convocatorias 0.06 2 0.12
10. Cambios constantes de leyes 0.05 0.10
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La matriz MEFE indica que la empresa externamente esta por encima del 2.5 del
porcentaje de calificacién dado esto entendemos que Pangea Group aprovecha
las oportunidades del mercado.

7.3. MATRIZ FODA

Tabla n° 7 Matriz FODA
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—
=

EXTERNO
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8. APLICACION DE LAS FUERZAS DE PORTER

Tabla n°® 8 Matriz PORTER

CONCEPTO OBSERVACION

Poder de
negociacion de
los Compradores

En la empresa Pangea Group existen dos variables en este
elemento. El primero es con los productos estandar del
mercado en los cuales son cruciales la experiencia,
servicio Yy el costo de la solucion ya que genera confianza y
tranquilidad. Por otro lado, existe las integraciones donde
Pangea practicamente es exclusivo para Siesa lo cual
disminuye el poder de negociacion ya que es un producto
verticalizado que es ajustado a la necesidad de cada
Compafia

Poder de
negociacion de
los proveedores

No hay poder de proveedores ya que es una empresa
netamente de servicios y toda su infraestructura de venta
esta soportada por los servicios que se desarrollan en la
Compaiiia

Amenazas de
entrada nuevos
competidores

Nuevos competidores salen al mercado diariamente
teniendo en cuenta que el desarrollo y las soluciones que
brinda Pangea es un mercado muy abierto y no requiere
grandes inversiones al comenzar; Las empresas actuales
de este mismo gremio certifican a sus empleados como
partners de Microsoft lo que ayuda a que los empleados
puedan en cualquier momento crear empresa y tener pleno
conocimiento de una parte de los servicios que puede
ofrecer Pangea Group.

Las empresas actuales de este mismo gremio certifican a
sus empleados como partners de Microsoft lo que ayuda a
gue los empleados puedan en cualquier momento crear
empresa y tener pleno conocimiento de una parte de los
servicios que puede ofrecer Pangea Group. En la revista
dinero a una entrevista realizada a Orlando Ayala,
vicepresidente de soluciones de mercado mediano, afirma
gue cuenta con 35.000 partners certificados en el mundo lo
gue genera un alta posibilidad de que las personas estan
bien capacitadas para crecer en un mercado como en su
momento comenz6 Pangea Group
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Amenaza de
productos
sustitutos

La amenaza mas grande que tiene Pangea en este
elemento son los Open Source (cédigos abiertos) que son
soluciones gratuitas que se encuentran en internet. . La
revista “it now” habla de las estrategias que permiten a este
modelo de negocio a abrirse en el mercado y que afectan a
este sector, entre ellas encontramos dos estrategias
bastante interesantes y que hacen que estas empresas se
encuentren en riesgo. La primera, el codigo abierto como
marketing de bajo costo ya que no requiere de ferias, ni
visitas a los clientes, ni ningin método especifico para
llegar a las empresas; y la segunda, el cddigo de fuente
para reducir el costo de soporte y de desarrollo ya que por
ejemplo empresas como Pangea cobran por el
mantenimiento de sus aplicaciones mientras que los open
sources no cobran normalmente ningun valor por dichas
labores.

Rivalidad entre
competidores
existentes

La rivalidad de las empresas existentes competidoras es
dinamica en cuanto a precio y experiencia en el sector,

Las empresas competidoras del mismo sector utilizan
diferentes  estrategias en precios, publicidad, nuevos
productos, calidad en el servicio y experiencia, sin
embargo, estas medidas no son facil de observar por los
competidores.

Asi mismo como es citado en el articulo de facultades
empresariales “Algunas formas de competir pueden
perjudicar a todo el sector desde el punto de vista de la
rentabilidad. Ademas la baja de precios es rapida y
facilmente igualable por los competidores lo que
provoca la reduccion de ingresos para todas las
empresas a menos que aumenten considerablemente la
demanda del producto”

Algunos de los grados de rivalidad que existen entre
las empresas de este sector depende de:

« El nUmero de competidores en el sector
« Posibilidades de crecimiento del sector
« Existencia de costes fijos elevados
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9. INVESTIGACION DE MERCADO

9.1 INTRODUCCION

Actualmente PANGEA GROUP cuenta con un portafolio de productos y
servicios de la industria de la tecnologia los cuales han sido disefiados y
desarrollados para complementar los sistemas contables tipo ERP (Enterprise
Resource Planning) que poseen las empresas como software principal.

De esta manera el portafolio de PANGEA GROUP estd completamente
vinculado al software ERP; es por ello que se estableci6 una alianza
estratégica entre el principal proveedor de software ERP a nivel nacional
llamado SIESA que cuenta con un producto llamado ERP SIESA INTERPRICE
para medianas y pequefias empresas.

PANGEA GROUP esta enfocado en conectar personas y procesos dentro de
las empresas por medio de soluciones globales de contabilidad y de negocios,
teniendo en tiempo real informacién contable, control del inventario y mejorar
las relaciones con los clientes por medio de su CRM. Su alianza con Siesa le
ha permitido darse a conocer a nivel nacional y obtener mas ganancias en la
compainiia. Asi mismo, con su trayectoria de diez afios ha ayudado a empresas
medianas a mejorar sus procesos, a entender las necesidades de sus clientes
y satisfacer empresas por medio de sus soluciones personalizadas.
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9.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

PANGEA GROUP desde hace cinco afos ha venido desarrollando
progresivamente el portafolio de servicios de acuerdo a las necesidades de sus
clientes, lo que ha llevado a que al dia de hoy tenga mas de diez productos de
desarrollo ajustable a las necesidades de sus clientes. Sin embargo,
actualmente el portafolio de dichos productos nuevos y antiguos no se
comparte dentro de una estrategia o forma organizada y tampoco se tiene
ningn medio de comunicacién directa que permita difundir entre los miembros
de canal SIESA los productos que se estan desarrollando al interior de
PANGEA GROUP.

9.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera PANGEA GROUP puede tener reconocimiento ante sus
clientes actuales y dar a conocer su portafolio de productos y soluciones a
clientes potenciales para generar mayores ingresos?

9.4 JUSTIFICACION

PANGEA GROUP cuenta con una trayectoria de diez afios a nivel mundial y
seis en Colombia lo que le permite tener casos de éxito y un bagaje en
soluciones contables que pueden abarcar diferentes industrias y tamafios de
empresas. La necesidad actual de la Compafiia es poder incrementar sus
ventas y mejorar posicionamiento en el mercado, sin embargo, no cuenta con
una estrategia clara de mercadeo y de posicionamiento que le permitan darse
a conocer en su medio.

Colombia actualmente es un pais que enfrenta muchos problemas sociales,
politicos y econdmicos que no permiten que algunas empresas se mantengan
y que la competencia sea cada vez mas dificil ya que el desempleo ha
generado que las personas por sus propios medios sean emprendedoras y
crean su propia Compafia. PANGEA GROUP surge de una necesidad de un
cliente en particular en Colombia quien requiere una solucién y luego descubre
la oportunidad de apoyar y fortalecer a los jovenes en sus carreras técnicas y
profesionales operando bajo un compromiso social, ético y generando una
empresa con oportunidades de negocio y sostenimiento en Colombia. Por
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ende, su crecimiento ayudar4d a generar mas empleo, ayudar a crecer
profesionalmente a sus empleados y que Colombia sea mas productiva.

9.5 OBJETIVOS

9.5.1 Objetivo General

Indagar acerca de las preferencias y necesidades que actualmente tienen los
clientes de Pangea Group.

9.5.2 Objetivos especificos

Indagar con los clientes la calidad y satisfaccion de las soluciones ofrecidas
por la empresa.

Averiguar si los clientes actuales de Pangea conocen el portafolio de
productos

Identificar si Pangea Group se dio a conocer por medio de un intermediario, un
referido o por sus propios medios de mercadeo.

Indagar que canales de distribucion son relevantes para el cliente final.
Investigar si la inversidbn cumple con las expectativas esperadas de la solucion.

Indagar si los clientes volverian a hacer una inversion con Pangea Group para
que desarrollen una nueva solucion para ellos.

Indagar por qué medio de comunicacion Pangea Group dio a conocer la
solucidn a los clientes.

Identificar como les gustaria a sus clientes conocer los productos con los que
cuenta Pangea Group.
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9.6 METODOLOGIA:

Se realizaron entrevistas profundas obteniendo la mayor informacion posible por
medio del dialogo abierto en un encuentro formal, del cual se sintetiza los datos
revelados y se usa como un elemento util para el desarrollo del plan de
Mercadeo.

En la entrevista se busco obtener el conocimiento que tenian las personas sobre
Pangea Group y su satisfaccion frente a la aplicacion obtenida.

Se siguieron los siguientes pasos para elaborar las encuestas:

Se elaboro un cuestionario, para realizar preguntas a los clientes.

Se verifico el tamafio de la muestra a realizar

Aleatoriamente se seleccionaron las empresas y las personas a entrevistar.
Se solicitaron citas con las personas para realizar la entrevista.
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9.7. INVESTIGACION CUALITATIVA

9.7.1 Instrumento para la investigacion cualitativa

GUIA DE PREGUNTAS

Buenas tardes Sr/ Sra. somos estudiantes de la
Universidad Piloto de Colombia, estamos realizando una investigacion sobre la
empresa Pangea Group sobre la satisfaccion de sus clientes, le pedimos su
colaboracién para realizarle unas preguntas especificas sobre esta empresa.

e /Se encuentra usted satisfecho con la calidad de las soluciones brindadas
por Pangea Group?

e ¢Actualmente usted conoce el portafolio de soluciones que brinda la
Compaiiia?

e ¢ CoOmo conoci6 usted a la empresa Pangea Group?

e ¢La inversion que usted realiz6 cumplié con las expectativas esperadas de
la solucién?

e (Através de que canal de distribucion usted conocio los servicio que ofrece
Pangea Group?

¢ ¢ Nuevamente contrataria los servicios de Pangea Group?

e ¢ Por qué medio de comunicacion Pangea Group dio a conocer la solucion
brindada a ustedes?

e ¢lLes gustaria a sus clientes conocer los productos con los que cuenta
Pangea Group?

67



e ¢Alguna persona lo refirié con Pangea Group, si 0 no y quién?

e ¢ Situviera que cambiar algo a la empresa Pangea Group que cambiaria y por
qué?

9.7.2 Tamafo de la muestra.

Tabla n® 7 Muestra para las entrevistas

n Tamafio de muestra 38
N Numero de empresas totales 38
P Probabilidad de ocurrencia 50%
Q Probabilidad de no ocurrencia 50%
E Margen de error 3%
Nivel de confianza Z
Margen de error E 5%
Empresas a entrevistar 27 Porcentaje de la Muestra
_ Z2xNxPxQ
n= E2x(N-1)+Z2xPxQ
Nivel de confianza del 90% Z=12 Z = Nivel de Confianza
Nivel de confianza del 95% Z=21 P =Probabilidad de Ocurrencia
Nivel de confianza del 97% 2=25 Q = Probabilidad de No Ocurrencia
Nivel de confianza del 99% 72=27 E = Margen de Error
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9.8 ANALISIS DE RESULTADOS

A continuacién relacionamos los hallazgos encontrados de cada pregunta de la
entrevista:

.Se encuentra usted satisfecho con la calidad de las soluciones brindadas
por Pangea Group?

o

La mayoria de las personas entrevistadas se encuentran satisfechas con la
solucion tecnologica que les brindaron para realizar procesos completos de en
sus empresas, destacan que lo méas importantes para ellos es que se
desarroll6 teniendo en cuenta sus necesidades, “Hecho a la medida”.

Algunos de los clientes no conocen la aplicacion que se desarrollo, explican
que la persona que se encarg6 del proceso internamente en sus compafias ya
no se encuentran trabajando y por lo tanto no conocen de lo que les estan
preguntando en esta entrevista o no la conocen como tal.

¢Actualmente usted conoce el portafolio de soluciones que brinda la
Compaiiia?

o

o

La minoria de los clientes conocen programas adicionales que tiene Pangea
Group, que pueden servirles para manejar dentro de sus companias.

La mayoria de los clientes no conocen el portafolio completo de Pangea Group,
solo conocen la solucién que desarrollaron para su empresa y creen que esta
es Unica para ellos pues fue desarrollada con los parametros que brindaron
segun sus necesidades.

¢ Como conocio usted a la empresa Pangea Group?

o

Muchos de los clientes conocen a Pangea Group referidos por la empresa
Siesa ya que ellos son una compaiia que ofrece diferentes soluciones
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tecnoldgicas y cuando estaban buscando la solucion que se ajustara a su
medida fueron referidos para que se desarrollara la herramienta.

Unos pocos clientes realizaron busqueda por internet para hallar un desarrollo
como lo necesitaban y encontraron a Pangea Group como la compafia
adecuada para su negocio por medio de su pagina web.

Una minoria de las personas entrevistadas afirman que no conocen la
compaiia.

¢La inversiéon que usted realizd6 cumplié con las expectativas esperadas de
la soluciéon?

La gran mayoria de los entrevistados afirman que la inversién que realizaron
en el sistema ha cumplido con sus expectativas y que actualmente es un
sistema completo para la empresa.

Algunos de los clientes indican que aun no han terminado el desarrollo de la
herramienta y por lo tanto no estan seguros si la inversion va a cumplir la
expectativa con la cual se penso en el momento de crear el sistema.

Pocos clientes aseguran que no estan satisfechos con el desarrollo del sistema
que entregd Pangea Group y que para que funcione se deben realizar
cambios.

Una minoria de los entrevistados afirman que no conocen la herramienta por lo
tanto no pueden opinar sobre la inversion.

¢A través de que canal de distribucion usted conocié los servicio que ofrece
Pangea Group?

o

La mayoria de los entrevistados conocieron a Pangea Group referidos por la
empresa Siesa, quien es proveedor de ellos en otros sistemas.

Algunos de los entrevistados confirman que conocieron a Pangea Group
referenciados pero no se acuerdan quien fue la persona que les recomendé
gue trabajaran con esta empresa.

Algunos de los clientes confirman que conocieron la empresa a través de
Internet en busquedas que realizaron sobre empresas que desarrollaran
sistemas tecnoldgicos a la medida.

Una minoria de los entrevistados afirman que no conocen la empresa

¢Nuevamente contrataria los servicios de Pangea Group?
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o Muchos de los clientes les gustaria volver a contratar los servicios de la
empresa Pangea Group, ya que para ellos es muy importante que se
desarrollen sistemas a la medida de sus necesidades.

o Algunos de los clientes les gustaria volver a contratar la empresa Pangea
Group, pero realizarian algunos cambios en la contratacién, en los acuerdos
del proyecto o especificaciones.

o Una minoria de los entrevistados aseguran que no conocen la empresa y por lo
tanto no saben si la contratarian, tienen que conocerla primero.

¢Por qué medio de comunicacion Pangea Group dio a conocer la solucién
brindada a ustedes?

o La mayoria de los entrevistados aseguran que la empresa Pangea Group dio a
conocer la solucion brindada asistiendo personalmente a las empresas

o Otra gran cantidad por medio del ejecutivo comercial que maneja Siesa el cual
los refiere en varios proyectos.

o La minoria los ha conocido por medios como el internet y en otros casos no
conocen medio de comunicacién de la empresa.

¢Alguna persona lo refirié con Pangea Group, si 0 no y quién?

o La gran mayoria de los entrevistados fueron referidos a Pangea Group por
medio de Siesa, siendo éste el medio para captar clientes.

o La minoria de los clientes ubic6 a Pangea Group por internet o por algin
cliente.

¢ Como le gustaria conocer los productos o soluciones que tienen Pangea?

o La mayoria de los entrevistados desean obtener un portafolio de productos de
la empresa Pangea Group ya que desean saber a qué se dedican y en qué
proyectos se puedan apoyar con ellos.

o Una minoria también estan interesados en recibir visita de un comercial
directamente de la empresa Pangea Group para conocer sus soluciones.

¢, Si tuviera que cambiar algo a la empresa Pangea Group que cambiaria 'y por
que?

o La gran mayoria de la poblacidbn no cambiaria nada de la empresa Pangea
Group ya que se encuentran satisfechos con sus productos y servicios,
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o Otros entrevistados consideran que Pangea Group debe reforzar en tiempos
de respuestas a requerimientos que surgen durante la solucion del proyecto,
dar un soporte mas oportuno, definir tiempos de entrega para evitar retrasos en
la operacién y dar a conocer las horas que se van invirtiendo en cada proyecto
como modelo de servicio ya que afecta la inversion que esta haciendo la
empresa.

o Algunas personas entrevistadas no conocen a la empresa por lo tanto, no
sabrian si desean cambiar algo de ella.

Conclusiones de las entrevistas:

Como se evidencia en las entrevistas, la empresa Pangea Group se ha
caracterizado por brindar soluciones que dejan satisfechos a sus clientes finales,
dan un buen servicio posventa y muchos contratarian nuevamente con ellos por el
proyecto ejecutado, sin embargo, es claro que es confundido con Siesa su aliado
estratégico y al mencionar el nombre de la Compafia genera confusion.

La empresa Pangea Group aun carece de un plan de mercadeo que permita
visualizar la empresa por diferentes medios, los Unicos que le han ayudado es la
estrategia de voz a voz y por el intermediario Siesa. Aun es una empresa
dependiente que no se ha dado a conocer como empresa de soluciones
informéticas y que su nombre pueda ser identificado en el mercado.

Asi mismo, la mayoria de los clientes no tienen conocimiento del portafolio de
productos que brinda la empresa ni tampoco que brinda soluciones a la medida, lo
gue genera que solo se desarrolle por lo que fue contratado por medio de Siesa y
no sea tenido en cuenta para nuevos desarrollos como empresa independiente.
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10. DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO

10.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO

Dar a conocer la empresa Pangea Group a través de diferentes canales de
distribuciéon y medios de comunicacién

Dar a conocer al detalle los productos y servicios que ofrece la empresa ante
sus aliados, canales de distribucién y clientes.

Generar sistemas de recordacion que permitan mantener vigentes los
productos y servicios de la compafiia ante sus clientes y sus prospectos
Apoyar, capacitar e incentivar a la fuerza comercial del canal de distribucién
Siesa para que tengan las herramientas comerciales que impulsen las ventas
continten refiriendo a Pangea Group con sus clientes.

Mejorar los tiempos de respuesta hacia los requerimientos de los clientes a
través de sistematizacion de procesos de atencién e informacion.

10.2 FINALIDAD DEL PLAN DE MERCADEO

El presente plan de mercadeo dirigido a la empresa Pangea Group tiene como
finalidad dar a conocer los resultados obtenidos en la investigacion, plantear
estrategias en los aspectos que se deben mejorar y mostrar las buenas practicas
gue ha tenido la empresa empiricamente.

Nuestro proyecto dara a conocer la empresa y su portafolio de productos y
servicios a través de diferentes canales de comunicacion. Ademas busca
satisfacer la demanda y el constante crecimiento que ha venido experimentando
en los ultimos meses, protocolizando y estandarizando todo el proceso de
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mercadeo que le permita dar mayor cobertura a su plan y garantizar su
crecimiento.

Este tiene su justificacion en el andlisis realizado y las conclusiones de la
Investigacion de mercado realizada bajo la modalidad cualitativa cuyo objetivo es
generar un diagnostico de la situacion actual frente al conocimiento e interés de la
empresa Pangea Group en el mercado de desarrollo de soluciones a la medida.

10.3 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo del plan de marketing para la empresa Pangea Group estara
dirigido a dos segmentos importantes: el primero los canales de distribucion de la
compafiia, que representan actualmente mas del 50% de las ventas actuales vy el
segundo a las empresas Colombianas y de Suramérica que estén en busqueda
de cambiar, mejorar u optimizar su software contable, financiero o administrativo,
puesto que de estas necesidades se desprenden los productos y servicios directos
que ofrece la compafiia

10.4 TACTICAS A PLANTEAR
TACTICAS DE PRODUCTO

Objetivo de producto: Las decisiones en cuanto a comprar las soluciones que
brinda la Compafia Pangea Group, estan muy influenciadas, en este caso, por
conocer claramente el alcance que puede tener el servicio, la calidad, el
cumplimiento de los tiempos y que sean ajustadas a la medida de cada cliente. En
el desarrollo de las matriz se evidencia que la empresa es potente en cuanto a la
calidad que ofrece a sus clientes, el compromiso que tiene sobre todos sus
proyectos y que en Colombia no muchas empresas desarrollan programas a la
medida de la necesidad. Tiene falencias en cuanto a como da a conocer sus
productos, no tiene un portafolio claro y su marca no es reconocida.

Por eso mismo, es importante dar a conocer los Productos de software que ofrece
la empresa o tiene alcance de desarrollar y lograr que se posicione en la mente
del consumidor y de los canales de distribucion.
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Dar a conocer el producto: Por medio de casos de éxito dar a conocer en
detalle los problemas y las soluciones implementadas por la compaiiia,
creando un portafolio de productos enfocados sobre el atributo a resaltar y
funcionalidad de cada servicio. En este tipo de empresas donde los
productos y servicios son intangibles no basta con solo dar el nombre del
producto y sus caracteristicas, sino que se debera incluir el problema inicial,
la solucién realizada, la experiencia del cliente y el resultado de la misma
con el objetivo de dar a conocer el producto en toda su magnitud.

Recordacion: En esta variable se realiz6 una tactica de recordacion,
actualmente como se evidencia en la entrevista los clientes no recuerdan a
PANGEA GROUP como MARCA ni como proveedor de sus soluciones
informaticas, lo que hace que las empresas no reconozcan el portafolio de
servicios y productos que ésta puede ofrecerles, por lo tanto, se disefiaran
brochures dando a conocer la empresa, objetos de merchandising y correos
electronicos actualizando el portafolio. Esta estrategia permitird tener
presente a la empresa como referencia de Soluciones Tecnoldgicas de
cualquier tipo.

Imagen: Como los productos y servicios de Pangea Group son
practicamente a la medida de las necesidades de sus clientes, éstos se
deberan clasificar por segmentos de productos que permita facilitar la
recordacion por funcionalidad de lo que realiza el producto o servicio, dar
un nombre a las soluciones realizadas es un inicio para generar imagen al
producto de PANGEA GROUP.

Garantia como estrategia: Como los productos y servicios de la compafiia
Pangea Group son desarrollados a la medida de sus clientes, se requiere
que en el plan de mercadeo se incluya por parte de la compafia el
desarrollo y difusion del plan de garantia de sus productos como estrategia
de publicidad, con el fin de que estos productos siempre vayan
acompafados de la garantia que se les ofrece y del soporte que
futuramente la empresa les puede dar.

Marca: es imprescindible que la empresa desarrolle toda su imagen
corporativa basica incluyendo modernizacion del logo y slogan,
adicionalmente, se creara la mision y vision de la empresa asi como, la
informacion corporativa que la identifica como: ¢ quiénes somos?, la historia
o trayectoria, el equipo de trabajo que la conforma, el cubrimiento
geografico donde tiene presencia, los reconocimientos que ha tenido y los
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aliados estratégicos con los que cuentan; de esta forma mostrarle a sus
clientes y prospectos la solides y respaldo con la que cuenta.

6. Desarrollar una aplicacion que permita evidenciar de una forma facil y &gil
los mercados mas fuertes, que tienen mas movimiento al interior de la
empresa, conocer el area que mas requiere de sus servicios, la satisfaccion
con el servicio contratado.

TACTICAS DE PRECIO

Para la empresa no se implementara ninguna tactica de Precio.

TACTICAS DE DISTRIBUCION:

Teniendo en cuenta la matriz FODA, el andlisis de la competencia y la fuerza que
tiene actualmente SIESA con la empresa PANGEA consideramos que se deben
realizar las siguientes tacticas en cuento al campo de distribucién:

1. Pangea Group cuenta con un canal privilegiado de distribucion que pocas
empresas pueden tener y con la cual genera sus mayores ingresos, éste
se llama SIESA, por lo tanto, se debe enfocar en su mayor fuerza de ventas
capacitando, brindando beneficios econémicos y de servicio que permita
fidelizar las negociaciones contractuales entre ellos generando cadenas de
valor que se veran reflejadas en decisiones estratégicas colaborativas, un
ganar-ganar.

2. Pangea Group abarcara también la estrategia de distribucion directo en el
cual se realizaran esfuerzos en menores proporciones a la anterior con el
fin de promocionar los productos y servicios sobre el consumidor final sin
gue éste tenga que atravesar por un canal de distribucién (productor-
consumidor) el cual se reforzard con los brouchures, correos electrénicos,
pagina WEB entre otros.
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ESTRATEGIA DE PROMOCION

En estas tacticas se tendrd en cuenta todas las matrices ya que nos permiten
saber las ventajas que tenemos y lo que debemos fortalecer asi como las
entrevistas ya que los clientes alcanzaron a mencionar como deseaban saber de
nosotros.

Relaciones Publicas:

La empresa en sus diferentes actividades realizara desayunos y eventos para que
las Compaiiias tengan acercamiento con Pangea Group y puedan conocer todo su
portafolio de productos. En estas actividades se deben tener en cuenta dos
escenarios, el primero con clientes SIESA que ayude a fortalecer la relacion
comercial y otro con clientes PANGEA GROUP directos ya que podran tener un
acercamiento mas formal.

Publicidad:

e Ingreso al canal Internet, se mejorar la pagina web actual, realizandola mas
amigable para recorrerla y ubicar facilmente informacién util para la persona
gue la visita, en esta se encontraran:

Qué es Pangea Group.

Portafolio actual que se maneja por industrias

Casos de Exito

Simulador que permita a la persona que visita interactuar y visualizar los
alcances a los que puede llegar Pangea Group con una solucion para su
empresa hecha a su medida.

» Una linea de servicio al cliente y un chat que apoye el area de soporte.

VVVY

e Creacion y Distribucion masiva de Correos electronicos con la informacion de
productos y servicios orientados por Tipos de industrias, tipos de soluciones,
etc.

Venta Directa:

Seguir promoviendo las ventas de forma directa, teniendo interlocucion entre el
vendedor y el comprador, para esto se realizaran capacitaciones con la fuerza de
ventas de Siesa y con los empleados de PANGEA GROUP.
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10.5 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

Tabla n® 10 Cronograma

ITEM DESCRIPCION PLAZO RESPONSABLE

1 Actualizacién del logo y slogan Una semana | Disefador
Freelance

2 Creacién informacion corporativa Un mes Lider con amplio
conocimiento de
la empresa

3 Aprobacion de la informacién | Dos dias Directivos de la

corporativa creada

empresa

3 Creacion de la informaciébn a | Un mes
contener en el portafolio corporativo

Ing. Lider con
alto conocimiento
en los productos
y servicios de la
empresa

4 Aprobacién de la informacién a | Una semana | Directivos de la
contener en el portafolio corporativo empresa
5 Disefio del portafolio corporativo Una semana | Disefiador
Freelance
6 Creacion del contenido de los casos | Mes y medio | Gerente de
de éxito producto
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7 Aprobacién de la informacién de los | Una semana | Gerente del
casos de éxito proyecto
8 Disefio de los casos de éxito Una semana | Disefiador
Freelance
9 Disefio de la pagina WEB Dos meses Disefiador
Freelance
10 Correcciones y aprobaciones Pagina | Dos semanas | Directivos de la
WEB empresa
11 Creacion y disefio de herramientas | Dos semanas | Disefiador
comerciales Freelance.
12 Creacion y programacion de | Mensual Free lance
Capacitaciones a Comerciales del Mercadeo.
canal de distribucion siesa
13 Programacion de visitas y | Semestral Free lance
Desayunos para mantener el vinculo Mercadeo.
comercial PQRS
14 Creacion vy distribucion de correos | Quincenal Free lance
electronicos masivos por industria Mercadeo.

Recurso financiero:

De acuerdo al estudio realizado para el plan de mercadeo la empresa Pangea
Group cuenta con los recursos suficientes para la consecucion de todas las
actividades planteadas en el cronograma, debido a que para ellos en estos
momentos cuentan con flujo de efectivo y es el principal proyecto de la Compaiiia.

10.6. COSTOS DEL PLAN DE MERCADEO
10.6.1 Determinacién del Punto de Equilibrio

El tiempo estimado para establecer el punto de equilibrio sera cuando los costos
de inversion sean soportados por los ingresos en volumen de clientes, consultas
de los comerciales de siesa y finalmente ingresos relacionados a las actividades
de mercadeo enmarcadas en este plan. Basado en ello y en el analisis actual del
volumen de ventas de la empresa se deberd comparar mes a mes con respecto a
la inversion realizada y las ventas obtenidas posteriores a la implementacion del
plan.

10.6.2 Presupuesto
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Tabla n® 11 Presupuesto

ITEM Descripcion Cant Valor

1 Disefio y desarrollo de pagina web 1 2.000.000
2 Disefio y desarrollo de Brochures de producto 10 1.500.000
3 Disefio y desarrollo de Tarjetas de Presentacion 1 150.000
4 Impresion de Tarjetas de Presentacion 1 110.000
5 Envio de Correos Masivos a través de Constant | 1.000 140.000

Contact

6 Desayuno Tipo Bufet en Canal de Distribucion 30 480.000
7 Visita de Capacitacién Bogota 4 Horas 4 280.000
8 Visita de capacitacion Medellin 4 Horas 4 680.000
9 Visita de Capacitacién Cali 4 Horas 4 680.000

CONCLUSIONES

Como se evidencia en el desarrollo completo del trabajo y durante la investigacion
gue realizamos Pangea Group ha ido creciendo en el mercado tanto en su capital
como en su fuerza de trabajo, teniendo en cuenta que anteriormente era una sola
persona liderando toda la empresa y actualmente cuenta con empleados, sin
embargo, aun falta que sea reconocida, tenga renombre y sea recordada por la
labor que realiza.

El trabajo realizado permitié identificar fortalezas y las debilidades que tiene
actualmente Pangea Group, conocer su estado financiero, dar a conocer sus
soluciones estrella y las soluciones que no se han vendido tanto en la compaifiia lo
gue nos permitio reafirmar que la empresa tiene una solidez y un progreso que le
permitira mitigar esas amenazas, fortalecer sus oportunidades y fortalezas y
generar un interés de compra mas alto en el mercado.

El plan de mercadeo trazado el cual esta disefiado para desarrollarse en el ultimo
trimestre de este afio e inicio del afio 2016 permitira que la empresa mejore sus
ventas y posicionar su marca en dos puntos estratégicos que sera en su fuerza de
venta directa y como tercero por medio de Siesa quien ayuda a generar
sostenibilidad y mejorar sus ingresos. Permitira llegar a mas clientes prospectos, a
ser reconocido en las empresas actuales y generar recordacion como empresa sin
ser confundida por Siesa.
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Las decisiones de este plan de accidén se tomaron de acuerdo a las variables en
las que se evidenciaron que la empresa no es muy recordada en las empresas
actuales en las que desarrolla, no tiene renombre, no conocen los productos y
soluciones que ofrece, no hay familiaridad con la marca, no ha penetrado en el
mercado, no se ha capacitado en su totalidad el area comercial de Siesa la cual
tiene poco rotacion.

Actualmente la tecnologia, el desarrollo de soluciones e integraciones a las
empresas y todo lo referente a optimizar procesos esta a la vanguardia por lo
tanto, la economia para esta empresa si se enfoca en el servicio, la calidad en lo
ofertado y el reconocimiento de marca podra tener un futuro exitoso.

RECOMENDACIONES

1. La primera recomendacion es adoptar la filosofia de servicio, resolver y
satisfacer los requerimientos de los clientes en el menor tiempo posible,
generando confianza.

2. Se sugiere a la empresa Pangea Group que investigue constantemente con
sus clientes actuales si tienen conocimiento de todas las soluciones que la
empresa puede ofrecerle y genere una cultura que permita recordacion al
interior de las &reas.

3. Fortalecer la fuerza de ventas de Siesa por medio de capacitaciones,
desayunos entre otras actividades en las cuales pueda dar a conocer sus
casos de éxito, sus soluciones avanzadas y desarrolladas periédicamente, que
tengan conocimiento de su portafolio y el crecimiento de la misma.

4. Llegar por diferentes medios a nuevas empresas ya sea por la pagina WEB,
implementando un area de mercadeo, referidos, correos electronicos entre
otros.

5. Se recomienda tener en cuenta las respuestas dadas por los clientes en cuanto
a reforzar en tiempos de respuestas a requerimientos que surgen durante la
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solucién del proyecto, dar un soporte mas oportuno, definir tiempos de entrega
para evitar retrasos en la operacién y dar a conocer las horas que se van
invirtiendo en cada proyecto como modelo de servicio, lo anterior, para mitigar
y generar mas satisfaccion en las empresas actuales.
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Anexo n° 1 Cotizacion hotel Normandia Boutique

HOTEL

Nom&w%ﬁ
Bogota, julio 30 del 2014

Seflores
PANGEAGROUP
Ate. Sr. Alberto Bustos
Project Manager
Ciudad
Ref. PROPUESTA 14013

Apreciados sefiores:

Nuestros Hoteles Boutique se complacen en presentarles una excelente opcion de alojamiento para
funcionarios y clientes de su Organizacion, contamos con habitaciones, suites confortables con
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estilo moderno, unico en su categoria.

Nuestras sedes fueron disefiadas exclusivamente con los mas altos estandares de calidad, servicio e
infraestructura al mejor valor que puedan Ustedes encontrar en Normandia zona en la que estamos
ubicados, lugar equidistante a cualquier punto geografico de la ciudad de Bogot4, con cercania al
aeropuerto lo que representa una utilidad econémica tanto de flujo de caja como de tiempo para el
ambito corporativo.

En general los servicios de valor agregado comunes que prestamos son los siguientes:

Servicios incluidos en la tarifa Otros servicios no incluidos en la tarifa
Servicio de Camareria diario Impuestos del 16%

Conserjeria 24 horas Lavanderia Personal

Tv Cable Transfer In and Out

Llamadas Locales
Parqueadero Cubierto
Room Sevice

Desayuno Tipo Americano
Internet Wifi

HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE CRA 71 B NO. 53-62 NORMANDIA

R g——
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TARIFA CORPORATIVA

TIPO DESCRIPCION PAX |TARIFA DIARIA
Una Habitacidn, bafio, cama King, 1 S 80.000
closet
) 2 $120.000
HABITACION Una Habitacion, cama King y/o
Dos Camas sencillas closet, Baino
3 $140.000

Una Habitacidon, Tres Camas
Sencillas bafo, closet

87



4 $ 160.000
Una Habitaciéon, Cuatro Camas

Sencillas bafio, closet

5 $200.000
Una Habitacién, Cinco Camas

Sencillas bafio, closet

TARIFA CORPORATIVA
LOS VALORES ARRIBA EXPUESTOS NO INCLUYEN EL IVA ‘DEL 16%

INFORMACION DE SERVICIOS Y CONDICIONES DE ALOJAMIENTO
INFORMACION SERVICIOS:
* TARIFAS HOTELERAS INCLUYEN: Servicio de camarera de Lunes a Domingo, tv cable, desayuno,
llamadas locales, internet, parqueadero cubierto, uso de zonas comunes, recepcion 24 horas.
* NO INCLUYEN: Impuestos alojamientoy de Servicios de Valor Agregado que corresponden al 16%
Llamadas larga distancia, Servicios de transporte (Transfer In y Transfer Out), Personas adicionales y
lavanderia.
CONDICIONES ALOJAMIENTO:
* SERVICIO DE ALOJAMIENTO: Tarifas definidas de acuerdo al nimero de huéspedes. Las tarifas de
larga estadia se facturan por periodos continuos de alojamiento, se pueden prorratear siemprey
cuando la estadia solicitada sea mayor al periodo de referencia Semanal 7 dias, Quincenal 15 dias,
Mensual 30 dias
* PRORRATEO: Para larga estadia la tarifa que se prorratea esta condicionada a la aceptacion de
facturacion anticipada

CONDICIONES

De ser cancelada, les solicitamos informarnos 24 horas antes de la llegada del huésped en
caso contrario el No show sera cobrado a la compafiia o cargado a la tarjeta de crédito que

garantizo la reserva;

HORA DE CHECK IN: 03:00 p.m.
HORA DE CHECK OUT: 01:00 p.m.

Para ampliar o aclarar cualquier inquietud sobre esta informacién, no dude en contactarnos
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Cordial saludo,

SHYRLEY JAZMIN LOPEZ F.

Ejecutiva Comercial

Tel: 755 2196 / 755 2193

Direccion Electronica: normandiaboutique.hotel@gmail.com

Anexo n° 2 Inscripcion Hotel Normandia Boutique
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Formato de Vinculacion de Clientes HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S

RAZON SOCIAL NIT
DIRECCION [ TELEFONOS [Fax]
CIUDAD / DEPARTAMENTO] PAGINA WEB
NOMBRES Y APELLIDOS No. IDENTIFICACION
CIUDAD
O
GRAN CONTRIBUYENTE i No. RESOLUCION:
AUTO RETENEDOR si Ono [J No. RESOLUCION:
RESPONSABLE ICA EN BOGOTA si COno E ACTIVIDAD ECONGMICA
RESPONSABLE ICA EN OTRA CIUDAD si_Cno ACTIVIDAD ECONGOMICA
CODIGO ACTIVIDAD MERCANTIL CIIU ACTIVIDAD]
FECHA CONSTITUCION: FECHA DE VENCIMIENTO |
CIUDAD DOMICILIO SOCIAL: CAMARA DE COMERCIO DI
APELLIDOS NOMBRES CARGO
TELEFONO E-MAIL FAX
APELLIDOS NOMBRES CARGO
TELEFONO E-MAIL FAX
| V.PERSONASAUTORIZADASPARASOLICARELSERVICIO ]
APELLIDOS NOMBRES CARGO
TELEFONO E-MAIL FAX
APELLIDOS NOMBRES CARGO
TELEFONO E-MAIL FAX
NOMBRE Y APELLIDO CARGO AREA
DIRECCION [ E-MAIL TELEFONO
NOMBRE Y APELLIDO | CARGO AREA
DIRECCION E-MAIL TELEFONO

NoweRevapewoo | feooeo | Jowoao [ |

+ HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S facturara la primera noche de alojamiento en caso de que el Huésped no se presente o la Compaiiia no haya cancelado en forma escrita
lareserva con 24 horas de anticipacion.

4 HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S no prorratea las tarifas y la facturacion de larga estadia (Quincenal o Mensual) se realiza de forma anticipada al registro del Huésped
(CHECK IN)

& HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S radicara sus facturas en la Compariia dentro de los 3 DIAS habiles siguientes al registro del huésped y/o el primer dia habil del mes
siguiente cuando la fecha de CHECK-IN sea a fin de mes.

+ HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S no acepta la devolucion ni reliquidacion de facturas por largas estadias (Semanal [Cartagena], Quincenal o Mensual), en caso de salida
anticipada de huésped.

& HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S garantiza la extension de larga estadia (Quincenal o Mensual) del Huésped, siempre y cuando la compaiiia lo haga por escrito con 5 DIAS
de anticipacion a la fecha de salida

4 HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S otorga un plazo de 30 DIAS a partir de la radicacién de la factura para su proceso de contabilizacién y pago.

& Para efectuar la reserva la Compaiiia debe diligenciar el formato de Solicitud de Reserva definiendo: Tipo de tarifa (DIARIA, QUINCENAL, MENSUAL), gastos cubiertos por la
Compaiiia, forma de pago, la i i6n a quien debe (Huésped o C y finalmente quien realiza el pago (Huésped o Compafifa).

& Para que HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S procese y confirme la reserva, la Compaiiia debe anexar al formato de Solicitud de Reserva, diligenciando la Orden de Compra
cuando sea requisito para radicar facturas.

4 Las solicitudes y aceptaciones de las reservas deben ser it alos correos i acada sede.

4 Cuando la reserva se solicite con fecha abierta de salida, HOTEL NORMANDIA BOUTIQUE S.A.S realizara corte cada 10 dias y solamente durante el transcurso de este periodo
la Compafiia podra solicitar una facturacion por larga estadia (Quincenal, mensual) de lo contrario se facturara a tarifa diaria.

« Certificado de Constitucion y Gerencia con vigencia no superior a 30 DIAS (original) [

Nota: Cuando la compafiia tenga un afo o menos de constituida o cuando no tenga el capital social requerido, se debe soliciitar el balance y el estado de resultados con corte al Giltimo semestre
(calendario) y la Gerencia General dara o no la autorizacion de apertura de credito, con base en estos documentos.

& Fotocopia del Registro Unico Tributario (RUT) actualizado.

& Ultimas 2 i de IVA, con su ivo pago [ ]
& Fotocopia de la Cédula del Representante Legal ]
FIRMA
NOMBRE DE QUIEN RECIBE CARGO
FECHA
FIRMA
NOMBRE DE QUIEN CARGO
REVISA
FECHA
NOMBRE DE QUIEN FIRMA
VERIFICA, EVALUA Y CARGO
APRUEBA
FECHA
OBSERVACIONES DE LA DOCUMENTACION:
FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL SELLO
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