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RESUMEN

Este plan de expansion realizado desde un inicio como opcion de grado, recogio resultados que
se obtuvieron por medio de la investigacion de mercados aplicada en la bahia de la ciudad de San
Francisco (Estados Unidos), en donde se centra un complejo importante de concesionarios que
cuentan con un namero representativo de talleres, siendo este el mercado objetivo y en donde se
busca penetrar en un inicio con el 1% del mercado con la aplicacion Systime de la empresa Esfera
Color Ltda.

La busqueda incansable de las empresas por tener una evolucién diaria y permanecer a la
vanguardia del mercado han permitido que la tecnologia sea una herramienta fundamental para
esta evolucion, uno de los objetivos de la mayoria de las empresas es crear un negocio que sea
rentable y sostenible ofreciendo a la sociedad valor agregado, es por esta razén que Esfera Color
Ltda., decidid crear la aplicacion tecnoldgica Systime; aplicacion que le ofrece al sector automotriz
principalmente concesionarios la oportunidad de tener el maximo control de tiempos y
movimientos en el taller mitigando los tiempos muertos que se dan dentro de la cotidianidad de la
tarea, Systime ofrece tener control del tiempo real que tarda un vehiculo dentro del taller y esto a

su vez genera mayor utilidad.

El resultado obtenido con la investigacién de mercados muestra que la posibilidad de entrar con
la aplicacién es posible en 6 concesionarios de la Bahia de San francisco: Caliber Collision,
Carstar, ABRA, Service King, Gerber, Certified Collision Group de este grupo de concesionarios
los que méas se pueden adaptar a las bondades de la aplicacién Sytime son Caliber Collision y
Service King ya que su cultura corporativa y nivel tecnoldgico son afines con ESFERA COLOR
LTDA, pero el valor agregado que les aportaria la aplicaciéon es el RTLS ya que se encuentra
patentado para Estados Unidos y de lograrse una negociacion con estos dos concesionarios les
brindaria exclusividad, es importante resaltar que no existe competencia entre ellos, ya que uno se
dirige a clientes referidos por las aseguradoras y el otro a clientes compradores de vehiculos
directamente desde sus tiendas. Cabe mencionar que Systime se encuentra funcionando

actualmente en concesionarios de la ciudad de Bogota, Cali, Medellin, Pasto y Barranquilla.



ABSTRACT

This expansion plan, carried out from the outset as a degree option, gathered results obtained
through applied market research in the Bay of the city of San Francisco in the United States, where
several auto concessionaires are located, which at the same time count with a representative
number of auto workshops, making up the target market chosen, and where it is sought to penetrate
at an early stage with 1% of the market share with the application Systime of the company ESFERA
COLOR LTDA.

The tireless search of companies to have a daily evolution and remain at the forefront of the
market has allowed technology to be a fundamental tool for this evolution. One of the objectives
of most companies is to create a business that is both profitable and sustainable by offering their
stakeholders an identifiable benefit. This is why ESFERA COLOR LTDA., decided to create the
technological application Systime, application that offers the automotive sector the opportunity to
have maximum control of times and movements in the auto workshop, mitigating the lost periods
of time that take place within the day. The Systime application allows the users to have more
control over the real time that a vehicle remains inside the auto workshop and this in turn generates
greater benefit.

The results obtained through the market research undertaken showed that the possibility of the
application being implemented by major auto concessionaires in the Bay of the city of San
Francisco is viable for the following 6: Caliber Collision, Carstar, ABRA, Service King, Gerber,
Certified Collision Group. Out of this group, those who are more likely to adapt to the
characteristics of the application are Caliber Collision and Service King, given that their corporate
culture and technological levels are similar to those of ESFERA COLOR LTDA. However, the
greatest benefit that the application would generate for these two auto concessionaires is the RTLS,
since it has been patented for the United States and if a negotiation is achieved with these two
major concessionaires, it would offer them exclusivity over the use of the application. it is
important to emphasize that one is not in competition with the other, as Caliber Collision’s target
marked are customers referred by insurance companies and the Service King's target market are
customers who buy vehicles directly from their stores. It is worth mentioning that Systime is
currently working in auto concessionaires located in Bogota, Cali, Medellin, Pasto and

Barranquilla.
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GLOSARIO

Aculturacién: Ajustarse u adaptarse a una cultura especifica diferente a la propia (Zinkota /
Ronkainen, 2013).

Adaptacidon: Proceso donde una empresa por lo general un exportador experimentado, ajusta sus
actividades u estrategia general para incorporar factores como tipos de cambio variables, aranceles

y otras variables (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Alianza Estratégica: Forma especial de Joint Venture que consiste en arreglos entre dos 0 mas
empresas con un objetivo de negocios comun; son méas que la relacion comdn tradicional de cliente

vendedor, pero menos que una adquisicion directa (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Barrera de entrada: Obstaculos al comercio creados por los gobiernos y las condiciones del
mercado (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Distribuidor: Intermediario que compra productos para reventa a través de sus propios canales
(Zinkota / Ronkainen, 2013).

Diversificacion: Politica de expansion del mercado que se caracteriza por el crecimiento en un

numero relativamente grande de mercados (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Hardware: Es la parte fisica de un ordenador o sistema informatico. Estd formado por los
componentes eléctricos, electronicos, electromecanicos y mecanicos, tales como circuitos de
cables y luz, placas, memorias, discos duros, dispositivos periféricos y cualquier otro material en

estado fisico que sea necesario para hacer que el equipo funcione.

Innovacion: Generacidn o adaptacion de nuevas ideas hacia la provision de bienes y servicios de

mayor calidad, crecimiento sostenido y conocimiento nuevo (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Joint Venture: (Empresa Conjunta) Colaboraciones de dos 0 méas organizaciones por mas de un
periodo transitorio en el que los socios comparten sus activos, riesgos y utilidades (Zinkota /
Ronkainen, 2013).
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Kaizen: uso de pasos muy pequefios para mejorar un habito, un proceso o un producto; uso de

momentos muy pequefios para inspirar nuevos productos o inventos. (Maurer, 2017).

Marca: Nombre, termino, simbolo, sefial o disefio utilizado por una empresa para diferenciar sus

ofertas de las de sus competidores (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Participacion del Mercado: es el porcentaje del mercado que tiene una compafiia en un grupo
objetivo de la sociedad que por medio de la adquisicion de productos o servicios que contratan con

una empresa

Posicionamiento: Presentacion de un bien o servicio para evocar una imagen mental positiva y

diferenciada en la percepcion de los clientes (Zinkota / Ronkainen, 2013).

Ratio de Conversion: se refiere al nimero de prospectos que, al hacer interaccion con la empresa

de manera digital o telefonica, llegan a adquirir sus productos o servicios.

Ratio de Retencidn: se refiera el nimero de clientes que se mantienen con la compafiia y ademas

existe la oportunidad de recompra, clientes que se quedan con la empresa.

Software: Es el programa responsable de la ejecucién de todas las aplicaciones necesarias para
que un sistema opere correctamente. Suele confundirse con el sistema operativo, pero va mas all,
ya que también incluye las herramientas de optimizacion, los controladores de dispositivo y los

servidores, entre otros componentes.
Systime: Servicio de acompafiamiento para la mejora continua en los procesos de los talleres.

Target group: Basicamente, “target” quiere decir “objetivo”, por lo que asi que se podria definir
el “target group” como el publico objetivo, que viene a ser el segmento de las personas a las que

van dirigidas las acciones de comunicacion y marketing.

Ley estatutaria 1581 de 2012 (octubre 17) Por la cual se dictan disposiciones generales para la
proteccion de datos personales.
Habeas data: es el derecho que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar la

informacidn que proporcionan y se hayan llevado a bases de datos de entidades publicas o privadas.
La informacidn personal es de uso exclusivo para lo que de manera explicita se llegue a usar.
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1. INTRODUCCION

ESFERA COLOR LTDA, cuenta con una experiencia de 24 afios en el mercado de distribucién
de productos para el sector automotriz, cred la linea tecnolégica en el 2013 e iniciaron el desarrollo
de la aplicacion Systime cuyo objetivo se centrd en optimizar tiempos y movimientos en los
talleres de los concesionarios, Systime se encuentra instalada en Marcali, Autostok, la Red Sofasa,
Vesgo y Nissan, no solo tienen presencia en Bogoté sino también en Barranquilla, Cali, Medellin

y Pasto.

Esfera Color se dio cuenta que con respecto al mercado colombiano en el sector automotriz ya
abarco todas las redes, es por esto que ha decidid abrir sus puertas en busca de un nuevo mercado
“la Bahia de San Francisco en Estados Unidos”, razon por la cual durante los meses agosto y
septiembre del presente afio se realiz6 una investigacion de mercados donde se ratifico que el sitio
en donde debia iniciar la aplicacion era la Bahia de San Francisco, la investigacion de mercados
nos permitié ver que la Bahia cuenta con una amplia gama de concesionarios que funcionan
definitivamente muy diferente a los nuestros; sin embargo, esto pudo verse no solo como una
barrera de entrada sino como una oportunidad de penetracion ya que varios de estos concesionarios
cuentan con mas de 300 talleres en Estados Unidos. Es por esta razon que Esfera Color Ltda ahora
se daré a la tarea de asociarse con un Joint Venture para lograr entrar en el mercado puntualmente
en los dos talleres que mas se ajustan a las bondades que ofrece la aplicacion, también comparten
filosofias corporativas con Esfera Color Ltda, siendo esto una oportunidad para ingresar en el

mercado de la Bahia de San Francisco inicialmente.

La aplicacion Systime cuenta con la patente de su sistema RTLS, para Colombia, Estados
Unidos y Espafia, esto les permite a los talleres Caliber Collision y Service King ofrecer
exclusividad a sus clientes en cuanto a tecnologia se refiere, pues se sabe que gran parte de los
talleres cuenta con un sistema tecnoldgico, pero no pueden tener un RTLS con las caracteristicas

del de Systime porque la patente lo protege.

Se realizo un analisis de los datos obtenidos mediante técnicas de investigacion cualitativas y

un instrumento semiestructurado que permitieron indagar aspectos importantes para el desarrollo
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del proyecto sobre la tecnologia utilizada, dias de permanencia y tiempos entre procesos de cada
taller. La metodologia para la aplicacion de este instrumento fue mediante una conversacion
natural en los cuales los entrevistados tuvieron los espacios para expresar respuestas concretas
acerca de las preguntas que iban siendo realizadas por el entrevistador, a partir de las visitas se
hizo una recoleccion de datos de fuentes secundarias, teniendo el conocimiento de los principales
actores de ese mercado y de los competidores que tienen presencia para los talleres y
concesionarios de la zona.

Por medio del marketing mix y sus cuatro variables principales procedimos a consolidar la
informacidn obtenida y cruzarla con una matriz DOFA en donde podriamos analizar los resultados
y ver las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas en el momento de ingresar en el
mercado automotriz de la Bahia de San Francisco (U.S.A).

Los resultados arrojados de la investigacion fueron positivos para la empresa Esfera Color,
teniendo en cuenta que en algunos casos fue posible exponer el funcionamiento de la aplicacion,
esta experiencia permitio que se diera una aceptacion a la interfaz de Systime, ya que la percepcion
experimentada fue positiva en comparacion con otros softwares que se encuentran en el mercado
norteamericano.

Estos resultados se analizaron mediante de las fuentes secundarias pudieron ampliar el
panorama de la penetracion del mercado, se encontraron algunas dificultades en cuestion de
precios a nivel de produccidn, pero a su vez oportunidades para encontrar socios estratégicos que
estén interesados en trabajar con la aplicacion Systime.
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2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

@esfera

2.1 Empresa Esfera Color Ltda.

Nit: 830. 011686 - 0

Direccion: Av. Cr 70 No. 108-55, Barrio Morato
Teléfonos: 533 3350, Celular: 315 738 3027 y 317 511 2657
Correo: info@esferacolor.com - gerencia@esferacolor.com
Pagina web: www.esferacolor.com

Ciiu: 4663 - Comercio al por mayor de materiales de construccion, articulos de ferreteria, pinturas,

productos de vidrio, equipo y materiales de fontaneria y calefaccion.

Esfera Color es distribuidor de las marcas Axalta/DuPont y 3M a nivel nacional, ofreciendo
soluciones integrales de pintura automotriz y recubrimiento industriales con base en la experiencia,

el conocimiento y la tecnologia.

Desde hace veinte afios desarrollan su actividad en Bogota. En los ultimos cuatro afios se ha
ampliado la cobertura a Cali, Barranquilla, Medellin y ciudades aledafias. La empresa es
reconocida hoy, por las siguientes caracteristicas: garantia del suministro de los materiales,
acompafiamiento en la estandarizacion de los procesos de pintura, control de los consumos y
compromiso indeclinable con la construccién de informacién de costos y programas de

mejoramiento en el area de recubrimientos (Color, 2019).
2.2 Razbn de ser.

Mision. Ofrecer soluciones de pinturas que satisfagan las necesidades del mercado industrial y
automotriz, con base en el conocimiento y la tecnologia, para mejorar la productividad y

rentabilidad de nuestros clientes.
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Vision. Consolidar nuestra presencia nacional e internacional, como distribuidores y
aplicadores de pintura para automoviles, ofreciendo a nuestros clientes y socios compromiso y
empatia frente a sus necesidades aportdndoles tecnologia de vanguardia, contando con talento

humano de primer nivel y socialmente responsables.

2.3 Valores corporativos

Honestidad
= Es preferible decir “me equivoqué” a mentir y esperar que haya problemas. Reconocer los
errores que cometemos y mostrarse dispuestos a repararlos.

= Expresemos lo que sentimos o pensamos sin temor, pero con respeto.

Tolerancia
= Reaccionemos con calma, serenidad y firmeza frente a las agresiones.
= Antes de actuar, pongdmonos en el lugar de los demas para tratar de entender sus problemas
y Su manera de actuar.
= Escuchar sin interrumpir y darle a los demas la oportunidad de expresarse.

* “Duro con el problema, suave con la gente”.

Agradecimiento
» Hay que admitir que uno necesita de los demas.

= Sivoy a elogiar o agradecer, debo procurar hacerlo en pablico.

Solidaridad

= Sialguno de nuestros compafieros necesita colaboracién y podemos hacerlo, no vacilemos.

Bondad
= Estar en disposicion permanente de hacer el bien.

= Mantener una actitud amable y abierta hacia los demas.
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Justicia

= No permitamos que se cometan atropellos contra nosotros mismos ni contra los demas.

Amistad
= Hablar a nuestros amigos con franqueza, tratemos de hacerles ver sus errores 0 sus engafos.
= Advertirles sobre las cosas que no les convienen, todo con gran honradez y sin forzarlos a

hacernos caso.

Responsabilidad

= No comprometerse con cosas que no pueda realizar o que tengan alto riesgo de no cumplirse.

= Siyo no cumplo con mis compromisos y la otra parte tampoco, no tengo como reclamar (No
dar papaya).

= Antes de culpar a los demas, examinar nuestra responsabilidad y asumir las consecuencias de
nuestros actos.

= No llegar tarde a las citas y si voy a llegar tarde, es obligatorio avisar.

= Si el trabajo que estoy haciendo se ve interrumpido por alguna razén, debo avisar para que el
que esta esperando los resultados conozca los inconvenientes (No esperar a que pregunten
para avisar que no se tienen los resultados).

= Antes de buscar "culpables", examinemos cudl es nuestra responsabilidad en los resultados.

Respeto
» Tratemos a los demas con la misma consideracion con la que nos gustaria ser tratados.
= Si voy a regafar, reprender o amonestar a alguien, debo procurar no hacerlo en publico.
= Conciliar nuestros intereses y prioridades con los intereses y prioridades de los demas.

Laboriosidad

= Procuremos ver en nuestro trabajo algo mas que la actividad con la que nos ganamos la vida.

Humildad
» Lafalta de humildad afecta negativamente las relaciones interpersonales en todos los niveles.

= La forma mas fécil de hacer nuevos amigos / clientes es mostrando humildad.
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= Por ninguna razon debemos hablar mal de la competencia.

Prudencia
= Siempre pensar antes de actuar.
= No desautorizar a nuestros comparieros frente al cliente. Manejar internamente el tema antes

de hacer quedar mal a nuestros comparfieros y la empresa.

2.4 Historia

En 1995, después de haber trabajado 10 afios como jefe del area de pintura en CCA
(Ensambladora de Mazda), Stella Inés fundadora de ESFERA COLOR LTDA se retira con el
suefio de tener una empresa de distribucion de pinturas. Por ese mismo tiempo Axalta una de las
multinacionales més representativas desde hace mas de un siglo, en la produccién de materiales,
estaba seleccionando personas interesadas en actuar en calidad de distribuidores de pinturas
automotrices. ESFERA COLOR fue creada el 05 de diciembre de 1995 por Stella Inés y Victor
Manuel, junto con dos socios que tenian experiencia comercial y técnica. Para satisfacer las

necesidades de pintura automotriz en la ciudad de Bogota.

Antes de iniciar la operacién, Stella y Victor se dieron cuenta de sus debilidades en
administracion de este tipo de negocios y asistieron a seminarios de emprendimiento. Los recursos
econdmicos que se requerian para sostener la empresa eran superiores a su capacidad de generar
efectivo, por lo tanto, rapidamente fue necesario inyectar méas dinero del que se habia considerado

inicialmente.

La falta de definicion del segmento que se queria atender provocé el adquirir mercancia para la
venta que no tenia que ver con el objeto del negocio, se incurrié en compras basandose tan solo en
preguntas que algunos clientes hacian como por ejemplo si también se vendian martillos y articulos
de ferreteria, cuando se dieron cuenta estaban teniendo productos en stock que aun se conservan

tan solo para no olvidar que es muy facil perder el horizonte.
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La estrategia se componia basicamente de dos grandes capitulos, el primero consistia en
enfocarse en el mercado de concesionarios; y el segundo, en mejorar los sistemas de informacion
internos porque el objeto del negocio se enfoca en la distribucion de productos de pintura para
concesionarios, razon por la cual su prioridad se centraba en ese mercado, teniendo conocimiento
de los antecedentes con respecto a tiempos dentro de cada taller, asi fue como identificaron que la
necesidad principal que tenian los clientes era mejorar los tiempos de entrega de cada vehiculo,
hacer seguimiento del arreglo y tener claro quién es el encargado de llevarlo a cabo, porque como
organizacion se dedicé mas de un afio entendiendo y solucionando las dificultades de sus clientes,

viendo de esta manera la oportunidad de disminuir los consumos en algunos casos hasta del 35%.

Para lograr el objetivo se desarrollo un software de gestion de consumos y facturacion que
ayudo a que se convirtiera en el distribuidor de pintura con mayor penetracion en el segmento de

concesionarios.

Teniendo en cuenta su posicién frente al mercado en algunas ciudades de Colombia jamas
descartaron la idea de expandirse internacionalmente y para alcanzar este propdsito se revisan en
la empresa las modalidades de estrategia de crecimiento que buscan aumentar la cuota de mercado
relativa penetrando nuevos mercados los cuales se soportan en tres aspectos: 1. Crecimiento
intensivo; 2. Estrategia de integracion y 3. Crecimiento por diversificacion. Para el caso de
ESFERA COLOR, se opta por la modalidad que corresponde al crecimiento intensivo ya que
orienta estrategias de desarrollo de nuevos mercados introduciendo los productos actuales en este

caso en mercados internacionales.

De acuerdo con Keegan y teniendo en cuenta lo descrito, ESFERA COLOR empieza la primera
etapa del desarrollo de mercados internacionales que se explica en la siguiente figura de la pagina

siguiente:
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llustracién 1. Evolucion hacia mercados internacionales

Evolucién hacia mercados globales

Mercadeo
nacional

Tipo de Enfoque
mercadeo lacal

Mercadeo de exportacion

Eleccion

N -

paises

Momento oportuno y
secuencia de entrada

Desarrolle  de  producto
Planeacion determinado  prindpalmente
preducte por las necesidades del pais
de origen

Decisiones
de En las oficinas centrales
mercadeo

Fuente. Clase de gerencia de mercadeo. Profesor Jaime Torres. Keegan. Mercadeo Internacional.
Creado por Categorycol.

2.5 Tecnologia.

ESFERA COLOR cuenta con un sistema propio de informacion contable llamado Sphera
creado por la empresa (se encuentra patentado), esta desarrollado para todas las aplicaciones que

se requieran, tiene un ingeniero de sistemas propio en Bogota,

que se encarga de la alimentacion y perfeccionamiento de este, es decir, pedidos, trazabilidad
en sus entregas, despachos de mercancia, solicitud de insumos, facturacion y medicién de
tiempos, desde agosto del afio 2018 la empresa tomo la decision de pasarse al sistema SAP, esto
con el fin de ir a la vanguardia de la tecnologia.
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2.6 Evolucion.

1995: El 05 de diciembre, se da la creacion de ESFERA COLOR LTDA.

1998: Primera crisis econémica resultado de la crisis asiatica y de la poca experiencia en el
negocio de distribucion, basicamente, por la volatilidad y aceleracion de la devaluacion a partir
del segundo semestre de 1997, lo cual llevo que la tasa de cambio nominal se haya depreciado en
cerca del 23 por ciento en ese momento. De acuerdo con el articulo del periddico el Tiempo “La
crisis asiatica ha estado empujando a la devaluacion el tipo de cambio en varios paises del mundo.
En el comienzo de la crisis, los asiaticos se convirtieron en una aspiradora de ddlares de otros

mercados, cuando todos prefirieron el dolar frente a cualquier otro activo” (Color, 2019).

2002: Entra en produccién el sistema de gestion de consumos y costos para talleres de clientes

Ilamando Syscolor.

2008: Logra consolidarse como distribuidor en el segmento de concesionarios.

2009: Abre las puertas en su primera sede regional Cali.

2010: Experimenta su segunda crisis econdmica, resultado de la crisis inmobiliaria por la que
atravesé Estados Unidos, y también debido al plan de expansion de la empresa.

2012: Logra consolidarse en un nuevo segmento de distribucion de pinturas, Flotillas.

2015: Inicia migracién del nuevo sistema de gestion de consumos y costos, este sistema se
encarga de hacer la preparacion de colores exactos segun sus formulas llamado “Syscolor Cloud”,
en este punto podemos observar que han buscado crecer y cambiar de la mano de la tecnologia,

combinandolo con la razén de ser de su negocio.

2016: Entra en produccién el sistema de administracion de tiempos y comunicacion para los
talleres SysTime. ESFERA cumple con lo prometido a sus clientes ofreciéndoles opciones de
rentabilidad para su negocio.

2017: Ya se encuentra terminando la aplicacion de su prueba Alfa con respecto a SysTime en el
taller Auto Stock.
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2018: Presenta a SysTime como producto Beta e inicia produccion en octubre en el concesionario
Marcali.

2.7 Sector econdmico.

ESFERA COLOR LTDA pertenece al sector econdmico 5142 que implica comercio al por

mayor de pinturas y productos conexos.

2.8 Naturaleza (composicion de capital).

ESFERA COLOR tiene una composicion de capital Privado. El capital inicial en 1995 con el
que cuenta ESFERA COLOR fue dado por dos socios iniciales hace 24 afios por un valor de
$30.000.000 millones de pesos, en la medida que la empresa ha tenido empoderamiento se ha

mantenido con las utilidades generadas.

2.9 Tamano.

ESFERA COLOR pertenece al grupo PYME, empresa mediana, tiene 59 colaboradores, la
oficina principal esta en Bogot4, y cuenta con sucursales en Cali, Medellin y Barranquilla. El
capital inicial en 1995 fue dado por dos socios iniciales hace 20 afios por un valor de $30.000.000
millones de pesos, en la medida que la empresa ha tenido empoderamiento se ha mantenido con

las utilidades generadas.

2.10Estructura organizacional.

La estructura organizacional de ESFERA COLOR, se evidencia en la ilustracion de la siguiente

pagina.



llustracion 2. Estructura organizacional de ESFERA COLOR.
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Fuente. Estructura Organizacional. Esfera Color. 2017. Creado por Juan Manuel Gutiérrez Sanchez
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3. PROBLEMA

ESFERA COLOR LTDA es una empresa colombiana dedicada a la distribucién de
productos de pintura para el sector automotriz. Inicia su labor el 05 de diciembre de 1995, se
crea en Bogota la primera sede como distribuidor de pintura orientada a la comercializacion
de productos de ata calidad y conocimiento técnico. En la actualidad la empresa se encuentra

presente, como se describid anteriormente, en Cali, Medellin, Barranquilla, Pasto y Bogota.

En el afio 2006 el gerente de ESFERA COLOR hace un viaje a Estados Unidos con el fin
de buscar un distribuidor para sus productos en este pais, se dieron cuenta de que el adquirirlo
era costoso, ademas observaron que los concesionarios estaban teniendo ineficiencias tales
como controles de tiempos y costos de espacio, es asi como tomaron la decision de crear una
aplicacion tecnoldgica que les permitiera entrar en el sector automotriz en Estados Unidos.
Descubrieron que esta aplicacion podria ser una alternativa para entrar en el mercado y
ademas les permitia crear una nueva linea de negocio para la empresa, es entonces cuando
inicia el plan para desarrollar la aplicacion tecnoldgica Systime; tiene prueba Pre-Alpha es
decir “todas las versiones realizadas durante el proyecto de software antes de las pruebas de
SysTime” en 2013, prueba Alpha “pruebas de software realizadas cuando el sistema esta en
desarrollo” en 2014, prueba Beta “segunda etapa de pruebas del proyecto de software ¢
identifica un grupo selecto de clientes” en 2018 y su reléase cadidate “ version candidata

elegida definitiva” en 2019.

En principio el proyecto fue concebido para la ciudad de Miami, pero, la empresa se dio
cuenta en un primer barrido exploratorio que tendria problemas logisticos que dificultarian
su presencia en dicho mercado, sopesando la situacion encontré que el mercado de San
Francisco ofrecia mejores alternativas para el proyecto, razon por la cual decidio cancelar los

planes en Miami y llevarlos a cabo en San Francisco.
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SysTime permite disminuir los tiempos de permanencia de los vehiculos en el
concesionario y mejorar la comunicacién con los clientes, este analisis pertenece a un caso
real con uno de nuestros clientes Mediante el concepto de la teoria de restricciones (TOC:

Theory of Constante), donde se indican 5 pasos:

Tabla 1. Theory of Constante (TOC)

Paso Descripcion
1. Identificar las Para fijar el maximo desempefio posible en un proceso,
restricciones debe determinarse, primero, el elemento que funciona

como restriccion.

2. Explotar a la restriccion Para lograr el maximo desempefio es importante
explotar la restriccion al maximo de sus capacidades,
es decir, enfocarse en que sea lo mas eficiente posible.

3. Coordinar la operacion de Los elementos restantes deben subordinarse al

los otros elementos funcionamiento de las restricciones con el fin de lograr
un desempefio ordenado y eficiente.

4. Aumentar la capacidad de Para lograr mejoras en los procesos se debe buscar

la restriccién ampliar la capacidad de los elementos que provocan la
restriccion. De ese modo, se puede avanzar un escalén
en productividad y eficiencia.

5. Empezar nuevamente. Una vez se ha ampliado la capacidad de la restriccion,
esta automaticamente deja de serlo, sin embargo, es
posible que otro elemento se convierta en la nueva
restriccion. Por ello, debe retomarse este proceso desde
el primer paso.

Fuente. Autores

El proceso da una aplicacién préctica para orientar las acciones de mejora y de gestion de
la empresa, que permite establecer un curso estratégico y tactico para la mejora continua, se
seleccionay se enfoca un area de trabajo hasta encontrar la restriccion del sistemay asi porder
generar la mejora, reflejando los cuello de botella en los procesos de los talleres de los
consecionarios. Se considera que los dos indicadores mas relevantes para la operacién del
taller son los dias de permanencia y la satisfaccion del cliente. En el taller piloto el indicador
de dias de permanencia se redujo de 23 dias a 16 dias. Esto impact6 positivamente la utilidad

bruta por vehiculo. Comunicar a los clientes el avance de los trabajos sobre el vehiculo en el
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taller piloto, permitié mejorar la recomendacion del concesionario. (Sanchez, 2019). Estos
datos fueron medidos por la marca que distribuye el taller. Al realizar el Analisis de Utilidad
Bruta por vehiculo*, teniendo en cuenta los costos mas relevantes, se asume que un puesto
de trabajo en Bogota cuesta diariamente $35.000 y multiplicando este valor por los dias de
permanencia del concesionario, se puede notar que la utilidad cambia de nimeros negativos

a positivos.

Mediante las siguientes ilustraciones se pretende mostrar la trazabilidad en tiempos
determinados para el desarrollo de demostracion de los indicadores de permanencia para el

caso de la presentacion de la aplicacion:

En espera de entreqa W Trabajando

Al May Juim Jul

¢ calendaric que el cliente permanecid sin

descusntan dias festivos Nl iempos de

llustracion 3. Portafolio Systime. Dias calendario cliente sin vehiculo, 2019
Portafolio Systime. ESFERA COLOR LTDA, 2019. llustracion linea tecnoldgica-
elaborado por Juan Manuel Gutiérrez Sanchez y Johan Agustin Bayona Camargo.



30

—ae—TALLER (CASO REAL) —@— COLOMBIA —m— REGION 2

1
85%

75%
I
65% -
60% -
L D G s
50%
45% —— . . .

Ago Sep Oct Mov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun  Jul

llustracion 4. Portafolio Systime. Esfera Color Ltda., 2019.
Linea tecnolégica- elaborado por Juan Manuel Gutiérrez Sanchez y Johan Agustin Bayona Camargo.

Tabla 2. Andlisis de utilidad Bruta por vehiculo.

Analisis de Utilidad Bruta por vehiculo

Cuenta 23 dias de 15 dias de

permanencia permanencia

Datos Enero Datos Julio
+ Facturacion del Taller en Mano de Obra £ 1'200.000 ¢ 1'200.000
- Costo Operarios $ 480000 $ 480.000
- Costo Pintura ¢ 120.000 § 120.000
- Costo Area Fisica ($35.000 x dias de permanencia) ¢ 805.000 § 525.000
= Total sin incluir gastas 4 -205.000 $ 75.000

* Para este analisis no se tiene en cuenta el impacto de la venta de repuestos ni gastos .

Fuente. Portafolio Systime. ESFERA COLOR LTDA, 2019. llustracion linea tecnoldgica- elaborado
por Juan Manuel Gutiérrez Sanchez y Johan Agustin Bayona Camargo.
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¢Cual es la forma mas efectiva, rentable y competitiva para ingresar al mercado de la Bahia de San Francisco con la
aplicacion Systime, considerando las barreras de entrada a las gue estara sometida dicha aplicacion?

Ilustracion 5. Arbol de Problemas Plan de Expansion.
Fuente. Castillo Pulido J.Y. 2019. Arbol de problemas plan de expansion. Creado por Castillo Jeymi Y.
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3.1 ;Por qué el plan de expansion en San Francisco?

Es necesario llevar a cabo un plan de expansion que permita en primera instancia conocer
cémo funciona el mercado automotriz, especificamente el de concesionarios en San
Francisco, para encontrar una oportunidad de negocio y a partir de esto, establecer una
estrategia de penetracion de mercados que le permita identificar quienes pueden ser sus

posibles clientes objetivos.

El desconocimiento que tiene Esfera Color sobre el mercado automotriz y de la cultura de
procesos en la ciudad de San Francisco puede convertirse en una barrera que maximiza la

posibilidad de rechazo en la incursion de un nuevo mercado.

Es importante identificar sin en San Francisco existen aplicaciones afines a Systime,
teniendo en cuenta variables como barreras técnicas avanzadas, capacidad instalada en
cuanto a software y hardware con méas evolucion y por ultimo estabilidad financiera de la
empresa para lograr apalancar el proceso de expansién, teniendo en cuenta la posible

competencia en el mercado.

Existe grados de incertidumbre con relacion a la aplicacion Systime partiendo de que es
creada en Colombia y esto puede llegar a generar controversia y dudas de su efectividad, el
impacto multicultural generado puede ser negativo o positivo ya que:

“El multiculturalismo es una expresion y manifestacion que presenta el mundo ante su
principal caracteristica que es la diversidad, “Se refiere a una politica donde las diferentes
culturas se entienden como un todo homogéneo y conservan, viven y expresan sus diferencias
junto a otras culturas en una misma nacion. Las culturas coexisten, pero no hay
superposiciones. Lo que busca es que exista convivencia politica, pero manteniendo y

protegiendo las diferencias como un valor” (Raul, 2006).
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Teniendo en cuenta lo anteriormente descrito para la empresa, pese a que es un riesgo, se
vuelve una oportunidad si se logra minimizarlo mediante la estrategia que se desarrolle para

lograr la penetracién en el mercado.

Finalmente, cada pais establece normas y leyes para la exportacién e importacion de
productos y servicios, sin embargo, al tratarse de una aplicacién tecnoldgica los
requerimientos son diferentes, ya que la empresa que esté interesada en el exterior debe
establecer un contrato en el que ambas partes estipulen procedimientos y el cumplimiento de
los objetivos, teniendo en cuenta que una cosa es exportar productos y otra es llevar ese tipo

de servicios.
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4. MARCO CONCEPTUAL

Para realizar un plan de expansion, es importante definir conceptos esenciales del
desarrollo de nuestro trabajo, esto permitira un mayor enfoque y contextualizacion de la
propuesta de expansion para la empresa ESFERA COLOR del producto Systime en la ciudad

de San Francisco.
4.1 Incursion de mercados.

Debemos resaltar que este concepto se trabajara desde el area de mercadeo y en un
contexto de penetracion en un mercado extranjero, por lo cual, se debe analizar el riesgo de
operar en otro pais. Para que las empresas entiendan la mejor opcion de romper las barreras

de entrada en el mercado objetivo.

“Las empresas se deben volver mas agresivas mas globales si es que quieren competir. A
medida que las empresas extranjeras vayan invadiendo con éxito sus mercados nacionales,
las empresas tendran que incursionar mas agresivamente en los mercados extranjeros.
Tendran que dejar de ser empresas que tratan a sus operaciones internacionales como algo
secundario y convertirse en empresas que ven todo el mundo como un solo mercado sin
fronteras” (Philip Kotller, 2003).

4.2 Penetracion de mercados.

Se debe considerar la identificacion de oportunidades de crecimiento de ESFERA
COLOR en un nuevo mercado, por lo cual, para el desarrollo de la aplicacién SysTime en la
ciudad de San Francisco se deben analizar variables que le permitan a la gerencia entender
la situacion actual de la empresa, encontrar ventajas competitivas y participacién en dicho

mercado.

“una estrategia de penetracion en el mercado intenta aumentar la participacion de los
productos o servicios presentes en los mercados actuales a través de mayores esfuerzos de
mercadotecnia” (David, 2003).
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Funciona mediante acompafiamiento continuo del equipo de procesos + software y
hardware, se logran datos para la toma de decisiones en tiempo real, mejorando los dias de
estadia, la comunicacion y la rentabilidad del negocio hasta en un 35% permitiendo la
sostenibilidad de los resultados en el tiempo.

4.3  Cultura de procesos.

La desarrollamos bajo conceptos de cultura organizacional donde queremos comparar la
brecha que existe en la forma de desarrollo de un trabajador en Colombia y un trabajador en

una organizacién de San Francisco (E.U.).

El factor de tiempos en los procesos donde se desenvuelve la aplicacion Systime y
mediante observacion, analisis y experimentacion en concesionarios como Marcali, se
identificd el retraso de tiempo en tareas cuando no se tenia un control del trabajo diario del
trabajador. Pero con la aplicacion a través de sensores GPS instalados en los vehiculos y
adecuados en la indumentaria del trabajador, se pudo observar una mejora en la reduccion de
entregas. Ya que el trabajador constantemente estuvo bajo vigilancia de sus actividades y

recompensado con incentivos por entregas en menores tiempos.

Con respecto a la manera como se desenvuelve un trabajador en la cultura norteamericana
es totalmente distinta, ya que no requieren de un control especifico para efectuar sus tareas

en los plazos posibles, evitando retrasos *“ (Robert, 2017).

4.4 Investigacion de mercados.

Para el desarrollo de nuestra propuesta es fundamental tener claro este concepto y su
funcionalidad en el proceso de penetracion de nuevos mercados, pues sera la herramienta que
permita entender ese mercado objetivo y todos los factores que se deben tener en cuenta para
que los directivos de las organizaciones puedan tomar decisiones con mayor claridad y

objetividad.
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Con respecto a lo anterior los autores (Robert, Konopaske, John lvancevich, Michael
Matteson) describen el proceso de la investigacion de mercados como “la planeacion,
recoleccion y analisis de datos relevantes para la toma de decisiones de marketing y la

comunicacion de los resultados de este analisis a la direccion” (Carl, 2015).

“La investigacion de mercados, opera en contextos complejos en los que es necesario
hacer mediciones para reconocer situaciones concretas y retroalimentar a las empresas para
que puedan disefiar mejor las respuestas esperadas por el mercado en el que compiten”
(Jaime, 2008), esto hace ver la importancia de la alta gerencia para proporcionar y apoyar el
proceso de la investigacion, mediante el suministro de la informacion ya que es un aspecto
fundamental ante los cambios constantes del entorno. Se identificé un factor importante a la

hora de definir el concepto de cultura de acuerdo con el contexto de las organizaciones:

“Es el conjunto de valores, costumbres y artefactos de un grupo social que al ser asumidos
y aceptados por sus integrantes se expresan en una organizacion y que dentro de los contextos
y circunstancias en que esta se ubica, adquiere una identidad que la hace diferente de otras”
(Raul M. , 2006).

Durante el desarrollo de este trabajo se pretende resaltar como es el comportamiento de
las diferentes culturas, por un lado, la latinoamericana especificamente la cultura colombiana,
segundo la cultura norteamericana, ya que, como lo indica (Raul Mendizébal) el contexto

sera distinto en un concesionario de la ciudad de San Francisco.

45  Expansion de mercados.

Para el desarrollo de nuestro trabajo primero debemos identificar los factores principales
que le permitan a la empresa ESFERA COLOR, una correcta incursion en el mercado

propuesto, para ello este concepto puede relacionarse con la siguiente afirmacion:

“Es una decision puede ser provocada, entre otras razones, por la saturacion de sus
mercados actuales, por el potencial de las oportunidades exteriores si explota sus propios

recursos, o por la necesidad de seguir acciones competitivas emprendidas principales rivales.
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Dicha decision requiere una evaluacion del atractivo de los mercados, de las barreras de
entrada, de la relacion de las compafiias existentes en el mercado de destino o de otros
potenciales entrantes, ademas de las propias capacidades y recursos de la empresa que tiene

que tomar la decision” (Luigi, 2014).

Cabe destacar que debe recolectarse la informacion de mayor importancia en las variables
del nuevo mercado al cual se desea entrar, como demograficas, econdémicas, tecnologicas, de

produccién y arancelarias, que son fundamentales para el desarrollo de este trabajo.

Por lo anterior, el analisis se concentré en el &rea de la Bahia del Norte de California, una
region critica para la economia estadounidense, al contar con un costo de vida muy elevado
por la presencia de las empresas de tecnologia mas grandes del mundo, lo que genera
fendmenos como el de Gentrificacion, que eleva particularmente los precios de los
inmuebles, que para el caso de los talleres de colision en muchos casos son arrendados y

representan un costo importante de su operacion.

4.6  Objetivos del proyecto.

v" Objetivo general. Lograr mediante un plan de expansion, introducir al mercado de San
Francisco (E.U.), la aplicacién Systime de la compafila ESFERA COLOR destinado al

mercado de los concesionarios automotrices.

v" Objetivos especificos.

Identificar las condiciones particulares del mercado de San Francisco con relacion a la
competencia directa y productos sustitutos; a las caracteristicas y atributos de productos de
la competencia; a los precios y condiciones de negociacion; como a las garantias y servicio
posventa y a los niveles de satisfaccion con proveedores actuales.

Proponer un plan de mercadeo tendiente a lograr introducir al mercado de referencia de la
aplicacion Systime.
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5. METODOLOGIA PLAN DE EXPANSION

Para el desarrollo de este proyecto, se seguira una metodologia que tiene como objeto
guiar el desarrollo del trabajo, mediante la recoleccion, analisis y documentacion de la
informacion que permitiran crear las estrategias necesarias para el plan de expansion de la

aplicacion tecnoldgica Systime de la empresa Esfera Color Ltda.

Esta metodologia estd basada en los conocimientos previos de la materia gerencia de
mercados de la Universidad Piloto de Colombia, los cuales nos proporcionaran la base

fundamental del trabajo y alcanzar los objetivos propuestos en el proyecto.



METODOLOGIA PLAN DE EXPANSION METODOLOGIA INVESTIGACION DE PLAN ESTRATEGICO DE MERCADED

MERCADOQS
1. Planteamiento del problema 31. Identificacion del problema 2 Ry
2. Analisis del entoma: macro y micro 3.2, Definicion de objetivos 52 Objetivo de ventas
3. Investigacidn de mercados 3.2.1. Objefivo general 5.3. Objetivo de comunicacidn
4. DOFA 323, Objetivos especificos 5.4. Estrategia de Mezcla
5. Objetivos del plan Estratégico 33.  Hipotesis
6. Estrategia de marketing 34, Tipos de investigacion

7.. Grupo objetivo - consumidor sl Edel

7.2. Producto — propussta de valor - 342 Descriptiva

desarrollo de marca 3.4.3. Causal

. : 3.5  Técnicas de investigacion
7.3 Esfrategia de precio J

e . 3.5.1. Cualitativa
T4 Distribucion

4452 Cuanfitativa
7.5 Esfrategia de comunicacion
3583 Mixta

8. Plan de accion .
3.6. Diseno de instrumentos
3.7.  Trabajo de campo
38, Analisis de resultados

49,  Conclusiones y recomendacionas.

Iustracion 6. Metodologia de desarrollo del trabajo de grado
Fuente. Castillo Pulido J.Y. 2019. Arbol de problemas plan de expansion. Ajustado Castillo Jeymi Y.
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6. ASPECTO SITUACIONAL EMPRESA

ESFERA COLOR LTDA., debe identificar las caracteristicas y factores que afecten el
mercado de la Bahia de San Francisco (U.S.A), la empresa debe conocer el comportamiento
de este nuevo mercado, para poder identificar las tacticas que le permitan una correcta
penetracion, es por esto, que debe encontrar los medios y enfoques que atiendan en forma
especifica esta necesidad de informacion y le ayuden a crear las estrategias necesarias para

el desarrollo de una expansién internacional.

6.1 Andlisis del entorno

La informacién macro y micro, por lo general se consulta en fuentes secundarias oficiales
0 privadas. Hasta ahora se conoce el pais y el sector, pero no se conoce al consumidor de ese

pais.

6.2 Andlisis macro.

En este aparte se hace una descripcion del aspecto demografico, econémico y tecnolégico.

- Demogréfico. El estado de California es el méas poblado de todo Estados Unidos, con una
poblacion estimada en mas de 39.5 millones de personas (US Census Bureau, 2017) y casi
27 millones de vehiculos (automdviles y camiones ligeros) con aproximadamente 400 mil
colisiones reportadas en el mismo afio (California Department of Transportation).
Adicionalmente, para el mismo afio se reportan 3913 talleres entre latoneria, pintura y
reparacion interior, con un promedio estimado de 132 vehiculos reparados al afio. (State of
the Industry 2017-2018, Body Shop Business-PPG).

- Econdmico. En general, el crecimiento en el precio de las reparaciones de latoneria y
pintura para la primera mitad de 2019 fue el més alto de los ultimos diez afos, y ha
aumentado por encima de la inflacion de forma constante en los Gltimos 11 meses.

Adicionalmente, el mercado de reparacion de colisién de vehiculos excedié los 236 mil
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millones de ddlares en 2017 a nivel global, y se pronostica un crecimiento constante por lo
menos hasta 2024. (Global Market Insights 2019).

- Tecnoldgico. Aunque muchas empresas del sector tienen un volumen de ventas importante,
existen aln muchos talleres son operados sin el suficiente soporte tecnoldgico y existe la
necesidad para muchos talleres de ser mas eficientes en la toma de decisiones respecto al
proceso que llevan a cabo en sus talleres y a la forma que analizan la informacién de su

proceso.

6.3 Andlisis micro.

- Posibles distribuidores:

BASF: Existen eventos especificos para la industria, como por ejemplo el MSO
Symposium (msosymposium.com/) patrocinados por BASF, a través de los cuales se puede

acceder directamente a los MSO maés importantes y otros clientes de BASF.

- Publicidad en eventos y medios:

El evento con acceso mas fécil para SysTime a través de Axalta, es el que realizan para
actores de la industria, que se llevara a cabo el 28 de septiembre en Berkeley CA, y contara

con la presencia de Mike Anderson (consultor experto de la industria collisionadvice.com)

Fender Bender (www.fenderbender.com) Revista mensual especializada en talleres de
colision. Organiza también un evento anual especializado denominado “FenderBender

Management Conference”.

Auto Body Repair Network (www.searchautoparts.com/abrn) Publicacion digital con

noticias e informacion relevante para el mercado de talleres de colision.

SEMA Show (noviembre 5 — 8, 2019) (www.semashow.com) Evento de negocios

especializado en presentar productos para la industria automotriz, con mas de 70.000
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participantes en 2018, y su seccion de Nuevos Productos, contd con més de 3.000 ofertas en

exhibicion.

6.4 Normatividad.

Para este aspecto debe tenerse en cuenta lo siguiente: “Los productos que entraran a
Estados Unidos libre de aranceles de manera inmediata son salud y consultorias, software y
las tecnologias de la informacion, industria grafica, tercerizacion de procesos de negocios y

turismo de salud” (Procolombia).

Para el comercio internacional de Servicios la OMC (Organizacion Mundial del
Comercio) ha establecido cuatro tramites de exportacion de servicios las cuales son la

columna vertebral de la industria de servicios de exportacion.

Cuando las empresas proveedoras de servicios establecen en el exterior sus filiales,
sucursales u oficinas de representacion para atender a sus consumidores en forma directa.
Por ejemplo: un grupo de arquitectos colombianos que se establecen en otro pais para prestar
sus servicios en el exterior. También se da cuando una empresa envia un empleado a viviry
a trabajar por la empresa en el pais de destino o cuando un trabajador es contratado en el

exterior.

6.5  Tramites para la exportacion de servicios.

Sin lugar a duda dentro del marco legal se deben tener presente los tramites que este tipo

de proceso implica:

1. Estar constituido ante la Camara de Comercio. Para poder exportar se debe estar
registrado como persona natural o juridica, ante la CAmara de Comercio de su ciudad. En
el objeto social se debe especificar que se van a realizar actividades de exportacion o

comercializacion internacional de los servicios que prestara la empresa.
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Inscripcion del Rut ante la Dian. Las empresas exportadoras de servicios deben estar
inscritos en el Registro Unico Tributario (RUT), y podran verificarse electronicamente
ante la DIAN. Adicionalmente, la empresa o persona, al habilitarse como exportador en

el RUT tendra la obligacion de tributar bajo el Régimen Comdan.

Clasificacion central de productos — cpc. Que constituye una completa clasificacion de
productos como bienes y servicios. El objetivo de la CPV es servir como estandar
internacional en la recoleccién y tabulacion de diversos tipos de estadisticas que
requieren informacion detallada sobre, bienes, servicios y activos; suministra un marco
de comparacién nacional e internacional y promueve la armonizacion entre estadisticas

de diversos sectores de la economia.
Elaboracion de la factura o contrato de prestacion del servicio. Una vez la empresa en
el exterior ha aceptado el servicio se debe elaborar la factura comercial o contrato

celebrado entre las partes.

Se podra solicitar devolucion de IVA siempre y cuando la modalidad este exenta de

acuerdo con el Decreto 2877 de 2013. ART 481. Literal c) del E.T. Bienes exentos con

derecho a devolucion bimestral. Servicios prestados en el pais y se utilicen exclusivamente

en el exterior. Cuando el servicio sea prestado exclusivamente en el exterior y empresas sin

negocios o actividades en el pais.
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7. METODOLOGIA PARA LA INVESTIGACION DE MERCADOS

En éste capitulo se describen los elementos clave de la investigacion de mercados pues el
proyecto en gran parte se centra en la definicion de la problemaética, la cual a su vez arroja
unos objetivos propios de la investigacion, hipotesis e incluso todo lo relacionado con el tipo

de investigacion.

7.1 ldentificacion problema investigacion mercados.

Conocer como es el comportamiento del mercado de la Bahia de San Francisco con el fin
de encontrar informacion que le permita hallar una oportunidad de negocio para Systime,
Esfera Color ha pensado que ingresar a este mercado es una opcion que promete tener un
buen inicio porque esta Bahia cuenta con una amplia gama de talleres, informacién que
posee gracias a su proveedor de pintura Axalta, pero esta informacién no es suficiente, por
tal razon es necesario realizar una investigacion de mercado que le permita conocer cuales
serian las condiciones y factores determinantes con los que debe contar para asi poder tomar

una decision.

7.2 Definicion de objetivos general y especificos de la investigacion de mercados.

Para comprender mejor el camino que se debe seguir, se han definido los siguientes

objetivos para la investigacion de mercados:

Objetivo General de la Investigacién de Mercados: Conocer el mercado de la Bahia de
San Francisco con el fin de determinar caracteristicas, barreras de entrada y productos

similares a la aplicacion tecnoldgica Systime.
Objetivos Especificos de la Investigacién de Mercados:

e Investigar las caracteristicas del mercado de la bahia de San Francisco (U.S.A)
o Elaborar una matriz DOFA con los principales hallazgos para ingresar en el mercado con
el fin de tener claridad sobre cudl es la situacion a la que se estaria enfrentado la

aplicacion Systime en el mercado de San Francisco.
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e Indagar la variedad de productos tecnoldgicos especializados para los talleres de colision.

7.3 Hipotesis de la investigacion de mercados.

“No todos los talleres de la Bahia de San Francisco cuentan con una aplicacion tecnologica
que les permite tener control sobre sus tiempos y movimientos es por esto que Systime podra

tener una oportunidad para ingresar en este mercado.”

7.4 Tipos de investigacion.

Como etapa inicial es importante, ya que es el primer contacto que se tendra en el mercado
escogido para esta investigacion, el proceso de la investigacion de mercados puede utilizarse
para buscar y evaluar nuevas oportunidades, determinar los tipos de investigacion pertinentes
para la recoleccion de datos que permitiran conocer el mercado de la Bahia de San Francisco
(U.S.A). por medio de los estudios descriptivos podremos conocer variables como el qué,
cuando, donde y como. Por otra parte, los estudios exploratorios nos permitirdn una
interaccién con el entrevistado mediante instrumentos semiestructurados para obtener

hechos, opiniones y actitudes percibidas en el mercado.

7.4.1 Investigacion Descriptiva.

Se aborda el trabajo directamente en el campo, indagando en fuentes primarias sobre el
fendmeno. La investigacion descriptiva disefia instrumentos formales para la recogida de la

informacion y estos pueden ser estructurados o semiestructurados (Jaime, 2008).

Teniendo en cuenta que esta herramienta permite recopilar y describir cual es la naturaleza
del segmento demogréafico es una técnica adecuada para llevar a cabo la investigacion de

mercado, no puede dejarse de lado que en la investigacion ninguna de las variables esta
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influenciada de ninguna manera, pero si utiliza métodos de observacién para llevar a cabo el

estudio.

Se utiliza la investigacion descriptiva para describir caracteristicas, en grupos pertinentes
como consumidores, vendedores, organizaciones o areas de mercado (Malhotra, 2008).

Por lo anterior la investigacion realizada en los talleres visitados nos permite encontrar un
perfil de los clientes méas frecuentes en el uso de productos tecnologicos para la gestion de
las actividades en talleres, y por supuesto la percepcion de las caracteristicas del producto

Systime en los modelos norteamericanos actuales.

Se indago en fuentes secundarias como esta funcionando ese mercado en bdsqueda de los
objetivos y cumplir el objetivo de la investigacion, los estudios descriptivos se realizan para
responder las preguntas de quién, qué, cuando, donde y como. Implicito en una investigacion
descriptiva esta el hecho de que la gerencia ya sabe o comprende las relaciones subyacentes
entre las variantes del problema. Una variable es simplemente un simbolo o concepto que

puede asumir uno de un conjunto de valores.

Un estudio descriptivo para la Bahia de San Francisco podria incluir caracteristicas
demogréficas y estilo de vida de clientes tipicos, ocasionales e intensivos de talleres, y

quienes son sus clientes.

7.4.2 Investigacion Exploratoria.

Se considera que es el primer contacto que tiene el investigador con el problema y le
permitird conocer mejor el entorno micro en el que éste se presenta. Se realiza esencialmente
sobre fuentes secundarias (informacidn existente y producida con fines diferentes al
propdsito de la investigacion), pero, también puede recurrir a fuentes primarias en pequefia
escala (indagacion directa en el Mercado de referencias), con el fin de conocer el mercado
en San Francisco y tratar de entender las necesidades que tienen los talleres para identificar
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si Systime puede ser una herramienta que supla dichas necesidades, el objetivo es encontrar
referencias relacionadas a los procesos, requisitos y competidores directos en la ciudad de
San Francisco (U.S.A).

En el desarrollo de este proyecto se definieron una serie de preguntas que se usaron como
guia especifica para el disefio de la investigacion, determinando factores relevantes para el
conocimiento del entorno de la industria que se desarrolla especificamente en la bahia de San
Francisco (U.S.A). Dado que el instrumento semiestructurado es flexible y se disefia méas
como una guia que permite abordar el problema desde perspectivas diferentes, con preguntas
abiertas que no necesariamente pueden haberse previsto, pero que, en el proceso de

indagacion, surgen espontaneamente y aportan a la solucion del problema.

También se realiz6 una recoleccion de datos secundarios que constan de informacion que
ya ha sido recopilada y podria ser relevante para el problema inmediato, en este caso como
complemento de la informacion obtenida en las visitas, se recopilaron datos de las paginas
de internet de las posibles competencias del mercado, donde obtuvimos informacion

relevante de los softwares en cuanto a funcionalidad, disefio y precios.

A través de la investigacidn exploratoria se hizo un Analisis del entorno en lo macro y lo
micro y permitié poder abordar la investigacién descriptiva con muchos mas elementos de

juicio para aplicar un instrumento a los principales talleres.

7.5 Técnicas de investigacion.

De acuerdo con los objetivos de la investigacién de mercados. La base fundamental debe
ser la obtencion de informacion sobre los comportamientos y caracteristicas del mercado de
la bahia de San Francisco (U.S.A), para ello, se deben buscar unos mecanismos de
recoleccion de informacion de modo que se puedan entender y analizar los factores
encontrados. Para el desarrollo de nuestro proyecto, a continuacion, definiremos las

principales técnicas y la manera en codmo aportan a nuestra investigacion.
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7.5.1 Investigacion cualitativa.

Esta técnica de investigacion tiene como objetivo esencial, indagar en las razones de fondo
que tienen las personas sobre un tema especifico y que motivo de estudio. En este proyecto
es relevante dado que la naturaleza de la investigacion propuesta es orientar en la complejidad
de las actividades e intereses de los consumidores, recopilando datos para conocer mas
acerca De las cosas observar y medir directamente, de acuerdo con (Carl, 2015) “la
investigacion cualitativa se refiere a cuyos hallazgos no estan sujetos a cuantificacion ni
analisis cuantitativo” y estos suelen usarse para examinar las motivaciones del consumidor
por lo que se desarrollaron entrevistas de profundidad a encargados de los concesionarios
ubicados en la ciudad de San Francisco, en donde se encuentran gran variedad de estos
distribuidores y talleres. Teniendo en cuenta la ubicacién de uno de los posibles canales para
Ilegar a este mercado se desarroll6 el instrumento en la zona de la Bahia de San Francisco
(U.S.A), donde fueron guiados como una conversacion natural con el fin de conceder a los
entrevistados espacios para que expresaran sus puntos de vista acerca del proceso de

permanencia de los vehiculos.

7.5.2 Investigacion Cuantitativa.

La investigacién cuantitativa cubre grandes grupos poblacionales y extrapola los
resultados, al total del universo (N). Lo que quiere decir que se debe calcular un nimero
minimo de personas que a manera de unidades muestrales serdn las seleccionadas de un
universo que puede ser finito o infinito. (Jaime, 2008) Lo que quiere decir que no se pueden
utilizar instrumentos estructurados y formales que validen los andlisis arrojados por los
resultados de nuestra investigacion en los talleres escogidos en la Bahia de San Francisco
(U.S.A.) dado que no son muestras que ameriten un analisis cuantificable para el desarrollo

del trabajo y que influyan de manera.

Esta técnica no sera utilizada en la investigacion que se realizara en la Bahia de San

Francisco porque el instrumento utilizado no permite hacer un desarrollo de analisis
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cuantitativo, ya que no se aplicara en una muestra lo suficientemente grande que deba ser
sometida a una investigacion cuantitativa.

7.5.3 Investigacién Mixta.

Suele ser muy util cuando el problema que se enfrenta requiera hacer barridos muy
amplios del mercado para lo cual, se recurre a la cuantitativa, pero, ademas, se ve necesario,

profundizar en algunos aspectos donde la técnica cualitativa resulta de gran utilidad.

Para la investigacion aplicada a este proyecto no es necesaria debido a que la informacion

cuantitativa no es muy amplia y que requiera de un analisis sustancial para el proyecto.
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8. DISENO DE INSTRUMENTOS

El disefio de este instrumento semi estructurado esta trazado para la obtencion de los datos
necesarios con el fin de cumplir los objetivos de la investigacion de mercados, es necesario
conocer de fuentes primarias y secundarias el contexto del nuevo mercado al cual se quiere
ingresar, por ello se elabord una serie de preguntas, las cuales puedan ser abordadas de
manera dindmica en las visitas, con el propdsito de encontrar informacion de los procesos de
primera mano en el mercado de talleres y concesionarios en la Bahia de San Francisco
(US.A).

8.1 Instrumento para realizar la investigacion de mercados (Bahia de San Francisco).

De acuerdo con las necesidades encontradas en el desarrollo de este proyecto y para la
correcta penetracion de un nuevo mercado, se elaboraron una serie de preguntas que le
permitan a la persona designada por parte del proyecto de tecnologia de ESFERA COLOR,
el adelanto del trabajo de campo en la Bahia de San Francisco (U.S.A), la persona mediante
visitas a talleres Body Shops y Auto rapair, establecera citas con las personas encargadas de
los procesos para tener un acercamiento con la informacion mas relevante en cuanto
tecnologias utilizadas, tiempos de permanencia de los vehiculos en reparacion, costos de

otros proveedores de plataformas similares y competencia.

El desarrollo de la investigacion se centrd en la elaboracidn de un instrumento que tuviera
como contenido elementos esenciales de las caracteristicas y factores que influyen en los
procesos de los talleres, con el fin de tener un mayor conocimiento en cuanto al uso de su
tecnologia, recursos humanos y financiero dispuestos para dichas tareas. Teniendo en cuenta
las técnicas de investigacion mencionadas anteriormente, se optd por utilizar un instrumento
que le permitiera al entrevistador la posibilidad de tener acercamiento natural con los
entrevistados, con el &nimo de que fuera una conversacion fluida y esta permitiera generar
un ambiente de confianza y dispersar la presion a la que puede someterse con un instrumento

netamente estructurado y formal.
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Una vez realizada la identificacion de los talleres potencialmente viables para el desarrollo
del trabajo de campo, se elabord una guia de preguntas que el entrevistador debe seguir, y
mediante una libreta este anotara los aspectos mas relevantes de cada pregunta realizada, lo
que conduce a la obtencion de informacion esencial para su eventual analisis y
procesamiento, adicionalmente servira como base para la investigacion de fuentes
secundarias que complementaran los datos que son expuestos en las entrevistas con el fin de

determinar por medio de sus visitas la recoleccién de datos.

Para la realizacion de este proyecto la informacion suministrada de las fuentes primarias
mediante las entrevistas en los talleres de la Bahia de San Francisco (U.S.A), se hace bajo lo
establecido por la ley de tratamiento de datos 1581 de 2012 y especificamente lo contenido
en el articulo 17 (Deberes de los responsables del tratamiento y encargado del tratamiento de

datos).

La elaboracién y ejecucion de la investigacion de mercados, se baso bajo el siguiente

codigo de ética:
Cadigo de ética determinado para esta investigacion de mercados
Entrevistados:

e Derecho a participar voluntariamente y sin presiones cuando se les pida facilitar
determinada informacion.

e Respeto estricto de su anonimato por parte de los investigadores

e Asegurarse que durante la entrevista no surgird ninguna molestia relacionada con
presiones de ningun tipo.

e Conocimiento y consentimiento voluntario si se usan instrumentos de grabacion en
la entrevista.

e Conocimiento desde el principio de la entidad y las personas que participan en el
estudio, identificando objetivos de la investigacion.

Investigador

e No revelar la identificacion del entrevistado si asi es solicitado
e Todos los documentos generados en el proceso de la entrevista, con excepcion del

informe final, son de su propiedad.
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PREGUNTAS

¢Cuales son las aseguradoras con las que trabajan y hasta donde llega su capacidad de
negociacion?

¢Qué tiempos de entregas manejan?

¢Con que acuerdos de servicios cuentan?

¢Cuantos vehiculos ingresan al taller mensualmente?

¢La infraestructura en donde se presta el servicio es propia o arrendada? ¢Si es arrendada
cual es el costo?

¢Actualmente cuentan con alguna herramienta tecnoldgica para la optimizacién de
tiempos y comunicacion en el taller? En caso de contar con ella ¢ Cual es su costo y que
mejoraria de ella?

Si le dijéramos que Systime le ofrece minimizar tiempos y costos ¢Cuanto estaria
dispuesto a pagar por el servicio que esta ofrece?

¢Considera necesario tener una herramienta tecnolégica que le ayude a controlar tiempos
y costos en el taller?

¢Sabe usted si su competencia cuenta con una herramienta tecnoldgica que ejerza control
de tiempos en el taller y esto a su vez les ofrezca un factor diferenciador?

¢Es para usted importante que el duefio del vehiculo tenga conocimiento de la etapa del

proceso en el que se encuentra, por ejemplo, por medio de una aplicacion mévil?

8.2 Trabajo de campo.

La investigacién se realizd en talleres de la Bahia de San Francisco (U.S.A), fue

desarrollada por Daniel Cortes, contacto que asigno la empresa Esfera Color, y donde se

tuvo un trabajo de campo desde el dia 3 de agosto hasta el 25 de septiembre de 2019.

Inicialmente se realiz6 un trabajo de exploracion en las zona de Miami con la expectativa

de entrar en este mercado, Esfera Color propuso esta zona porque su proveedor principal de

pintura se encuentra situado en esta ciudad esto ampliaba la posibilidad de oportunidad, sin

embargo por el camino nos fuimos dando cuenta que los concesionarios mas grandes e

importantes de Estados Unidos se encuentran situados en la Bahia de San Francisco, incluso
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los mismos posibles clientes de Miami sugerian visitar concesionarios en San Francisco

porque alli quedaban situadas sus casas matrices o los talleres mas significativos.

El 03 de agosto de 2019 tuvimos la primera visita a Caliber Collision uno de los talleres
escogidos para realizar la prueba Beta de Systime, este taller a pesar de contar con la
tecnologia necesaria le sigue haciendo falta el RTLS con el que cuenta Systime, es por esto
que es un candidato perfecto para iniciar pruebas y nos permitié hacer la instalacion esto con
el plus de que los seis primeros meses se hard de manera gratuita apuntando a que en el

séptimo mes se establezca un contrato formal en donde se empiecen a percibir recursos.

Se visitaron en total 7 talleres que podian significar una oportunidad, pero las dos mejores
opciones fueron Caliber Collision y Service King, su interés por mantener una tecnologia de
vanguardia hizo que se mostraran interesados en Systime y en todo lo que lo compone, les
Ilam¢ la atencion el proceso Kaizen (Acompafiamiento y mejora continua) con el que cuenta

Systime.

Daniel Cortes la persona designada por Esfera Color para realizar las visitas y llevar a
cabo el instrumento disefiado pudo determinar puntualmente cuales eran las caracteristicas
gue mas llamaron la atencion de Systime, por supuesto para Esfera Color no es desconocido
que su RTLS y su Kaizen son su factor diferenciador, pero en la cultura organizacional que
tiene Estados Unidos el proceso de mejora continua suena bastante bien, pues estan
acostumbrados a el trabajo independiente y autbnomo, en este caso no solo miraron la mejora
continua para sus procesos maquina, ellos interpretaron el engranaje de las areas como la
oportunidad para fortalecer el equipo y no ser estados independientes si no cumplir con su

cultura organizacional que es trabajo en equipo.

Juan Manuel Gutiérrez realizo un viaje a San Francisco para asegurar que los dos talleres
eran realmente los idoneos para iniciar pruebas Beta, su visita en interpretacion de la misma
nos confirmé que podiamos realizar la propuesta de mercadeo para que sea implementada en

la Bahia de San Francisco.

Daniel Cortes durante su estadia asistié a una de las ferias que se realizan para talleres de
concesionarios y pudo interactuar con un Gurd en el tema de tecnologia especializada para

el segmento vehiculos, Daniel pudo hablarle sobre Systime, de hecho con varios asistentes
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pudo compartir los detalles de la aplicacion y cudl es su funcion varias personas sugirieron
no rendirse y buscar la oportunidad de llegar al mercado ya que las cadenas de concesionarios
en Estados Unidos son bastante extensas y si en un solo taller funciona inmediatamente se

replicara pues de una sola marca pueden depender incluso 600 talleres.

Un punto crucial que permitio elegir la Bahia de San Francisco es la distancia que existe
entre cada taller se determind que es necesario que una persona se instale en la Bahia durante
los seis meses de prueba Beta, teniendo en cuenta que esto también le permitira conocer sobre
mas talleres y a su vez cumplir con la tarea propuesta, la instalacion y acompafiamiento de

Systime.
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9. DESARROLLO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

9.1 Caracteristicas del mercado.

El andlisis se concentrd en el area de la Bahia del Norte de California, una region critica
para la economia estadounidense, al contar con un costo de vida muy elevado por la presencia
de las empresas de tecnologia méas grandes del mundo, lo que genera fendmenos como el de
Gentrificacion, que eleva particularmente los precios de los inmuebles, que para el caso de
los talleres de colision en muchos casos son arrendados y representan un costo importante de

su operacion.

El estado de California es el mas poblado de todo Estados Unidos, con una poblacion
estimada en mas de 39.5 millones de personas (US Census Bureau, 2017) y casi 27 millones
de vehiculos (automdviles y camiones ligeros) con aproximadamente 400 mil colisiones
reportadas en el mismo afio (California Department of Transportation). Adicionalmente, para
el mismo afio se reportan 3913 talleres entre latoneria, pintura y reparacion interior, con un
promedio estimado de 132 vehiculos reparados al afio. (State of the Industry 2017-2018,
Body Shop Business-PPG).

En general, el crecimiento en el precio de las reparaciones de latoneria y pintura para la
primera mitad de 2019 fue el mas alto de los Gltimos diez afios, y ha aumentado por encima
de la inflacion de forma constante en los ultimos 11 meses. Adicionalmente, el mercado de
reparacion de colisién de vehiculos excedid los 236 mil millones de dolares en 2017 a nivel
global, y se pronostica un crecimiento constante por lo menos hasta 2024. (Global Market
Insights 2018). Para 2019, en Estados Unidos se pronostican ingresos totales superiores a los

50 mil millones de dolares

Aungue muchas empresas del sector tienen un volumen de ventas importante, existen adn
muchos talleres son operados sin el suficiente soporte tecnoldgico y existe la necesidad para
muchos talleres de ser mas eficientes en la toma de decisiones respecto al proceso que llevan

a cabo en sus talleres y a la forma que analizan la informacion de su proceso.
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9.2 Actores del mercado.

Los principales actores analizados son las compafiias aseguradoras, centros de colision y

empresas distribuidoras de suministros y herramientas tecnoldgicas para dichos centros.

9.3 Companias aseguradoras.

En 2018, el top ten en participacion en el mercado estadounidense esta distribuido de la

siguiente manera:

Market Share of the Largest Auto Insurance Companies

State Farm
GEICO
Progressive
Allstate

USAA

Liberty Mutual
Farmers
Nationwide
Travelers
American Family

% of auto insurance market share

ValuePenguin @

llustracion 7. Mayores compafiias de seguros de automaviles

Fuente. Valuepenguin [Fotografia] ¢Cuales son las mayores compafiias de seguros de automoviles?
[Consultado el 17 de Agosto de 2019] Disponible en internet: www.valuepenguin.com/largest-auto-
insurance-companies

Adicionalmente existen otras compafiias con menor presencia a nivel nacional, pero

relevantes localmente como:

e California Casualty
e AAA

e AllState

e esurance

o 21stCentury


http://www.valuepenguin.com/largest-auto-insurance-companies
http://www.valuepenguin.com/largest-auto-insurance-companies
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9.4 Acuerdos de servicio con los talleres de reparacion.

Las aseguradoras manejan unos acuerdos denominados DRP (Direct Repair Program)
mediante los cuales le recomiendan al asegurado un listado de talleres para acudir en caso de
un siniestro. Los talleres de reparacion deben cumplir con unos estandares principalmente en
cuanto a tiempo de entrega y costo de la reparacién, pero no necesariamente en cuanto a la
calidad o el origen de los repuestos. Por tratarse de una de las principales fuentes de ganancia,
muchas veces los talleres negocian con el origen de los repuestos optando por partes

“aftermarket”, si la poliza del cliente no tiene restricciones al respecto.

Adicionalmente, muchas po6lizas ofrecen al asegurado un vehiculo para su uso mientras es
terminado el proceso de reparacion, lo que aumenta el general de la reparacion por la renta
de dichos vehiculos y hace que los dias de permanencia sean criticos para aseguradoras y
talleres. Por tanto, la medicion de los dias de renta (LOR) representa uno de los KPI’s mas
importantes para los talleres, el cual ha aumentado durante los ultimos afios y para el primer
trimestre de 2019 dio los siguientes promedios:
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U.S. Average Length of Rental (LOR) by State
Q12019

Ev—12.4
14.3
16.0

2.9
12.9

13.0
T3

llustracion 8. Duracion promedio alquiler vehiculos reparables en Estados Unidos

Fuente. Mitchell [Fotografia]. Duracion promedio de alquiler de vehiculos reparables: primer
trimestre de 2019. [Consultado el 12 de agosto 2019] Disponible en internet:
https://www.mpower.mitchell.com/average-length-rental-repairable-vehicles-q1-2019/.

Adicionalmente, se tienen en cuenta mediciones como el “keys-to-keys” Cycle Time, que
corresponde con el tiempo desde que el duefio deja el vehiculo hasta que lo recoge; y el
“repairs started — repairs completed” que descuenta tiempos administrativos y de entrega del

vehiculo de vuelta al cliente.

9.5 Distribuidores de suministros.

California Color Source

Distribuidores para alrededor del 80% de los talleres mas grandes de Axalta en la region,

con mas de 30 clientes y 5 talleres en promedio por cliente.

9.6 Sistemas de gestion de taller.

Existen diversas herramientas para los talleres de colision, las principales se enfocan en

e CCC One, es una de las herramientas mas populares para hacer cotizacién en los talleres.

e Mitchell RepairCenter
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e ProfitNet Collision Shop Management System, con alrededor de talleres 50 usuarios para
el norte de California.

e Audatex Autofocus

e AdjustRite

¢ Rome Management Software.

9.7 Dificultades de entrada.

Una de las principales dificultades de entrada a este mercado es la existencia de variedad
de productos tecnoldgicos especializados para los Talleres de Colisidn, que aunque en su
mayoria no se enfocan especificamente en el control de la produccion del taller y en el
contacto con los clientes, si ofrecen estas funcionalidades en alguna medida, englobando una
mayor cantidad de aspectos del manejo de los talleres, o enfocandose en temas especificos
como cotizacion, orden de repuestos y ventas; encontrandose por ejemplo software de ERP

especificamente destinados a Talleres de Reparacion como:

e DMS (Dealer Management Software)

e Quickbooks (Software de Cotizacién y contabilidad)

e Web-Est, ABF ($400/anual) (Cotizacién y creaciéon de OTs)
e RPM Toolkit (Analisis y reporte de KPIs del POS)

En algunos casos, estas herramientas obligan a los talleres a firmar contratos, por periodos
de tiempo especificos; como el caso de CCCOne, con un contrato a 5 afios; lo que dificulta
la adquisicién de un nuevo Software que implica mayores costos y algunas funcionalidades
similares. En otros casos, el contar con varias herramientas independientes, suma valores
mensuales que financieramente dificultan la adquisicion de nuevas herramientas, con los

problemas en cuanto a compatibilidad o doble digitacion que esto significa.

Finalmente, el desconocimiento o falta de confianza por tratarse de una empresa extranjera
sin una presencia de respaldo establecido localmente genera una barrera de entrada que

tomara un tiempo en superarse.
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La forma que se presenta como mas interesante para acceder al mercado por parte de los
consultados, es la integracion con ProfitNet, para incluso habilitar SysTime como un Add-
on para su extensa base de clientes; lo que permitiria un alcance a nivel nacional y un

crecimiento exponencial.

Esta integracion se debe llevar a cabo a través de la compafiia desarrolladora YADA
Systems (www.yadasystems.com), recientemente adquirida por Axalta para el desarrollo de
sus soluciones tecnoldgicas. El contacto correspondiente se ha venido trabajando con una de

las representantes de entrenamiento de ProfitNet, a traves de California Color Source.

9.8 Competencia.

- CCC ONE COMPANY. Ademés de ser el sistema de control de taller con mayor
presencia en el mercado, ofrece unas herramientas de administracion de la produccion que
apuntan a necesidades muy similares a las cubiertas por SysTime, presentando versiones
tanto de escritorio como para dispositivos iOS y Android. Entre sus herramientas principales

se encuentra CCC Estimating, para cotizacién, con agendamiento de trabajos:

Production Schedule

Filter ol Last Uy

dated TODAY 3:25pn
Vehicle Wed Today Tomorrow | Sat Sun
10/30 10/31 11/01 11/02 11/03
Not Started is Re

2003 HOND Accord LX
ﬂ Body

285813906 Shan

1010585723451

Im pe,
ﬂ Repair  Refi Rea Detai

lustracion 9. Repair Workflow. Programa de produccion
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Fuente. CCCone Company [Fotografia]. CCC Repair Workflow Una solucién completa para
reparadores de colisiones [Consultado el 04 de septiembre 2019] Disponible en internet:
www.cccis.com/collision-repairers.

- CCC REPAIR WORKFLOW, que ofrece vistas de asignacion de trabajos, estado de
repuestos, flujo de produccion, reportes de trabajo en curso y un dashboard para generacion
de informes segun KPIs.
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llustracion 10. Repair Workflow. Reparadores de colisiones

Fuente. CCCone Company [Fotografia]. CCC Repair Workflow Una solucién completa para
reparadores de colisiones [Consultado el 04 de septiembre 2019] Disponible en internet:
www.cccis.com/collision-repairers.
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lHustracion 11. CCC Repair Workflow Linea Body Shop a High Gear — Repair
Fuente. CCCone Company [Fotografia]. CCC Repair Workflow Linea Body Shop a High Gear -

Repair Workflow [Consultado el internet:

www.cccis.com/collision-repairers.

04 de septiembre 2019] Disponible en
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llustracion 12. Analisis de indicadores para manejo de los DRP de CCCone Company

Fuente. CCCone Company [Fotografia]. CCCUpdate Plus. analisis de indicadores para manejo de
los DRP [Consultado el 04 de septiembre 2019] Disponible en internet: www.cccis.com/collision-
repairers.

- CCCUPDATE PLUS. Consiste en una aplicacion movil para clientes con
funcionalidades adicionales para actualizacion de estado del trabajo, recordatorios de
agendamientos, blsqueda y contacto con talleres de la red, revision de cotizaciones y

encuestas de satisfaccion.

Adicionalmente, presentan herramientas de analisis de indicadores para manejo de los
DRP con aseguradoras, manuales de procedimientos de reparacion y administracion de

repuestos.

- MITCHELL REPAIRCENTER. Ofrece una gran cantidad de integraciones con
diferentes herramientas para cotizacidén, manejo de repuestos, facturacion, pagos y CRM. Su
oferta esta segmentada en mas de 30 modulos, cada uno con una funcionalidad especifica,

los cuales se pueden integrar a un paquete de compra. Esto presenta una oferta bastante
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personalizada para el tamarfio y las necesidades de cada cliente, pero al mismo tiempo puede
ser bastante confuso a la hora de decidir qué maddulos se requieren. También ofrecen una
“Toolstore” desde donde se pueden adquirir catdlogos e integraciones adicionales y un sitio

web dedicado a entrenamiento en el manejo de sus modulos.

A continuacion, se presenta la forma en la que los talleres pueden escoger los paquetes
ofrecidos para el desarrollo de las funcionalidades del software, de esta forma se escogen de

acuerdo con las necesidades que requieran en sus procesos y su capacidad de pago.

MODULES RepairCenter™ RepairCenter™ RepairCenter™ RepairCenter™ RepairCenter™
QUICKSTART PERFORMANCE ESSENTIALS PROFESSIONAL PREMIER

Estimate Conversion

(compatibility with all major estimating systems)

Online Repalr Status

TechAdvisor™ Repalir Procedures for Ford, Chrysler, GM

Hub

Mobile

Production Management Optional

Accounting Imterfaces Optional Optional

Attachments Optional . Optional

Parts & Labor Scrubbers Optional Optional

Job Costing Optional Optional

AR Payments Management Optional Optional

Opportunity Management Optional Optional

Labor Management Standard Optional Optional

Parts Management Optional Optional

Task Management Optional Optional Optional

Repair Scheduling Optional Optional Optional

Analytics Standard Optional Optional Optional

Analytics Premium Optional Optional Optional Optional

Parts Management with OE Connection Interface Optional Optional Optional Optional

Shop Clock Optional Optional Optional Optional

Estimate Rules Analyzer Optional Optional Optional Optional

Customer Engagement Tools (includes CSI reporting) Optlonal Optional Optional Optional Optional

TechAdvisor™ OEM Repair Procedures & Dimensions Optional Optional Optional Optional Optional

TechAdvisor™ Parts & Labor Guides Optional Optional Optional Optional Optional

Dealer Management System Interfaces Optional Optional Optional Optional Optional

Multi-Shop Capabilities Optional Optional Optional Optional Optional

ToolStore Optional Optional Optional Optional Optional

Carrier Communication Add-on Add-on Add-on Add-on Add-on

FastPhoto Manager™ Add-on Add-on Add-on Add-on Add-on

Mitchell Estimating Add-on Add-on Add-on Add-on Add-on

llustracion 13. Software Mitchell RepairCenter ™ Shop Management

Fuente. Mitchell [Fotografia]. Software Mitchell RepairCenter ™ Shop Management
[Consultado el 04 de septembre 2019] Disponible en internet:
https://www.mitchell.com/products-services/collision-repair-shop-solutions/shop-
management

- SHOP4D. Centran su oferta en el manejo de alta tecnologia, como Inteligencia Artificial
y Machine Learning, para ofrecer diferentes herramientas para talleres de colision, entre ellas

estan: POS, Inspeccidén (diagnéstico), Comunicacion (técnicos, asesores, clientes), Manejo
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de repuestos y pedido (integracion con Epicor), Manuales de trabajo (Motor y Epicor),
Entrenamiento, Administracion y Reportes. Cuentan con versiones para PC, tablet y movil.

TOOLS & FEATURES m COMPETITORS

POS with Repair Info @ Included 5449

Electronic Inspection Tool @ Included 5249

Two Labor Guides & Included 5340

Marketing CRM @ Included 5299

Diagnostic Database @ Included S39

RPM ToolKit/Analytics Reporting @ Included S597

Server/IT Costs @ Included 5299

Price: $1097 Price: 32281
Total Monthly Cost Savings: $1,184 (per month) 51,184 QOver (per month)
Savings: $14,208 (per year) $14,208 Over (per year)

llustracion 14. Software Inteligencia Artificial y Machine Learning de SHOP4D
Fuente. SHOP4D [Fotografia]. Software Inteligencia Artificial y Machine Learning
[Consultado el 11 de septiembre 2019] Disponible en internet: explore2.shop4d.com/

- SHOPMONKEY. Establecido en 2017 en San José, CA., ofrece una solucion basada
en web con una interfaz moderna y un disefio alejado a las herramientas que ellos mismos
llaman “hechas en los 90s”, con posibilidad de manejar pedidos y rastreo de repuestos,
informacion y comunicacién con los clientes, timesheets para empleados y flujos de trabajo.
Permite la integracién a otras herramientas como Carfax (historial del vehiculo), PartsTech

(compra de repuestos), Motor (partes, fluidos) y QuickBooks (facturacién).

Su modelo de negocio esta enfocado en pequefios talleres principalmente, no requiere
costos de instalacion, pero si precios de suscripcion mensuales y anuales segun
funcionalidades y nimero de usuarios, ademas de un plan en modo Enterprise para habilitar
la integracion con DMS vy la funcionalidad en mas de una ubicacién. También ofrecen un
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sistema de pasarela de pagos y servicios de migracion de datos y consultoria adicional para
requerimientos especificos.

Basic Monkey

Unlimited Quotes & Invoices
Unlimited SMS & Email
Workflow Management
VIN Decode
Quickbooks Online Integration
Reporting
Payments

3 user licenses included

Online Payments

29% + 30 cents per transaction

In-Person Payments
2.7% + 15 cents per transaction

5299 + $10/'mo for each device

50% credits for first device

Clever Monkey

Everything in Basic
Inventory Management
Timeclocks
Digital Inspections
Work Request Form
Customizable Workflow
Carfax Integration

& user licenses included

Online Payments
2.9% + 30 cents per transaction

In-Person Payments
2.6% + 15 cents per transaction

5299 + $10/'mo for each device

50% credits for first device

Genius Monkey

Everything in Clever
Vehicle Lookup
Labor Lookup
Parts Lookup
Parts Ordering

5 user licenses included

Online Payments

2.9% + 30 cents per transaction

In-Person Payments
2.5% + 15 cents per transaction

5299 + 510/ mo for each device

50% credits for first device

Enterprise

CONTACT US

Multiple Locations

DMS Integrations

CONTACT US

lHustracion 15. Paquetes Ofrecidos por la empresa Shopmonkey

Fuente. Shopmonkey [Fotografia]. Facturacion, inspecciones, CRM, mensajes de texto, flujo
de trabajo y mucho maés. [Consultado el 13 de septiembre 2019] Disponible en internet:
https://www.shopmonkey.io/.

- MYSHOP TRAFFIC. Creado por un duefio de taller hace menos de 4 afios y con aun
poca presencia en el mercado, ofrece principalmente el seguimiento de dias de permanencia,
flujo de trabajo y manejo de personal e inventario para mejorar rentabilidad y productividad.
Cuenta con una version maévil y con funcionalidad de reporte al duefio del vehiculo acerca
del estado de la reparacion. También permite la vista del trabajo asignado a los trabajadores

de manera informativa.
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WELCOME!
MELLY BONITA DECEMBER 8
- —
2
NAME JoB
ABDUI MOHIBY

ALEJANDRO FERM 28703 TOYOTA AVALON 16 DARK RED
BRIAN GINGOLD 28683 NISSAN XTERRA 13 BLUE
ESTEBAN ROJAS 28386 BENZ S550 16 PURPLL
GUILLERMO A. (

JUAN CARLOS F¥
JUAN M. RODRIG

CAR

28631 BENZ E300 17 BLACK BODY

BODY
REFINISH

ASSEMBLY

28677 FORD FUSION 16 GRAY BODY 1H 48M |

280646 CHEVY TRAVERSE 17 GRAY ASSEMBLY
28689 HYUNDAI SONATA 15 WHITE DETAIL

LEO HERNANDEZ 28680 HONDA CRV 17 GRAY DETAI

BODY

MIGUEL REINAS 28614 TOYOTA RAV4 09 BLUE

lustracion 16. MyShop Traffic 90-second, funcionalidad reporte al duefio estado de la reparacion

Fuente. MyShop Traffic [Video]. MyShop Traffic 90-second Video [Consultado el 02 de septiembre
2019] Disponible en internet: https://www.youtube.com/watch?v=_F3hfB21_-w.

- ALLDATA MANAGE ONLINE. Perteneciente a la cadena de AutoZone, ofrece una
gran variedad de herramientas para mecanica y colision. Como principal fortaleza, posee
multiples catalogos con gran cantidad de informacion de partes de vehiculos, procesos de
reparacion, montaje y desmontaje, asi como la posibilidad de conectarse con software de
cotizacion para cargar tiempos de trabajo y repuestos requeridos segun la cotizacion. Permite
crear cotizaciones, ordenes de reparacion y facturas, solicitar repuestos desde diferentes
catalogos, programar trabajos y manejar la comunicacion con clientes. Permite la integracion
con software para manejo de bases de datos de clientes y mercadeo (DemandForce,
MechanicNet), Quickbooks, CARFAYX, y pasarela de pagos con Paysafe.

Su estructura de precios depende de las herramientas que tenga/quiera adquirir el cliente:



BUILD YOUR OWN BUNDLE

Applicable dizcownts will display in the Shopping Cart.

ALLDATA Repair - Update $1 T9 montn
The most complete OEM mechanical repair information available
PLUS over 300,000 interactive color-wiring diagrams.

ALLDATA Collision - Update $21 Q onth
The most complete single source of OEM collision repair
information. (Includes Mechanical data.)

ALLDATA Estimate Integration $gg IMONTH
Requires subscription to ALLDATA Collision.

ALLDATA Tech-Assist $49 IMONTH
ASE-Certified Master Tech Hotline. (Requires subscription to
Repair or Collision)

ALLDATA Mobile - Repair $39,M0"TH
Basic Diagnostics - OBDII. (Requires subscription to Repair)

ALLDATA Mobile - Collision $39,MO"TH
Basic Diagnostics - OBDII. (Requires subscription to Collision)

ALLDATA Training Garage Enterprise Monthly $59,MO"TH
Online technical and business courses for up to 10 Users.

llustracion 17. Paquetes ofrecidos por la compafiia ALLDATA

Add to cart

Add to cart

Add to cart

Add to cart

Add to cart

Add to cart

Add to cart
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Fuente. ALLDATA Manage Online [Fotografia]. Construye tu propio paquete [Consultado el 13 de

septiembre 2019] Disponible en internet: https://www.shopmonkey.io/.
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9.9 Talleres de colision.

Business Statistics - Collision Repair Shops

SURVEY YEAR 1995 1998 2001 2004 2007 2013 2016
Number of Businesses™ 45,882 46,427 44,532 44,736 43,535 40,488 40,962
Number of Technicians* 178,400 176,500 179,000 173,200 187,800

Years in Business 17.3 20.7 21.6 25.7 27.5 29.5 32.2
Average Square Feet 5,761 6,537 8,269 9,008 10,034 13,5624 13,843

Average # Techs and Support 6.1 7.2 7.7 7.9 8.4 13.3 12.7
More than 6 Technicians 20.4% 25.3% 29.7% 32.2% 32.6% 55.9% 52.3%
Percent of Small Shops 44.3% 35.4% 28.0% 22.4% 14.3% 8.7% 5.3%
Percent of Medium Shops 40.4% 41.0% 45.9% 43.3% 48.6% 24.8% 26.6%
Percent of Large Shops 15.3% 23.6% 26.1% 34.4% 37.1% 66.5% 68.1%

* U.S. Bureau of Labor Statistics, courtesy of Collision Week

This survey was conducted by the Collision Repair Education Foundation.
[lustracién 18. Talleres de reparacion de colisiones

Fuente. COLLISON REAPAIR EDUCATION FOUNDATION. [Fotografia]. Instantanea de la
industria de reparacion de colisiones [Consultado el 19 de septiembre 2019] Disponible en internet:

https://www.collisioneducationfoundation.org/wp-
content/uploads/2013/08/2013_Snapshot_Exec_Summary.pdf

Existe una enorme cantidad de empresas que ofrecen el servicio de Collision Repair —
Auto Body en un mercado tan desarrollado como el estadounidense, se encuentran
especialmente entidades denominadas Consolidators, que centran su modelo de negocio en
adquirir cadenas de talleres mas pequefias de Multi Shop Operators, para convertirlas en
franquicias, ofreciendo el soporte administrativo de la red y mejorando estandares de trabajo.

Entre estos consolidadores, los més destacados son:

e Calliber Collision
e Carstar

e ABRA

e Service King

o Gerber

e Certified Collision Group

Adicionalmente, existen Multi Shop Operators independientes, con presencia concentrada
a nivel regional y que manejan volimenes de trabajos también interesantes, entre estos, para

el area de la Bahia de California se encuentran:

e Mike’s Auto Body (16 talleres y mas de 44.500m? de area de produccion)
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e AW Collision (9 talleres) Descartado por California Color Source.
e G&C Autobody (14 talleres, 20 acuerdos DRP y més de 18.500m? de area de produccién)

También hay un menor porcentaje de talleres de reparacion pertenecientes a Dealers y
finalmente, existen muchisimos talleres independientes mas pequefios, pero con negocios
considerables que, de ser incluidos dentro del modelo de negocio, podrian representar adn

mayor presencia en el mercado.

9.10 Posibles distribuidores

BASF: Existen eventos especificos para la industria, como por ejemplo el MSO
Symposium (msosymposium.com/) patrocinados por BASF, a través de los cuales se puede

acceder directamente a los MSO maés importantes y otros clientes de BASF.

Volumen de ventas de principales distribuidores de pinturas:

e Lideres de Ventas en Pinturas, 2018

e PPG 14.8 mil millones

e The Sherwin-Williams Co. 11.82 mil millones
e AkzoNobel 11.5 mil

e Nippon Paint Holdings Co. 5.2 mil

e RPM International Inc. 4.96 mil

e Axalta Coating Systems 4.4 mil

e BASF Coatings 3.97 mil

e Kansai Paint Co. Ltd. 3.8 mil

e Asian Paints Ltd. 2.3 mil

e Jotun 2.0 mil

e Lideres de Ventas en Pinturas, 2019

e PPG 15.4 mil millones

e The Sherwin-Williams Co. 14.03 mil millones
e AkzoNobel 11.6 mil

e Nippon Paint Holdings Co. 5.5 mil

e RPM International Inc. 5.3 mil

e Axalta Coating Systems 4.7 mil
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e BASF Coatings 4.4 mil

¢ Kansai Paint Co. Ltd. 3.9 mil
e Asian Paints Ltd. 2.4 mil

e Jotun 2.04 mil

9.11 Publicidad en eventos y medios

El evento con acceso mas facil para SysTime a través de Axalta, es el que realizan para
actores de la industria, que se llevara a cabo el 28 de septiembre en Berkeley CA, y contara

con la presencia de Mike Anderson (consultor experto de la industria collisionadvice.com).

Fender Bender (www.fenderbender.com) Revista mensual especializada en talleres de
colision. Organiza también un evento anual especializado denominado “FenderBender

Management Conference” .

Auto Body Repair Network (www.searchautoparts.com/abrn) Publicacién digital con

noticias e informacion relevante para el mercado de talleres de colision.

SEMA Show (noviembre 5 — 8, 2019) (www.semashow.com) Evento de negocios
especializado en presentar productos para la industria automotriz, con mas de 70.000
participantes en 2018, y su seccién de Nuevos Productos, conté con mas de 3.000 ofertas en

exhibicion.
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10. ANALISIS RESULTADOS INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo hablaremos de los hallazgos que se obtuvieron en la investigacion de
mercados y seran interpretados de acuerdo con el analisis de la informacion recolectada
durante el trabajo de campo en la Bahia de San Francisco, estos resultados son presentados
bajo la estrategia de marketing mix, mediante sus cuatro variables bésicas: producto, precio,
plaza y promocion. El objetivo es que Esfera Color pueda desarrollar una estrategia de
posicionamiento en ese nuevo mercado teniendo en cuenta el resultado de los siguientes

hallazgos:

10.1 Principales hallazgos con talleres y distribuidores

La herramienta ProfitNet cuenta con méas de 1000 usuarios en todo el pais incluyendo mas
de 40 en el Norte de California, lo que representa un mercado potencial interesante para

ingresar al pais.

El tiempo de permanencia (cycletime) varia entre los 12 y los 15 dias para la region.
Es importante la integracion con herramientas de menor complejidad como Quickbooks

para ofrecer mayor versatilidad y acceder a mayor cantidad de talleres de menor tamario.

Un taller tipo en promedio presenta un flujo de 100 vehiculos al mes y puede tener
ingresos mensuales de US $ 1M. La herramienta ha sido percibida como de lujo por su
aspecto y funcionalidades, sin embargo, el precio estipulado no deberia superar los USD
$400 para un taller grande, pues como se puede comparar, otras herramientas de
administracion mas generales ofrecen precios de maximo USD $700 para talleres de gran

tamafo.
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10.2 Conclusiones y recomendaciones de la investigacién de mercados.

MARKETING MIX

Producto: De acuerdo con los hallazgos encontrados en la investigacién realizada, se

considera que las principales funcionalidades que se requieren para hacer un ingreso

adecuado al mercado estadounidense son:

Precio:

RTLS (Sistemas de Localizacion en Tiempo Real)
Traduccion

Soporte — Sesiones online de entrenamiento en la herramienta
Integraciones con otras herramientas

Funcionalidades

Configuracion inicial realizable por el usuario

Version para MSO (varios talleres) de mas de 100 talleres

Es importante pensar en la posibilidad de generar una version Lite (mas econémica).
Hay que revisar los costos de implementacion localmente una vez se tenga una
version de facil instalacion para poder determinar adecuadamente el costo.

Plaza (Distribucion):

Red Axalta: La principal opcidn para ingresar al mercado es realizar una negociacion
con YADA Systems, desarrolladores de ProfitNet, para lograr una interconectividad
y posiblemente ofrecer SysTime como un Add-on del sistema que ellos ofrecen
actualmente a los talleres. Es importante tener en cuenta el modelo de costos en este
escenario pues ProfitNet se ofrece de forma gratuita para los clientes de Axalta.

Red BASF: Esta posibilidad no se puede descartar dado al acuerdo comercial
existente y a la presencia de BASF en el mercado que, aunque no es la méas grande,
si tiene un tamafio importante y permitiria independencia respecto a otras
herramientas de software.
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e Aliado estratégico: Una posibilidad es tener a Mike Anderson como aliado y llegar a
una negociacion con él a través de su empresa de consultoria ya sea para
comercializacion o para promocion de SysTime.

e CCCOne.

Promocion:

o Website
e Demo

e Eventos
e Revistas

De acuerdo con la informacion obtenida y el andlisis previo realizado mediante las variables
del marketing mix, se determina la matriz DOFA como herramienta de evaluacion
estratégica, nos permite conocer la situacién actual de la empresa Esfera Color Ltda frente a
factores externos del nuevo mercado y también internos de la empresa, es de esta forma que
se podra plantear y afrontar las estrategias propuestas para incursionar en el mercado

automotriz de la Bahia de San Francisco.

Tabla 3. DOFA

Debilidades
Poca trayectoria y presencia comercial
en la region para ser considerados una
oferta importante.
Barrera de acceso al mercado a nivel de
conexiones y como empresa extranjera.
Equipo de trabajo para cubrir el frente
internacional (negociacion, instalacion,
soporte)
Tiempo requerido para implementacién
en cada taller.
Recurso Financiero.

Amenazas
Empresas proveedoras de software con
muy alta presencia y herramientas muy
robustas.
Contratos con proveedores preexistentes
que exigen exclusividad por parte de los
concesionarios. (CCCOne 5 afios)

Fortaleza
Interfaz de la aplicacion altamente

amigable y moderna respecto a la oferta e

existente en el mercado.
Enfoque detallado en la administracion
de la produccion, lo cual no es

Oportunidades

Implementacion de RTLS que sea viable
econdémicamente generaria un
diferenciador mayor y un valor
agregado de peso.
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considerado de forma suficiente por e Alianzas con  distribuidores ya

ningn competidor. consolidados en el mercado como
e Patente para el mercado Axalta 0o BASF
norteamericano. e Integracion con productos como
Profitnet.

Fuente. Elaborado por Rosas Alarcon J.C. 2019. Matriz DOFA. Creado por Juan Camilo
Rosas Alarcén



75

11. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO

Para crear una estrategia de penetracion adecuada en el mercado de la Bahia de San
Francisco (U.S.A.) es preciso determinar mediante un conjunto de herramientas tacticas, para

causar la respuesta deseada en este mercado meta. A continuacion

11.1 Objetivos del plan de mercadeo.

11.1.1 Objetivos de Mercadeo

v" Penetrar el 0.1 del mercado de talleres para concesionarios en la bahia de San Francisco
(U.S.A) con la aplicacion Systime. “Este 0.1 % se estima dadas las dificultades para
conocer el tamafio real de este mercado, el 01 % correspondera a 2 concesionarios
puntualmente y en cada uno de ellos 1 taller”.

v" Alcanzar una ratio de conversion de dos talleres que prueben el producto.

v"Alcanzar una ratio de retencion del 100%.

11.1.2 Objetivo de Ventas

v" Hacer una negociacion para empezar durante un afio en donde el costo de los 5 primeros
meses que tarda la instalacion de la aplicacion Systime en el taller serd asumido por
Esfera Color Ltda., esto corresponderd a software y Kaizen.

v" Vender a partir del sexto mes de instalacion de la aplicacién Systime 3.600USD
mensuales correspondientes a software y Kaizen en los talleres Caliber Collision y

Service King.
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11.1.3 Objetivos de Comunicacion.

v" Posicionar la aplicacién Systime como la herramienta tecnoldgica de mas alto desarrollo
en el control de tiempos y movimientos.

v Reforzar mediante la estrategia de Kaizen o acompafiamiento los atributos principales del
producto con el fin de generar confianza en los beneficios que se obtienen de la

aplicacion.

11.1.4 Estrategia de la mezcla (marketing)

Estrategia Funcional

Espinosa, R. (16 de enero de 2015). Una estrategia funcional est4d formada por las
estrategias de marketing mix o también llamada las 4Ps del marketing, estas son las variables
necesarias con las que cuenta una empresa para conseguir sus objetivos comerciales. Estas
cuatro variables (producto, precio, distribucion y comunicacion) tienen que ser totalmente
coherentes entre si y deben complementarse unas con otras.

Gracias a los resultados obtenidos por la investigacion de mercados, se pudieron determinar
estrategias competitivas para las 4 variables que se esperan puedan ser efectivas a un corto

plazo durante la penetracion del mercado de la Bahia de San Francisco (U.S.A).

11.2 Mercado objetivo Caliber Collision

Calibre Collision se convirtid en la compafiia de reparacion de colisiones mas grande del
pais por su compromiso inquebrantable con los clientes, la comunidad, su cultura y solo el
servicio de la més alta calidad. Es un compromiso que comenz6 cuando la empresa fue
fundada en 1997 y continla fuerte, entienden que parte de su mejora continua no solo deben
hacer parte de la industria de reparaciones de vehiculos deben liderarlo., para lograrlo

establecen estandares en el servicio al cliente, implementan tecnologia de punta en todo
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momento. Por lo tanto, cuando entregue sus llaves a Calibre, sepa que ha tomado la decision
correcta y el primer paso para Restaurar el ritmo de su vida (Caliber Collision, (2017).
Mision

No llegamos a ser la compafiia de reparacién de colisiones mas grande de la nacion por
accidente. Se ha asumido un compromiso inquebrantable con nuestra mision de ser el

proveedor de reparacion de colisiones de eleccion en cada comunidad que servimos,

comenzando cuando nuestra empresa fue fundada en 1997 y continuando fuerte hasta
nuestros dias (Caliber Collision, (2017).

-~ 72‘; ‘
llustracién 19. Caliber Collision. Atencién Clientes
Fuente. https://calibercollision.com/about-us. 2017

Su Propoésito (Caliber Collision). En Calibre, nuestro propésito es restaurar a nuestros

clientes, y a nuestros comparieros de equipo, al ritmo de sus vidas.

Creemos que es fundamental para nuestra cultura. Es un reflejo de nuestro compromiso
inquebrantable de servir a nuestros clientes y a nuestros compaferos de equipo. Un
recordatorio compartido de lo que estamos aqui para hacer. Hacemos mas que solo hablar de

eso; vive en todo lo que hacemos (Caliber Collision, (2017).


https://calibercollision.com/about-us
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RESTORING
THE RHYTHM
OF YOUR LIFt.

A

lustracion 20. Caliber Collision (2017): Compromiso empresarial.
Fuente. https://calibercollision.com/about-us. 2017

Impulsados por nuestra gente. Los autos no se arreglan solos. Sin nuestra gente, no

podemos cumplir nuestro proposito.

Brindamos a nuestros comparieros de equipo un ambiente de trabajo positivo, una
remuneracion competitiva, beneficios lideres en la industria, ahorros para la jubilacion que
coinciden con la empresa, capacitacion y certificaciones (incluidas I-CAR y ASE) y

desarrollo de liderazgo en personay en linea (Caliber Collision, 2017).

Realmente creemos que cuando invertimos en nuestra gente, todos los barcos suben.

Presencia en Estados Unidos.


https://calibercollision.com/about-us
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CALIBER GOLLISION (€] E o7 vessssny

RESTORING THE RHYTHM OF YOUR LIFE® (LT £ (E2 EEEELESENATE

ONLINE AUTHORIZATION SERVICES ABOUT US CONTACT US ‘CUSTOMER FEEDBACK BLOG NEWS

STATES WE SERVE

ARIZONA CALIFORNIA COLORADO DELAWARE FLORIDA

GEORGIA ILLINOIS INDIANA KENTUCKY MARYLAND

MINNESOTA MISSISSIPPI MISSOURI NEVADA NEW JERSEY

NEW MEXICO NEW YORK NORTH CAROLINA OHIO OKLAHOMA

PENNSYLVANIA SOUTH CAROLINA TENNESSEE TEXAS VIRGINIA

WYOMING

WASHINGTON WASHINGTON D.C. WEST VIRGINIA WISCONSIN

llustracién 21. Presencia en Estados Unidos Caliber Collision
Fuente. https://calibercollision.com/locate-a-caliber-collision-center. 2017

Porque Caliber Colision. Caliber Collision, es uno de los talleres en donde se pretende
instalar la aplicacion SysTime ya que ha tenido una evolucion tecnolégica importante en el
mercado, sin embargo, el RTLS con el que cuenta SysTime le da valor agregado a su sistema

tecnoldgico ya que brinda exclusividad encontrandose este patentado por Esfera Color S.A.

Otra de las ventajas que aporta este concesionario es la presencia con la que cuenta en
Estados Unidos pues para iniciar solo estariamos centrado en la Bahia de San francisco, pero

a futuro podriamos contar con instalaciones en otros estados del pais.

Su cultura corporativa es muy a fin con la cultura corporativa de Esfera Color, para ellos
lo més importante es su gente y entienden 100% que la empresa es debido a sus funcionarios

y sin su aporte no estarian en donde estan.


https://calibercollision.com/locate-a-caliber-collision-center

80

11.3  Service King.

Historia. La historia de Service King comienza hace mas de 40 afios en Dallas, Texas, a
través de la vision de Eddie Lennox, un joven empresario y técnico de reparacion, que tenia
como objetivo proporcionar un tipo diferente de experiencia de reparacion para los clientes.
El negocio comenzé dentro de un taller de carroceria individual en el oeste de Dallas y al
colocar al cliente en el centro de la experiencia de reparacion, Service King se ha convertido
constantemente en el principal proveedor de reparacion de colision de eleccién en los EE.
UU (Service King Collision, 2019).

llustracion 22. Service King Collision (2019)
Fuente. https://serviceking.com/company/about#2019

Misidn. Service King se esfuerza por ser el operador de reparacion de colisiéon elegido al
proporcionar un lugar de trabajo seguro y satisfactorio que motive a nuestros comparferos de
equipo a realizar reparaciones seguras y superiores con un excelente servicio al cliente al
tiempo que garantiza un crecimiento y una oportunidad sostenible y rentable (Service King
Collision, 2019).


https://serviceking.com/company/about#2019
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lustracion 23. Presencia de Service King en Amética.
Fuente. https://serviceking.com/locations

¢ Qué hacen? Las tormentas de granizo tienen fama de causar estragos en los vehiculos.
Afortunadamente para nuestros clientes, el equipo de Service King se ha ganado la
reputacion de borrar abolladuras causadas por estas tormentas dafiinas. Traiga su vehiculo
maltratado al Gran Rey de Servicio y se borraran todas las pruebas de una tormenta
(Service King Collision, 2019).

|

ServiceKing
COLLISION

lHustracion 24. Logo Service King
Fuente. https://serviceking.com

Service King utiliza regularmente reparacion de abolladuras sin pintura para dafios por
granizo. A menudo utilizamos esta técnica cuando reparamos golpes o hendiduras en el panel
exterior que no han quitado la pintura del vehiculo. Cuando el granizo no ha comprometido

el acabado del panel exterior, esta técnica de reparacién puede eliminar eficazmente las
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imperfecciones de la superficie sin tener que volver a pintar su vehiculo (Service King
Collision, 2019).

Recibira la garantia de que nuestros técnicos comprenden la frustracion del dafio causado
por el granizo y poseen la precision necesaria para solucionarlo correctamente. Con 40 afios
de experiencia en reparacion, nuestros técnicos son expertos en las Ultimas y mas efectivas

técnicas para la reparacion de abolladuras (Service King Collision, 2019).

Ademas, Service King comprende la importancia del control de calidad cuando se trata de
reparar su vehiculo. Es por eso que estamos orgullosos de ser miembros del Programa de
Certificacion Profesional I-CAR Gold Class, asegurando que nuestros técnicos reciban
capacitacién continua de vanguardia junto con la tecnologia de vehiculos en constante
evolucion. Debido a que Service King estd comprometido con la calidad y la precision,
tenemos un extenso sistema de controles y equilibrios. Nuestro equipo se enorgullece de
restaurar adecuadamente su vehiculo a su condicion previa al accidente, lo que permite que

su rutina diaria vuelva a su lugar (Service King Collision, 2019).
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llustracion 25. Compafiias de Seguros Aliadas
Fuente: https://serviceking.com/company/about#2019
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Nueve de cada 10 compafiias de seguros recomiendan los Centros de Reparacion de
Colisiones de King Service. Como uno de los operadores de maltiples tiendas (MSO) mas
grandes y de mayor confianza en el pais, estamos comprometidos a proporcionar el mejor
servicio de reparacion de la industria tanto a nuestros socios transportistas como a sus
clientes. Con una reputacion de calidad que abarca cuatro décadas, sabemos como hacer las
reparaciones correctamente desde la primera vez, al tiempo que ofrecemos una experiencia

perfecta para nuestros clientes en el proceso (Service King Collision, 2019).

Auto Dent Removal Bumper Repair Fender Repair
Auto Paint Repair Paintless Dent Repair Auta Glass Repair

Auto Painting Windshield Repairs Aluminum Repair

lustracion 26. Servicios Adicionales
Fuente. https://serviceking.com/company/about#2019

¢Porque Service King?. Service King, es uno de los talleres en donde se pretende instalar
la aplicacién Systime ya que ha tenido una evolucion tecnolégica importante en el mercado,
sin embargo, el RTLS con el que cuenta Systime le da valor agregado a su sistema

tecnoldgico ya que brinda exclusividad encontrandose este patentado por Esfera Color S.A.

Service King tiene un cubrimiento amplio en Estados Unidos, pero también cuenta con el
respaldo de varias de las aseguradoras mas importantes, esto permite que el sistema de
Collision de vehiculos asegure el ingreso continuo de ellos, es por esto que es un cliente
idéneo para probar la aplicacion Systime porque a pesar de contar con tecnologia de

vanguardia no posee el RTLS que ofrece Systime.
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12. DEFINICION DEL PRODUCTO

eSys"ime

Fuente: Systime [En linea] Consultado: 25 de octubre de 2019]. Disponible en internet:
http://www.systime.co/

12.1 Definicidén Técnica.

Systime es una plataforma de gestion de taller que se acopla con el ERP de los concesionarios
para optimizacion de tiempos y comunicacion en los talleres automotrices. Es una solucion
de hardware & software para el monitoreo, fichaje automatico, optimizacion en tiempo real
y comunicacién con el duefio del vehiculo a través de su Smartphone por parte del
concesionario.

Permite un servicio de mejora continua para la optimizacién de tiempos y comunicacion

interna y externa. Su objetivo final es la rentabilidad, disminuir los tiempos de permanencia

de los vehiculos en el concesionario y mejorar la comunicacion con los clientes.

12.2 Definicién Estratégica.

Los talleres de concesionario enfrentan retos de productividad y comunicacion con sus
clientes. Actualmente el tiempo de estadia aproximado de una reparacion es de 15 dias los
cuales el promedio de tiempo autorizado es de 33 horas equivalentes a 4 dias, resultando una
eficiencia de solo el 27%, debido principalmente a extensos periodos de inactividad entre

procesos, la solucién Systime permite disminuir los tiempos de permanecia hasta de 8 dias,
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mejorando la eficiencia en un 50% resultado en un aumento de rentabilidad del taller y la

satisfaccion del cliente.

Incorpora monitorias tecnologias de Ultima generacion para el monitoreo, el fichaje
automatico tanto de los vehiculos como de los operarios implementando un sistema de
localizacion en tiempo real. Systime potencializa un sistema de informacion, permitiendo
monitorear sus recursos en tiempo real y facilitando la comunicacién con los clientes de

manera amigable.

12.3 Ciclo de vida en la que se encuentra el producto.

La aplicacion comenzd abarcando una solucion al problema de mejorar los tiempos de
permanencia de los vehiculos en los concesionarios. Por lo cual, con base en tecnologia de
posicionamiento de Gltima generacidon, deciden crear su propio software y hardware, como
herramienta que le permita tanto al taller, asesores y operarios la oportunidad de controlar
los tiempos y administrar los procesos mas eficazmente. En el afio 2013 el area de tecnologia
de Esfera Color comienza el trabajo bajo la implementacién de las fases del ciclo de vida del
desarrollo del software, y lo largo de estos afios se trabajé una secuencia estructurada con la
finalidad de disefar y desarrollar un producto software de manera eficiente. “El propdsito
de este programa es definir las distintas fases intermedias que se requieren para validar el
desarrollo de la aplicacién, es decir, para garantizar que el software cumpla los requisitos
para la aplicacion y verificacion de los procedimientos de desarrollo: se asegura de que los

métodos utilizados son apropiados (CCM, s.f.).

A finales de este afio 2019, se actualizara la aplicacion



Ciclo de vida del lanzamiento de software

2022
2020
2018
2016

2014

2012
2010

2008
Pre Alpha Alpha Beta Realese Candidate RTM

llustracion 27. Etapas del ciclo de vida del software
Fuente. Autores
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13. MODELO DE CONSTRUCCION DE MARCA.

13.1 Atributos y beneficios de la marca

Hacen referencia a los aspectos tangibles e intangibles que una marca puede ofrecer a sus
consumidores y grupos de interés. EI modelo consiste en una conceptualizacion estratégica,
donde se resalta la importancia de la percepcion del cliente con respecto a la aplicacion y
como puede satisfacer esta su necesidad. La empresa debe encargarse de generar un entorno
en el cual se crea una relacion estrecha con el cliente, “la valoracion que normalmente efectia
el consumidor de un producto suele comenzar en la «imagen de empresa»” (CEF. Marketing
XXI. S.f).

Dado lo anterior, fueron analizados y avaluados un listado de atributos que resaltan la
funcionalidad y desarrollo de la aplicacién como servicio para el mercado meta, mediante
sus caracteristicas esenciales se puede elaborar una estrategia de marketing que permita

posicionar Systime en el mercado de la forma mas favorable.
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ATRIBUTOS TANGIBLES

TAG - RTLS
TECNOLOGIA
APLICACION MOVIL
ACOMPANAMIENTO CONTINUO
SOFTWARE Y HARDWARE

BENEFICIOS TANGIBLES

Exclusividad de la aplicacién tecnoldgica
Productividad y rentabilidad avanzada
Comunicacién tiempo real con los clientes
Analisis de resultados y acciones Cy P

Reduccion de indicadores de permanencia

ATRIBUTOS EMOCIONALES

IDENTIDAD DE MARCA
DESEMPENO DEL PRODUCTO

BENEFICIOS EMOCIONALES

Confianza y respaldo percibido por el cliente

Seguridad de inversion

llustracion 28. Atributos y Beneficios de la marca Systime
Fuente. Autores.
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El atributo que mas exalta bondades al cliente es el | TAG — RTLS (Real Time Location
System) para la penetracion del mercado, teniendo en cuenta que esta patentado en Colombia,
Estados Unidos y Espafia. De este modo le brinda al cliente exclusividad frente a otros

productos.

13.2 Valores de marca.

Estos corresponden a la forma de ser de la marca. Se trata de rasgos intangibles que
aportan un valor afiadido y un compromiso que la marca se da a si misma y al
producto/servicio que ofrece. Se pretende que los clientes — usuarios, para este caso perciban

de la aplicacion Systime los siguientes valores:

- Autenticidad
- Creatividad

- Calidad

- Compromiso

- Eficiencia

13.3 Personalidad de marca.

Se determina de acuerdo con un conjunto de caracteristicas humanas asociadas al
producto, se pretende que el usuario asocie como se define la marca, y por supuesto que se
identifique con los rasgos de su personalidad, estos atributos determinan los elementos clave
que se quieren representar con la aplicacién Systime, el grupo objetivo son perfiles de
personas pragmaticas, que viven en funcién del tiempo y de la productividad y que exigen
calidad en los productos que usan, para estas personas el tiempo es un factor importante y
son sensibles a los productos y servicios que ofrecen beneficios de optimizacion de tiempo,

comunicacion y monitoreo.
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- Inteligente: Basado en la capacidad légica y procesamiento de informacion de la
aplicacion Systime

- Vanguardista: Algo novedoso que escapa de la tendencia dominante y que podria sentar
las bases del desarrollo futuro (Pérez y Gardey. 2013).

- Innovadora: Buscando que se perciba el progreso, el cambio y el mejoramiento que
permite la aplicacion Systime en la gestion de optimizacion de tiempos y comunicacion
en los talleres automotrices.

- Recursiva: Porque se pretende sacar el maximo provecho de toda situacion y emplear
los recursos tecnologicos que se tengan para formular planes y contingencias en los

talleres automotrices.

13.4 Estrategia de precio.

Esfera Color Ltda., cobrara por el software mensual 400 USD y por el Kaizen 3.200USD
mensuales, para comprender la forma en la que se facturara a continuacion mencionamos las
variables que se tuvieron en cuenta para llegar al precio mensual, es importante mencionar
que cuando hablamos del Kaizen solo depende del cliente que defina las horas de
acompafiamiento que requerira en el taller por esto el valor puede variar; suponiendo que el
cliente decidiera contratarlo de la forma en que se plantea mas adelante entonces los 5
primeros meses Esfera Color asumira el costo de software y de kaizen como estrategia de
penetracién por tanto se espera recibir al finalizar el afio 25.600 USD que corresponden a 7
meses de software y kaizen.

Software

e 24 horas
e 7 dias semanales
e 429 semanas

e 30 dias mes
Kaizen

e 8horas
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e 5dias semanales
e 4 semanas

e 20 dias mes

Tabla 4. Estrategia de precios

Descripcion del Hora Dia Semana Mes
servicio
Software | 0,56 13,33 93,33 400
Kaizen \ 20 160 800 3.200
TOTAL 3.600

Fuente. Autores

13.5 Distribucion.

De acuerdo con los resultados identificados y analizados en la investigacién de mercados
realizada para este proyecto, y en conjunto con el grupo de trabajo de tecnologia de la
empresa Esfera Color Ltda., se analizd que la forma de ingresar al mercado de la Bahia de
San Francisco es a través de la figura Joint Venture esto trata de una estrategia comercial
basada en la cooperacion de dos 0 mas empresas para realizar inversiones y operaciones
conjuntas y complementarias. Uno de los objetivos fundamentales por el que se realiza esta
alianza es para adentrarse en un mercado novedoso Yy, por tanto, obtencién de beneficios del

mismo.

Esta alianza estrategia le permitird a ESFERA COLOR LTDA., consolidar su presencia
en este nuevo mercado mediante el aporte de la tecnologia y buscar un financiamiento
importante de capital que pueda asegurar los procesos de distribucion en los talleres y un
apoyo comercial con empresas especificas de la Bahia de San Francisco (U.S.A). Cabe
resaltar que esta alianza no implica la perdida de la identidad e individualidad de la empresa,
por el contrario, es un trabajo conjunto que permite reducir el porcentaje de riesgo, y crean

una meta compartida.
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Una alianza estratégica con concesionarios del mercado permitira una mayor presencia
teniendo en cuenta el nimero de talleres que estos poseen y la oportunidad de acordar el
producto y las condiciones de venta, asi como las funciones y las responsabilidades de cada
parte. Y acceso a toda la informacion relacionada con el marketing de la aplicacion en el
territorio del distribuidor y por supuesto un pacto de confidencialidad de la informacion
proporcionada por cada parte, para asi proteger los derechos de propiedad intelectual

(patente).

13.6 Estrategia de comunicacion.

La comunicacion es vital para dar cumplimiento a las metas propuestas por la empresa, es
por esto que se cuenta con la pagina web, participacion en ferias tecnoldgicas como Sesvi,
en donde es posible mostrar mas afondo que es Systime, la pagina web por ejemplo tiene
videos funcionales que muestra en campo como funciona Systime y le ofrece al espectador
la posibilidad de hacerse una idea de la aplicacion, en las ferias tecnoldgicas se encuentran
nuevos negocios y posibilidades de apalancamiento, en el caso de la Bahia de San Francisco
el Joint Venture sera el encargado de transmitir la informacion necesaria para llevar la

aplicacion Systime a donde sea posible buscando abarcar el mayor mercado.

13.7 Plan de medios.

Actualmente Systime cuenta con una pagina de internet, videos explicativos de la
funcionalidad de la aplicacion y una presentacion comercial, se espera desarrollar una
estrategia que le permita reforzar de manera significativa la capacidad de generar una mayor
exposicion en mercado establecido de la Bahia de San Francisco (U.S.A), y mayores
relaciones publicas y actividades promocionales en conjunto con la industria automotriz en
el estado, de esta manera puede asegurar un flujo continuo de informacion que beneficie a la
empresa, incorporando numeros vinculos estratégicos para que los clientes potenciales

puedan tener un contacto mas cercano con los representantes de ESFERA COLOR LTDA.
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Debe entenderse las caracteristicas especificas del mercado meta e idear comunicaciones de
marketing de acuerdo con un conocimiento sustancial del target group determinado por la

investigacion de mercados.

13.8 Pé&gina Web.

A continuacion se pueden observar algunos pantallazos correspondientes a la pagina web

1 Home Systime Team Process Services Contact Us Espaiiol
@SysTJme 4 7 S

What is SysTime? Video Presentation of SysTime

SysTime is a car workshop management ) . 0 5
platform that is coupled with car dealers’ ERP @ Systime presentation by area3design e
for time optimization and costumer - I

communications.

It is a hardware & software solution for
Monttoring, automatic signing and real-time
optimization for car workshops. It improves
communication between the car dealer and the
owner of the vehicle by using Ubicar app. @

SysTime Improves the workshops
performance by up to 50%

Fuente. http://systime.co/english.html (s.f.). o

@S\/ST"Ime Inicio Systime Equipo Proceso Servicios Contactenos English

El Proceso

Flujo de Trabajo

7" ! #
Liz Pruebas Resultado
— Desarrollo —

Construida sobre tecnologias de

Iniciamos version Alpha en enero La eficiencia del uso del espacio

posicionamiento indoar, la Un equipo de desarrollo multi- de 2017 en las instalaciones de de taller antes de la implantacion

arquitectura de SysTme et geciplinario es el responsable de
desarrollada mramvanos lograr los objetivos propuestos
talleres de un solo diente y para que la experiencia de
analizar informacién en tiempo usuario sea impactante.
real de la operacion.

Auto Stok Morato. Finalizaremos
desarrollo de la version beta en
octubre de 2017 para iniciar la
etapa de instalacion en nuevos
clientes.

de SysTime eradel 12%._
Estimamos que finalizaremos
con eficiencia de 30% para junio
de 2017


http://systime.co/english.html

94

Fuente. http://systime.co/english.html (s.f.).

H Inicio Systime Equipo Proceso Servicios Contactenos English
@SysTlme ! L L

SysTime RTLS
+ UbiCar.

Para talleres que buscan eficiencia
realizando monitoreo en tiempo real y

SysTime
+ UbiCar.

Para talleres que buscan eficiencia del
taller y economia usando una solucion

UbiCar
app

Para talleres que Gnicamente requieren
comunicacion con sus clientes.

que no incluye los equipos de
posicionamiento en tiempo real.

comunicacion con sus clientes finales.

Fuente. http://systime.co/english.html (s.f.).

1 Home Systime Team Process Services Contact Us Espafiol
@ SysTime - £

SysTime

SysTime is a car workshop management platform that is
coupled with car dealers’ ERP for time optimization and
customer communications.

=

Fuente. http://systime.co/english.html (s.f.).



http://systime.co/english.html
http://systime.co/english.html
http://systime.co/english.html
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H He Systi Te P Ser Contact Ut A
@SysTlme lome ystime leam rocess rvices ontact Us Espafiol

How does it work?

It uses real time location devices (tags) to locate vehicles and
workers in order to determine their current work status

Fuente. http://systime.co/english.html (s.f.).

H Home Systime Team Process Services Contact Us Espaiiol
@SysT‘lme o e

TIME CONTROL:

In the last decade great improvement has been made in
spare parts and painting materials control, however, time
control methods sl have not improved enough

Attempts 1o know the amount of work invested by workers in
vehicles have been unsuccessiul because they depend on
the willingness of the operator to perform the registration.

Fuente. http://systime.co/english.html (s.f.).


http://systime.co/english.html
http://systime.co/english.html

SysTime

Quotation

To watch explanation video follow this link:

(3® www.systime.co
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b |

lustracion 29. Brochure Systime English
Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).

SysTime — Innovating Time Management

About Us

We are the Technology division of Esfera Color, the
most relevant paint distributor in Colombia, for the
automotive segment, with offices in Bogota, Cali,
Medellin, Barranquilla, Pasto and Bucaramanga.

We support our customers improving the
productivity and profitability of their businesses,
offering integral and innovative solutions.

@5‘-,'5Tim;

Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).



97

SysTime — Innovating Time Management What is SysTime?

WHAT IS SYSTIME?

It is a continuous improvement service for time optimization
and internal and external communication. Its final objective is
the profitability of our customers.

HOW DOES IT WORK? /'

With continuous monitoring of the process + software and \f’t
hardware team, data is obtained for decision making in real

time, improving the days of stay, communication and business

profitability up to 35%, allowing the sustainability of the

results in time.

Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).

SysTime — Innovating Time Management How does it work?

How is the SysTime -
UbiCar ecosystem . @
. i o T
configured? e e e

SysTime connects dirscty to your billing database
[ERP) to avoid having to typs twice the information

you have already registered. I

Web page
The dsta is exported to our sarver, which is located
in your werkshap. In tum, thess an ,

analyzed and redirectad to different tactile devices Cloud
much as tsbletz and televisions that ksep the SysTime (Azure)
information available and centralized for workshop AP Server
managers. senvice advizors and operators. L

Spiga App o inform status
In the RTLS (Real Time Localization) version, the Quiter to customers
costioning tags verfy the relstwve postion of Siga
vehicles and operators to perform automatic
fimestamping, avoiding human intervention in
determining the time worked in each vehicle.
Through the UsiCar solution snd it imtsgration TEIEE T EE AR

Warkshop manager

with Microsaft Azure (cloud), the vehicle's progress
data, photos taken in the workshop and additional | _ERP del Taller
quotes that are subseguently delivered via SMS. I* ]
web page or mobile applications 10 the users are

published in real ime. customers.

SysTime 1 UbiCar

Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).
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Physical components nd ANC 1

y : bp TAG and ANCHORS RTLS f TV 42 “with touch frame for use by
SysTime —U ‘_Car RTLS tage allow positioning for vericles and tachnicians.
Release Candidate peaple. The reiativ With this de

queue and record when a
longer depends on them

Additionally they can wverify
each vehicle.

eing worked or

Access from your current computers

SysTime allows you to enter from your curent
computers that have Windo

____.-l-"
Microsoft Surface Tablet for people who
make tracks Server

To ensure that the solution do
performance of the main wark
use @ server where the w i
obtained. In conjunction with the automa
manual records of the uzers, the information iz
organized to be analyzed.

eption of the

through the d
hicle in the workshop.

it allows you to find

hop Manager assigns the wark

SysTime
attention every day focusing on system
restrictions {bottlenecks)
SysTime — Innovating Time Management Caso Real
Qué pu edo Iograr con DIAS DE PERMANENCIA WORKSHOP'S RECOMMENDATION
SYSTI me Yy UbiCar? En esperade entrega WTratsands —+—TALLER ([CASD REAL] —S— COLOMEIA —S—REGIGN 2
0%
85%
ows 10 reduce the tme spent by B0%
imprav 5% & 2 -
: el =t el
iy T
& - 7
60%
E5%
—
50% 1=t t—F
45% T T T T T T T T T T T 1
Ere Febr Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Mov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
This indicator measures the calendar days that the client stayed without
a wehicle, therefore, no holidays or authorization times are deducted.
Analisis de Utilidad Bruta por vehiculo
1o improve the recommendation of the dealer. -
These data were messured by the brand that Cuenta 23 days of 15 days
distributes the workshop stay of stay
January July
‘When performing the Gross Profit Anal
vehicle *, taking into unt the most + Workshop’s income 4 1200.000 $1'200.000
5 t
000 :au-j g';‘:u: o - Technician’s cost § 480.000 $ 480.000
- Materials cost $ 120.000 $ 120.000
- Real State Cost ($35.000 x days of stay) § B05.000 $ 525000
= Total without expenses § -205.000 4 75.000 SysTime
* The impact ofthe zale of spare pars or sxpenes: 't not taken o sccount o thiz analysis

Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).
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Additional aspects
SysTime — UbiCar
Release Candidate

CURCE
mmitm

=nt in the implementation by management and especially by the head of the workshop.
nvolved in the pro:
rounds of update
ork queue in the control panel. Thi

heir tablets
5 can be done

Candi and are susceptible to changes.
able for download from the second half of 2019

On what does the
success of the solution
depend?

will be delivered monthly
faction report requires information from the brand or dealer

on the securities quoted in this document

the fundamental

improvemnents.

2pzir pr

person involved in th

update the work queue on the control board

@S‘faﬁm&

Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).

Juan Manuel Gutiérrez
General Manager
gerencia@esferacolor.com
310769 5759

@esfera

Johan Bayona
Development Leader
jbayona@esferacolor.com
350 236 5323

@:'(ST ime

Fuente. Gutierrez Sanchez y Bayona Johan. (s.f.).
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14. PLAN DE ACCION

Teniendo en cuenta que la estrategia propuesta se enfoca en prestar el servicio de Software
y Kaizen los primeros cinco meses se designara un ingeniero por parte de Esfera Color en la
Bahia de San Francisco, el plan de accion es el que permitira la viabilidad y dara la respuesta
a la estrategia de mercadeo, ya que son estas las acciones que hacen posible su desarrollo, lo
anterior resaltando que los planes de accién suelen ser flexibles, dado que no se tiene poder
sobre las condiciones del mercado y pueden cambiar, depende de como se desarrolle en el
instante de la ejecucién y por supuesto Esfera Color debe tomar las medidas necesarias de
control y acompafiamiento, y posteriormente la empresa adaptarse a las condiciones

partiendo de esto se define lo siguiente:

Objetivo

Cumplir con los objetivos de mercadeo, ventas y comunicacion propuestos en el plan

estratégico de mercadeo.

¢Quién?

Daniel Cortes sera el Ing. encargado por Esfera Color para establecerse en la ciudad de San
Francisco durante los primeros cinco meses (puede estar sujeto a cambios)

¢Cuando?

A partir del segundo semestre del afio 2020 teniendo en cuenta que esta fecha puede estar

sujeta a cambios.
¢Dbénde?

La prueba Beta de Systime en los talleres Caliber Collision y Service King sera realizada en

la Bahia de Sanfrancisco inicialmente.
Recursos

Esfera Color dispondra de los recursos establecidos en el presupuesto para el afio 2020

afectando el centro de costos de la linea tecnoldgica, debe tenerse en cuenta que Esfera Color
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ira monitoreando las condiciones establecidas con el fin de validar que se mantengan ya que
en la medida que cambien deben ser ajustadas.

Actividades que desarrollara el Ing. designado:

Visitas diarias a los talleres Caliber Collision y Service King

- Seencargaré de realizar la instalacién muestra real para que los talleres puedas observar
cémo funciona la aplicacion

- Establecer contactos que puedan cumplir el objetivo de joinnt venture para encontrar un
socio de distribucion

- Se encargara de promocionar la pagina web de la aplicacion Systime para conseguir las
consultas pertinentes y que las personas conozcan de ella

- Dejaré tarjetas y brochure de portafolio de la aplicacion en cada visita realizada

- Encaso de conseguir un cliente esté en la capacidad de tramitar documentos en el marco

que lo indique la ley para realizar el contrato per2tinente

- Se encargara del seguimiento continuo de la aplicacion en la Bahia de San Francisco.
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15. CONCLUSIONES

La investigacion de mercados realizada en la Bahia de San Francisco permitio identificar
que Caliber Collision y Service King son los dos concesionarios que se adaptan a la
instalacion de la aplicacion Systime y permiten realizar las pruebas correspondientes a partir

del segundo semestre del afio 2020.

Se identificaron las condiciones del mercado de la Bahia de San Francisco y los
concesionarios que cuentan con tecnologia similar a Systime, concluyendo que el RTLS de
Systime es una de las caracteristicas que le da un plus frente a la competencia, los precios se

ajustan a la proyeccion que tiene Esfera Color con respecto a la aplicacion.

Se propone un plan de mercadeo que pretende alcanzar objetivos de ventas como obtener
una negociacion con Caliber Collision y Service King, en donde los cinco primeros meses se
instalara Systime en sus talleres de forma gratuita y estard acompafiada de la asesoria y
capacitacion requerida, al sexto mes se empezara a cobra por el software y el Kaizen de dicha

aplicacion.

Se investigaron las caracteristicas de la Bahia de San Francisco y se pudo concluir que
cuenta con diferentes concesionarios, en donde varios de ellos tienen mas de seiscientos
talleres en Estados Unidos, la distancia en los desplazamientos diarios es corta para la persona
que estard instalando Systime, esto permite beneficios en los tiempos dedicados a cada taller,
su cultura organizacional le permitird a Systime a que se adapte a las condiciones de este

nuevo mercado.

Se elaboro una matriz DOFA que permiti6 conocer a través de los resultados obtenidos de
la investigacion de mercados las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas a las que

se enfrentard Systime durante la penetracion en el mercado de la Bahia de San Francisco.
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La aplicacion Systime se encuentra preparada para enfrentarse al mercado de la Bahia de
San Francisco iniciando con una penetracién lenta durante el primer afio, como parte de la

estrategia definida para la primera etapa de penetracion.

Los talleres de la ciudad de San Francisco no cuentan con el RTLS que tiene la aplicacion
Systime y esto permite que Caliber Collision y Service King se encuentren interesados en

apalancar la tecnologia ya dispuesta con la aplicacion Systime.
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16. RECOMENDACIONES

Esfera Color Ltda., debe cuidar su cultura corporativa y fortalecerla todo el tiempo ya que
para los concesionarios de la Bahia de San Francisco, esto hace parte fundamental de su

funcionamiento.

Se recomienda iniciar con la traduccion de la aplicacién para adaptarla al idioma nativo
del mercado objetivo y asi lograr que el cliente la perciba mas amigable y lista para ser

instalada.

Debe pensarse en la posibilidad de instalar a un funcionario de Esfera Color en la Bahia

de San Francisco teniendo en cuenta que hace parte del Kaizen ofrecido.

Esfera Color debe iniciar desde ya buscando un Joint Ventor con un socio estratégico pues
de esta manera no solo aseguraré fortalecer el musculo financiero, también podra asegurar

una distribucion comprometida a alcanzar las metas propuestas.

La empresa debe considerar la posibilidad de buscar apalancamiento con programas como
Procolombia o Colciencias, esto le permitiria crecer de forma mas rapida y pensar en otros
paises para expandirse a futuro.

De acuerdo con todos los analisis se reafirma la recomendacion de ingresar al mercado de

la bahia de San Francisco con los dos talleres definidos en el objetivo de mercadeo.
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