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RESUMEN 

 

Este plan de expansión realizado desde un inicio como opción de grado, recogió resultados que 

se obtuvieron por medio de la investigación de mercados aplicada en la bahía de la ciudad de San 

Francisco (Estados Unidos), en donde se centra un complejo importante de concesionarios que 

cuentan con un número representativo de talleres, siendo este el mercado objetivo y en donde se 

busca penetrar en un inicio con el 1% del mercado con la aplicación Systime de la empresa Esfera 

Color Ltda. 

 

La búsqueda incansable de las empresas por tener una evolución diaria y permanecer a la 

vanguardia del mercado han permitido que la tecnología sea una herramienta fundamental para 

esta evolución, uno de los objetivos de la mayoría de las empresas es crear un negocio que sea 

rentable y sostenible ofreciendo a la sociedad valor agregado, es por esta razón que Esfera Color 

Ltda., decidió crear la aplicación tecnológica Systime; aplicación que le ofrece al sector automotriz 

principalmente concesionarios la oportunidad de tener el máximo 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 vehículo dentro del taller y esto a 

su vez genera mayor utilidad. 

 

El resultado obtenido con la investigación de mercados muestra que la posibilidad de entrar con 

la aplicación es posible en 6 concesionarios de la Bahía de San francisco: Caliber Collision, 

Carstar, ABRA, Service King, Gerber, Certified Collision Group de este grupo de concesionarios 

los que más se pueden adaptar a las bondades de la aplicación Sytime son Caliber Collision y 

Service King ya que su cultura corporativa y nivel tecnológico son afines con ESFERA COLOR 

LTDA, pero el valor agregado que les aportaría la aplicación es el RTLS ya que se encuentra 

patentado para Estados Unidos y de lograrse una negociación con estos dos concesionarios les 

brindaría 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 vehículos 

directamente desde sus tiendas. Cabe mencionar que Systime se encuentra funcionando 

actualmente en concesionarios de la ciudad de Bogotá, Cali, Medellín, Pasto y Barranquilla. 
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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 Bogotá, Cali, Medellin, Pasto and 

Barranquilla. 
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GLOSARIO 

 

Aculturación: Ajustarse u adaptarse a una cultura especifica diferente a la propia (Zinkota / 

Ronkainen, 2013).  

Adaptación: 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 o más 

empresas con un objetivo de negocios común; son más que la relación común tradicional de cliente 

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

Barrera de entrada: Obstáculos 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). 

Diversificación: Política de expansión del mercado que se caracteriza por el crecimiento en un 

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

Hardware: Es la parte física de un ordenador o sistema informático. Está formado por los 

componentes eléctricos, electrónicos, electromecánicos y mecánicos, tales como circuitos de 

cables y luz, placas, memorias, discos duros, dispositivos periféricos y cualquier otro material en 

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

Innovación: Generación o adaptación de nuevas ideas hacia la provisión de bienes y servicios de 

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

Joint Venture: (Empresa Conjunta) Colaboraciones de dos o más organizaciones por más 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 pequeños para mejorar un hábito, un proceso o un producto; uso de 

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

Marca: Nombre, termino, símbolo, señal o diseño utilizado por una empresa para diferenciar sus 

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

Participación del Mercado: es el porcentaje del mercado que tiene una compañía en un grupo 

objetivo de la sociedad que por medio de la adquisición de productos o servicios que contratan con 

una empresa 

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

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

Ratio de Conversión: se refiere al número de prospectos que, al hacer interacción con la empresa 

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

Ratio de Retención: se refiera el número de clientes que se mantienen con la compañía y además 

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

Software: Es el programa responsable de la ejecución de todas las aplicaciones necesarias para 

que un sistema opere correctamente. Suele confundirse con el sistema operativo, pero va más allá, 

ya que también incluye las herramientas de optimización, los controladores de dispositivo y los 

servidores, entre otros componentes. 

Systime: Servicio de acompañamiento para la mejora continua en los procesos de los talleres. 

Target group: Básicamente, “target” quiere decir “objetivo”, por lo que así que se podría definir 

el “target group” como el público objetivo, que viene a ser el segmento de las personas a las que 

van dirigidas las acciones de comunicación y marketing. 

Ley estatutaria 1581 de 2012 (octubre 17) Por la cual se dictan disposiciones generales para la 

protección de datos personales.  

Habeas data: es el derecho que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar la 

información que proporcionan y se hayan llevado a bases de datos de entidades públicas o privadas. 

La información personal es de uso exclusivo para lo que de manera explícita se llegue a usar. 
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1. INTRODUCCIÓN 

 

ESFERA COLOR LTDA, cuenta con una experiencia de 24 años en el mercado de distribución 

de productos para el sector automotriz, creó la línea tecnológica en el 2013 e iniciaron el desarrollo 

de la aplicación Systime cuyo objetivo se centró 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 Bogotá sino también en Barranquilla, Cali, Medellín 

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 decidió abrir sus puertas en busca de un nuevo mercado 

“la Bahía de San Francisco en Estados Unidos”, razón por la cual durante los meses agosto y 

septiembre del presente año se realizó una investigación de mercados donde se ratificó que el  sitio 

en donde debía iniciar la aplicación era la Bahía de San Francisco, la investigación de mercados 

nos permitió ver que la Bahía 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 penetración ya que varios de estos concesionarios 

cuentan con más de 300 talleres en Estados Unidos. Es por esta razón que Esfera Color Ltda ahora 

se dará a la tarea de asociarse con un Joint Venture para lograr entrar en el mercado puntualmente 

en los dos talleres que más se ajustan a las bondades que ofrece la aplicación, también comparten 

filosofías corporativas con Esfera Color Ltda, siendo esto una oportunidad para ingresar en el 

mercado de la Bahía de San Francisco inicialmente. 

 

La aplicación Systime cuenta con la patente de su sistema RTLS, para Colombia, Estados 

Unidos y España, esto les permite a los talleres Caliber Collision y Service King ofrecer 

exclusividad a sus clientes en cuanto a tecnología se refiere, pues se sabe que gran parte de los 

talleres cuenta con un sistema tecnológico, pero no pueden tener un RTLS con las características 

del de Systime porque la patente lo protege. 

 

Se realizo un análisis de los datos obtenidos mediante técnicas de investigación cualitativas y 

un instrumento semiestructurado que permitieron indagar aspectos importantes para el desarrollo 
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del proyecto sobre la tecnología utilizada, días de permanencia y tiempos entre procesos de cada 

taller. La metodología para la aplicación de este instrumento fue mediante una conversación 

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 recolección 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 

información obtenida y cruzarla con una matriz DOFA en donde podríamos 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 investigación fueron positivos para la empresa Esfera Color, 

teniendo en cuenta que en algunos casos fue posible exponer el funcionamiento de la aplicación, 

esta experiencia permitió que se diera una aceptación a la interfaz de Systime, ya que la percepción 

experimentada fue positiva en comparación 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 penetración del mercado, se encontraron algunas dificultades en cuestión de 

precios a nivel de producción, pero a su vez oportunidades para encontrar socios estratégicos que 

estén interesados en trabajar con la aplicación Systime. 
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2. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

 

2.1 Empresa Esfera Color Ltda. 

 

Nit: 830. 011 686 - 0 

Dirección: 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  

Página web: www.esferacolor.com 

Ciiu: 4663 - Comercio al por mayor de materiales de construcción, artículos de ferretería, pinturas, 

productos de vidrio, equipo y materiales de fontanería y calefacción. 

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 tecnología. 

Desde hace veinte años desarrollan su actividad en Bogotá. En los últimos cuatro años se ha 

ampliado la cobertura a Cali, Barranquilla, Medellín y ciudades aledañas. La empresa es 

reconocida hoy, por las siguientes características: garantía del suministro de los materiales, 

acompañamiento en la estandarización de los procesos de pintura, control de los consumos y 

compromiso indeclinable con la construcción de información de costos y programas de 

mejoramiento en el área de recubrimientos (Color, 2019). 

 

2.2 Razón de ser. 

 

Misión. Ofrecer soluciones de pinturas que satisfagan las necesidades del mercado industrial y 

automotriz, con base en el conocimiento y la tecnología, para mejorar la productividad y 

rentabilidad de nuestros clientes. 
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Visión. Consolidar nuestra presencia nacional e internacional, como distribuidores y 

aplicadores de pintura para automóviles, ofreciendo a nuestros clientes y socios compromiso y 

empatía frente a sus necesidades aportándoles tecnología 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, pongámonos en el lugar de los demás para tratar de entender sus problemas 

y su manera de actuar. 

▪ Escuchar sin interrumpir y darle a los demás la oportunidad de expresarse. 

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

 

Agradecimiento 

▪ Hay que admitir que uno necesita de los demás. 

▪ Si voy a elogiar o agradecer, debo procurar hacerlo en público. 

 

Solidaridad 

▪ Si alguno de nuestros compañeros necesita colaboración y podemos hacerlo, no vacilemos. 

 

Bondad 

▪ Estar en disposición permanente de hacer el bien. 

▪ Mantener una actitud amable y abierta hacia los demás. 
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Justicia 

▪ No permitamos que se cometan atropellos contra nosotros mismos ni contra los demás. 

 

Amistad 

▪ Hablar a nuestros amigos con franqueza, tratemos de hacerles ver sus errores o sus engaños. 

▪ 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. 

▪ Si yo no cumplo con mis compromisos y la otra parte tampoco, no tengo cómo reclamar (No 

dar papaya). 

▪ Antes de culpar a los demás, 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 razón, debo avisar para que el 

que está esperando los resultados conozca los inconvenientes (No esperar a que pregunten 

para avisar que no se tienen los resultados). 

▪ Antes de buscar "culpables", examinemos cuál es nuestra responsabilidad en los resultados.  

 

Respeto 

▪ Tratemos a los demás con la misma consideración con la que nos gustaría ser tratados. 

▪ Si voy a regañar, reprender o amonestar a alguien, debo procurar no hacerlo en público. 

▪ Conciliar nuestros intereses y prioridades con los intereses y prioridades de los demás. 

 

Laboriosidad 

▪ Procuremos ver en nuestro trabajo algo más que la actividad con la que nos ganamos la vida. 

 

Humildad 

▪ La falta de humildad afecta negativamente las relaciones interpersonales en todos los niveles. 

▪ La forma más fácil de hacer nuevos amigos / clientes es mostrando humildad. 
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▪ Por ninguna razón debemos hablar mal de la competencia. 

 

Prudencia 

▪ Siempre pensar antes de actuar. 

▪ No desautorizar a nuestros compañeros frente al cliente. Manejar internamente el tema antes 

de hacer quedar mal a nuestros compañeros y la empresa.  

 

2.4 Historia  

 

En 1995, después de haber trabajado 10 años como jefe del área de pintura en CCA 

(Ensambladora de Mazda), Stella Inés fundadora de ESFERA COLOR LTDA se retira con el 

sueño de tener una empresa de distribución de pinturas. Por ese mismo tiempo Axalta una de las 

multinacionales más representativas desde hace más de un siglo, en la producción 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 Víctor 

Manuel, junto con dos socios que tenían experiencia comercial y técnica. Para satisfacer las 

necesidades de pintura automotriz en la ciudad de Bogotá.  

 

Antes de iniciar la operación, Stella y Víctor se dieron cuenta de sus debilidades en 

administración de este tipo de negocios y asistieron a seminarios de emprendimiento. Los recursos 

económicos que se requerían para sostener la empresa eran superiores a su capacidad de generar 

efectivo, por lo tanto, rápidamente fue necesario inyectar más dinero del que se había considerado 

inicialmente.  

 

La falta de definición del segmento que se quería atender provocó el adquirir mercancía para la 

venta que no tenía que ver con el objeto del negocio, se incurrió en compras basándose tan solo en 

preguntas que algunos clientes hacían como por ejemplo si también se vendían martillos y artículos 

de ferretería, cuando se dieron cuenta estaban teniendo productos en stock que aún se conservan 

tan solo para no olvidar que es muy fácil perder el horizonte. 
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La estrategia se componía básicamente de dos grandes capítulos, el primero consistía en 

enfocarse en el mercado de concesionarios; y el segundo, en mejorar los sistemas de información 

internos porque el objeto del negocio se enfoca en la distribución de productos de pintura para 

concesionarios, razón por la cual su prioridad se centraba en ese mercado, teniendo conocimiento 

de los antecedentes con respecto a tiempos dentro de cada taller, así fue como identificaron que la 

necesidad principal que tenían los clientes era mejorar los tiempos de entrega de cada vehículo, 

hacer seguimiento del arreglo y tener claro quién es el encargado de llevarlo a cabo, porque como 

organización se dedicó más de un año 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 desarrolló un software de gestión de consumos y facturación que 

ayudó a que se convirtiera en el distribuidor de pintura con mayor penetración en el segmento de 

concesionarios. 

 

Teniendo en cuenta su posición frente al mercado en algunas ciudades de Colombia jamás 

descartaron la idea de expandirse internacionalmente y para alcanzar este propósito 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 integración y 3. Crecimiento por diversificación. 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 página 

siguiente: 
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Ilustración 1. Evolución hacia mercados internacionales 

 

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

Creado por Categorycol. 

 

 

2.5 Tecnología. 

 

ESFERA COLOR cuenta con un sistema propio de información contable llamado Sphera 

creado por la empresa (se encuentra patentado), está desarrollado para todas las aplicaciones que 

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

que se encarga de la alimentación y perfeccionamiento de este, es decir, pedidos, trazabilidad 

en sus entregas, despachos de mercancía, solicitud de insumos, facturación y medición de 

tiempos, desde agosto del año 2018 la empresa tomo la decisión de pasarse al sistema SAP, esto 

con el fin de ir a la vanguardia de la tecnología. 
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2.6 Evolución. 

 

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

 

1998:  Primera crisis económica resultado de la crisis asiática y de la poca experiencia en el 

negocio de distribución, básicamente, por la volatilidad y aceleración de la devaluación 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 artículo del periódico el Tiempo “La 

crisis asiática ha estado empujando a la devaluación el tipo de cambio en varios países del mundo. 

En el comienzo de la crisis, los asiáticos se convirtieron en una aspiradora de dólares de otros 

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

 

2002: Entra en producción el sistema de gestión de consumos y costos para talleres de clientes 

llamando 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 económica, resultado de la crisis inmobiliaria por la que 

atravesó Estados Unidos, y también debido al plan de expansión de la empresa. 

 

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

 

2015: Inicia migración del nuevo sistema de gestión de consumos y costos, este sistema se 

encarga de hacer la preparación de colores exactos según sus fórmulas llamado “Syscolor Cloud”, 

en este punto podemos observar que han buscado crecer y cambiar de la mano de la tecnología, 

combinándolo con la razón de ser de su negocio. 

 

2016: Entra en producción el sistema de administración de tiempos y comunicación 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 aplicación 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 producción en octubre en el concesionario 

Marcali. 

 

2.7 Sector económico. 

 

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

mayor de pinturas y productos conexos. 

 

2.8 Naturaleza (composición de capital). 

 

ESFERA COLOR tiene una composición de capital Privado. El capital inicial en 1995 con el 

que cuenta ESFERA COLOR fue dado por dos socios iniciales hace 24 años 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 Tamaño. 

 

ESFERA COLOR pertenece al grupo PYME, empresa mediana, tiene 59 colaboradores, la 

oficina principal está en Bogotá, y cuenta con sucursales en Cali, Medellín y Barranquilla. El 

capital inicial en 1995 fue dado por dos socios iniciales hace 20 años 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.  

2.10 Estructura organizacional. 

 

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

página. 
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Ilustración 2. Estructura organizacional de ESFERA COLOR. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Estructura Organizacional. Esfera Color. 2017. Creado por Juan Manuel Gutiérrez Sánchez  
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3. PROBLEMA 

 

ESFERA COLOR LTDA es una empresa colombiana dedicada a la distribución de 

productos de pintura para el sector automotriz. Inicia su labor el 05 de diciembre de 1995, se 

crea en Bogotá la primera sede como distribuidor de pintura orientada a la comercialización 

de productos de ata calidad y conocimiento técnico. En la actualidad la empresa se encuentra 

presente, como se describió anteriormente, en Cali, Medellín, Barranquilla, Pasto y Bogotá. 

 

En el año 2006 el gerente de ESFERA COLOR hace un viaje a Estados Unidos con el fin 

de buscar un distribuidor para sus productos en este país, se dieron cuenta de que el adquirirlo 

era costoso, además observaron que los concesionarios estaban teniendo ineficiencias tales 

como controles de tiempos y costos de espacio, es así como tomaron la decisión de crear una 

aplicación tecnológica que les permitiera entrar en el sector automotriz en Estados Unidos. 

Descubrieron que esta aplicación podría ser una alternativa para entrar en el mercado y 

además les permitía crear una nueva línea de negocio para la empresa, es entonces cuando 

inicia el plan para desarrollar la aplicación tecnológica 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 está en 

desarrollo”  en 2014, prueba Beta “segunda etapa de pruebas del proyecto de software e 

identifica un grupo selecto de clientes” en 2018 y su reléase cadidate “ versión 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 tendría problemas logísticos que dificultarían 

su presencia en dicho mercado, sopesando la situación encontró que el mercado de San 

Francisco ofrecía mejores alternativas para el proyecto, razón por la cual decidió 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 vehículos en el 

concesionario y mejorar la comunicación con los clientes, este análisis 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 Descripción 

1. Identificar las 

restricciones 

Para fijar el máximo desempeño posible en un proceso, 

debe determinarse, primero, el elemento que funciona 

como restricción.  

2. Explotar a la restricción Para lograr el máximo desempeño es importante 

explotar la restricción al máximo de sus capacidades, 

es decir, enfocarse en que sea lo más eficiente posible.  

3. Coordinar la operación de 

los otros elementos 

Los elementos restantes deben subordinarse al 

funcionamiento de las restricciones con el fin de lograr 

un desempeño ordenado y eficiente.  

4. Aumentar la capacidad de 

la restricción 

Para lograr mejoras en los procesos se debe buscar 

ampliar la capacidad de los elementos que provocan la 

restricción. De ese modo, se puede avanzar un escalón 

en productividad y eficiencia.  

5. Empezar nuevamente. Una vez se ha ampliado la capacidad de la restricción, 

esta automáticamente deja de serlo, sin embargo, es 

posible que otro elemento se convierta en la nueva 

restricción. Por ello, debe retomarse este proceso desde 

el primer paso.  

Fuente. Autores 

 

El proceso da una aplicación práctica para orientar las acciones de mejora y de gestión de 

la empresa, que permite establecer un curso estratégico y táctico para la mejora continua, se 

selecciona y se enfoca un área de trabajo hasta encontrar la restriccion del sistema y así porder 

generar la mejora, reflejando los cuello de botella en los procesos de los talleres de los 

consecionarios. Se considera que los dos indicadores más relevantes para la operación del 

taller son los días de permanencia y la satisfacción del cliente. En el taller piloto el indicador 

de días de permanencia se redujo de 23 días a 16 días. Esto impactó positivamente la utilidad 

bruta por vehículo. Comunicar a los clientes el avance de los trabajos sobre el vehículo en el 
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taller piloto, permitió mejorar la recomendación del concesionario. (Sanchez, 2019). Estos 

datos fueron medidos por la marca que distribuye el taller. Al realizar el Análisis de Utilidad 

Bruta por vehículo*, teniendo en cuenta los costos más relevantes, se asume que un puesto 

de trabajo en Bogotá cuesta diariamente $35.000 y multiplicando este valor por los días de 

permanencia del concesionario, se puede notar que la utilidad cambia de números negativos 

a positivos.  

 

Mediante las siguientes ilustraciones se pretende mostrar la trazabilidad en tiempos 

determinados para el desarrollo de demostración de los indicadores de permanencia para el 

caso de la presentación de la aplicación:   

  

Ilustración 3. Portafolio Systime. Días calendario cliente sin vehículo, 2019 

Portafolio Systime. ESFERA COLOR LTDA, 2019. Ilustración línea tecnológica- 

elaborado por Juan Manuel Gutiérrez Sánchez y Johan Agustín Bayona Camargo. 
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Ilustración 4. Portafolio Systime. Esfera Color Ltda., 2019.  

Línea tecnológica- elaborado por Juan Manuel Gutiérrez Sánchez y Johan Agustín Bayona Camargo. 

 

 

Tabla 2. Análisis de utilidad Bruta por vehículo. 

Fuente. Portafolio Systime. ESFERA COLOR LTDA, 2019. Ilustración línea tecnológica- elaborado 

por Juan Manuel Gutiérrez Sánchez y Johan Agustín Bayona Camargo. 
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Ilustración 5. Árbol de Problemas Plan de Expansión. 

Fuente. Castillo Pulido J.Y. 2019. Árbol de problemas plan de expansión. Creado por Castillo Jeymi Y. 
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3.1 ¿Por qué el plan de expansión en San Francisco? 

 

Es necesario llevar a cabo un plan de expansión que permita en primera instancia conocer 

cómo funciona el mercado automotriz, específicamente el de concesionarios en San 

Francisco, para encontrar una oportunidad de negocio y a partir de esto, establecer una 

estrategia de penetración 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 incursión 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 más evolución y por último estabilidad financiera de la 

empresa para lograr apalancar el proceso de expansión, teniendo en cuenta la posible 

competencia en el mercado. 

 

Existe grados de incertidumbre con relación a la aplicación 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 expresión y manifestación que presenta el mundo ante su 

principal característica que es la diversidad, “Se refiere a una política donde las diferentes 

culturas se entienden como un todo homogéneo y conservan, viven y expresan sus diferencias 

junto a otras culturas en una misma nación. Las culturas coexisten, pero no hay 

superposiciones. Lo que busca es que exista convivencia política, pero manteniendo y 

protegiendo las diferencias como un valor” (Raúl, 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 penetración en el mercado. 

 

Finalmente, cada país establece normas y leyes para la exportación e importación de 

productos y servicios, sin embargo, al tratarse de una aplicación tecnológica 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 expansión, es importante definir conceptos esenciales del 

desarrollo de nuestro trabajo, esto permitirá un mayor enfoque y contextualización de la 

propuesta de expansión para la empresa ESFERA COLOR del producto Systime en la ciudad 

de San Francisco. 

 

4.1 Incursíon de mercados.  

 

Debemos resaltar que este concepto se trabajará desde el área de mercadeo y en un 

contexto de penetración en un mercado extranjero, por lo cual, se debe analizar el riesgo de 

operar en otro país. Para que las empresas entiendan la mejor opción de romper las barreras 

de entrada en el mercado objetivo.  

 

“Las empresas se deben volver más agresivas más globales si es que quieren competir. A 

medida que las empresas extranjeras vayan invadiendo con éxito sus mercados nacionales, 

las empresas tendrán que incursionar más agresivamente en los mercados extranjeros. 

Tendrán 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 Penetración de mercados. 

 

Se debe considerar la identificación de oportunidades de crecimiento de ESFERA 

COLOR en un nuevo mercado, por lo cual, para el desarrollo de la aplicación SysTime en la 

ciudad de San Francisco se deben analizar variables que le permitan a la gerencia entender 

la situación actual de la empresa, encontrar ventajas competitivas y participación en dicho 

mercado.  

 

“una estrategia de penetración en el mercado intenta aumentar la participación 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 acompañamiento continuo del equipo de procesos + software y 

hardware, se logran datos para la toma de decisiones en tiempo real, mejorando los días de 

estadía, la comunicación 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 organización de San Francisco (E.U.). 

 

El factor de tiempos en los procesos donde se desenvuelve la aplicación Systime y 

mediante observación, análisis y experimentación en concesionarios como Marcali, se 

identificó el retraso de tiempo en tareas cuando no se tenía un control del trabajo diario del 

trabajador. Pero con la aplicación a través de sensores GPS instalados en los vehículos y 

adecuados en la indumentaria del trabajador, se pudo observar una mejora en la reducción 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 específico para efectuar sus tareas 

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

 

4.4 Investigación de mercados. 

 

Para el desarrollo de nuestra propuesta es fundamental tener claro este concepto y su 

funcionalidad en el proceso de penetración de nuevos mercados, pues será 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 Ivancevich, Michael 

Matteson) describen el proceso de la investigación de mercados como “la planeación, 

recolección y análisis de datos relevantes para la toma de decisiones de marketing y la 

comunicación de los resultados de este análisis a la dirección” (Carl, 2015). 

 

“La investigación 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 diseñar 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 investigación, mediante el suministro de la información ya que es un aspecto 

fundamental ante los cambios constantes del entorno. Se identificó 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 organización y que dentro de los contextos 

y circunstancias en que está se ubica, adquiere una identidad que la hace diferente de otras” 

(Raúl M. , 2006). 

 

Durante el desarrollo de este trabajo se pretende resaltar como es el comportamiento de 

las diferentes culturas, por un lado, la latinoamericana específicamente la cultura colombiana, 

segundo la cultura norteamericana, ya que, como lo indica (Raúl Mendizábal) el contexto 

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

 

4.5 Expansión de mercados. 

 

Para el desarrollo de nuestro trabajo primero debemos identificar los factores principales 

que le permitan a la empresa ESFERA COLOR, una correcta incursión en el mercado 

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

 

          “Es una decisión puede ser provocada, entre otras razones, por la saturación 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 decisión requiere una evaluación del atractivo de los mercados, de las barreras de 

entrada, de la relación de las compañías existentes en el mercado de destino o de otros 

potenciales entrantes, además de las propias capacidades y recursos de la empresa que tiene 

que tomar la decisión” (Luigi, 2014). 

 

Cabe destacar que debe recolectarse la información de mayor importancia en las variables 

del nuevo mercado al cual se desea entrar, como demográficas, económicas, tecnológicas, de 

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

 

Por lo anterior, el análisis se concentró en el área de la Bahía del Norte de California, una 

región crítica para la economía estadounidense, al contar con un costo de vida muy elevado 

por la presencia de las empresas de tecnología más grandes del mundo, lo que genera 

fenómenos como el de Gentrificación, que eleva particularmente los precios de los 

inmuebles, que para el caso de los talleres de colisión en muchos casos son arrendados y 

representan un costo importante de su operación.    

 

4.6 Objetivos del proyecto. 

 

✓ Objetivo general.  Lograr mediante un plan de expansión, introducir al mercado de San 

Francisco (E.U.), la aplicación Systime de la compañía ESFERA COLOR destinado al 

mercado de los concesionarios automotrices. 

 

✓ Objetivos específicos. 

 

Identificar las condiciones particulares del mercado de San Francisco con relación a la 

competencia directa y productos sustitutos; a las características y atributos de productos de 

la competencia; a los precios y condiciones de negociación; como a las garantías y servicio 

posventa y a los niveles de satisfacción con proveedores actuales. 

Proponer un plan de mercadeo tendiente a lograr introducir al mercado de referencia de la 

aplicación Systime. 

 



38 

 

5. METODOLOGÍA PLAN DE EXPANSIÓN 

 

Para el desarrollo de este proyecto, se seguirá una metodología que tiene como objeto 

guiar el desarrollo del trabajo, mediante la recolección, análisis y documentación de la 

información que permitirán crear las estrategias necesarias para el plan de expansión de la 

aplicación tecnológica Systime de la empresa Esfera Color Ltda. 

  

Esta metodología está 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.  
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Ilustración 6. Metodología de desarrollo del trabajo de grado 

Fuente. Castillo Pulido J.Y. 2019. Árbol de problemas plan de expansión. Ajustado Castillo Jeymi Y.



40 

 

6.  ASPECTO SITUACIONAL EMPRESA 

 

ESFERA COLOR LTDA., debe identificar las características y factores que afecten el 

mercado de la Bahía de San Francisco (U.S.A), la empresa debe conocer el comportamiento 

de este nuevo mercado, para poder identificar las tácticas que le permitan una correcta 

penetración, es por esto, que debe encontrar los medios y enfoques que atiendan en forma 

específica esta necesidad de información y le ayuden a crear las estrategias necesarias para 

el desarrollo de una expansión internacional.   

 

6.1 Análisis del entorno 

 

La información macro y micro, por lo general se consulta en fuentes secundarias oficiales 

o privadas. Hasta ahora se conoce el país y el sector, pero no se conoce al consumidor de ese 

país. 

6.2 Análisis macro. 

 

En este aparte se hace una descripción del aspecto demográfico, económico y tecnológico. 

 

- Demográfico. El estado de California es el más poblado de todo Estados Unidos, con una 

población estimada en más de 39.5 millones de personas (US Census Bureau, 2017) y casi 

27 millones de vehículos (automóviles y camiones ligeros) con aproximadamente 400 mil 

colisiones reportadas en el mismo año (California Department of Transportation). 

Adicionalmente, para el mismo año se reportan 3913 talleres entre latonería, pintura y 

reparación interior, con un promedio estimado de 132 vehículos reparados al año. (State of 

the Industry 2017-2018, Body Shop Business-PPG).  

 

- Económico. En general, el crecimiento en el precio de las reparaciones de latonería y 

pintura para la primera mitad de 2019 fue el más alto de los últimos diez años, y ha 

aumentado por encima de la inflación de forma constante en los últimos 11 meses. 

Adicionalmente, el mercado de reparación de colisión de vehículos excedió los 236 mil 
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millones de dólares en 2017 a nivel global, y se pronostica un crecimiento constante por lo 

menos hasta 2024. (Global Market Insights 2019).  

 

- Tecnológico. Aunque muchas empresas del sector tienen un volumen de ventas importante, 

existen aún muchos talleres son operados sin el suficiente soporte tecnológico y existe la 

necesidad para muchos talleres de ser más eficientes en la toma de decisiones respecto al 

proceso que llevan a cabo en sus talleres y a la forma que analizan la información de su 

proceso.   

 

6.3 Análisis micro. 

 

- Posibles distribuidores: 

 

BASF: Existen eventos específicos 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 más importantes y otros clientes de BASF. 

 

- Publicidad en eventos y medios:  

 

El evento con acceso más fácil para SysTime a través de Axalta, es el que realizan para 

actores de la industria, que se llevará a cabo el 28 de septiembre en Berkeley CA, y contará 

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

Fender Bender (www.fenderbender.com) Revista mensual especializada en talleres de 

colisión. Organiza también un evento anual especializado denominado “FenderBender 

Management Conference”. 

  

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

noticias e información relevante para el mercado de talleres de colisión. 

 

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

especializado en presentar productos para la industria automotriz, con más de 70.000 
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participantes en 2018, y su sección de Nuevos Productos, contó con más de 3.000 ofertas en 

exhibición. 

 

6.4 Normatividad. 

 

Para este aspecto debe tenerse en cuenta lo siguiente: “Los productos que entrarán a 

Estados Unidos libre de aranceles de manera inmediata son salud y consultorías, software y 

las tecnologías de la información, industria gráfica, tercerización de procesos de negocios y 

turismo de salud” (Procolombia). 

 

Para el comercio internacional de Servicios la OMC (Organización Mundial del 

Comercio) ha establecido cuatro tramites de exportación de servicios las cuales son la 

columna vertebral de la industria de servicios de exportación. 

 

Cuando las empresas proveedoras de servicios establecen en el exterior sus filiales, 

sucursales u oficinas de representación para atender a sus consumidores en forma directa. 

Por ejemplo: un grupo de arquitectos colombianos que se establecen en otro país para prestar 

sus servicios en el exterior. También se da cuando una empresa envía un empleado a vivir y 

a trabajar por la empresa en el país de destino o cuando un trabajador es contratado en el 

exterior. 

 

6.5 Trámites para la exportación de servicios.  

 

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

de proceso implica: 

 

1. Estar constituido ante la Cámara de Comercio. Para poder exportar se debe estar 

registrado como persona natural o jurídica, ante la Cámara de Comercio de su ciudad. En 

el objeto social se debe especificar que se van a realizar actividades de exportación o 

comercialización internacional de los servicios que prestará la empresa. 
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2. Inscripción del Rut ante la Dian. Las empresas exportadoras de servicios deben estar 

inscritos en el Registro Único Tributario (RUT), y podrán verificarse electrónicamente 

ante la DIAN. Adicionalmente, la empresa o persona, al habilitarse como exportador en 

el RUT tendrá la obligación de tributar bajo el Régimen Común. 

 

3. Clasificación central de productos – cpc. Que constituye una completa clasificación de 

productos como bienes y servicios. El objetivo de la CPV es servir como estándar 

internacional en la recolección y tabulación de diversos tipos de estadísticas que 

requieren información detallada sobre, bienes, servicios y activos; suministra un marco 

de comparación nacional e internacional y promueve la armonización entre estadísticas 

de diversos sectores de la economía.  

 

4. Elaboración de la factura o contrato de prestación 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 podrá solicitar devolución 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 devolución bimestral. Servicios prestados en el país y se utilicen exclusivamente 

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

negocios o actividades en el país. 
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7. METODOLOGÍA PARA LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

En éste capítulo se describen los elementos clave de la investigación de mercados pues el 

proyecto en gran parte se centra en la definición de la problemática, la cual a su vez arroja 

unos objetivos propios de la investigación, hipótesis e incluso todo lo relacionado con el tipo 

de investigación. 

 

7.1 Identificación problema investigación mercados. 

 

Conocer cómo es el comportamiento del mercado de la Bahía de San Francisco con el fin 

de encontrar información que le permita hallar una oportunidad de negocio para Systime, 

Esfera Color ha pensado que ingresar a este mercado es una opción que promete tener un 

buen  inicio porque esta Bahía cuenta con una amplia gama de talleres, información que 

posee gracias a su proveedor de pintura Axalta, pero esta información no es suficiente, por 

tal razón es necesario realizar una investigación de mercado  que le permita conocer cuáles 

serían las condiciones y factores determinantes con los que debe contar para así poder tomar 

una decisión. 

 

7.2  Definición de objetivos general y específicos de la investigación de mercados. 

 

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

objetivos para la investigación de mercados: 

Objetivo General de la Investigación de Mercados: Conocer el mercado de la Bahía de 

San Francisco con el fin de determinar características, barreras de entrada y productos 

similares a la aplicación tecnológica Systime.  

Objetivos Específicos de la Investigación de Mercados: 

• Investigar las características del mercado de la bahía de San Francisco (U.S.A) 

• Elaborar una matriz DOFA con los principales hallazgos para ingresar en el mercado con 

el fin de tener claridad sobre cuál es la situación a la que se estaría enfrentado la 

aplicación Systime en el mercado de San Francisco. 
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• Indagar la variedad de productos tecnológicos especializados para los talleres de colisión.  

 

7.3 Hipotesis de la investigación de mercados. 

 

“No todos los talleres de la Bahía de San Francisco cuentan con una aplicación tecnológica 

que les permite tener control sobre sus tiempos y movimientos es por esto que Systime podrá 

tener una oportunidad para ingresar en este mercado.” 

 

7.4 Tipos de investigación.  

 

Como etapa inicial es importante, ya que es el primer contacto que se tendrá en el mercado 

escogido para esta investigación, el proceso de la investigación de mercados puede utilizarse 

para buscar y evaluar nuevas oportunidades, determinar los tipos de investigación pertinentes 

para la recolección de datos que permitirán conocer el mercado de la Bahía de San Francisco 

(U.S.A).  por medio de los estudios descriptivos podremos conocer variables como el qué, 

cuándo, dónde y cómo. Por otra parte, los estudios exploratorios nos permitirán una 

interacción con el entrevistado mediante instrumentos semiestructurados para obtener 

hechos, opiniones y actitudes percibidas en el mercado.  

 

7.4.1 Investigación Descriptiva. 

 

 

Se aborda el trabajo directamente en el campo, indagando en fuentes primarias sobre el 

fenómeno. La investigación descriptiva diseña instrumentos formales para la recogida de la 

información 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 demográfico es una técnica adecuada para llevar a cabo la investigación de 

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

estudio. 

 

Se utiliza la investigación descriptiva para describir características, en grupos pertinentes 

como consumidores, vendedores, organizaciones o áreas de mercado (Malhotra, 2008). 

 

Por lo anterior la investigación realizada en los talleres visitados nos permite encontrar un 

perfil de los clientes más frecuentes en el uso de productos tecnológicos para la gestión de 

las actividades en talleres, y por supuesto la percepción de las características del producto 

Systime en los modelos norteamericanos actuales.  

 

Se indago  en fuentes secundarias como está funcionando ese mercado en búsqueda de los 

objetivos y cumplir el objetivo de la investigación, los estudios descriptivos se realizan para 

responder las preguntas de quién, qué, cuándo, dónde y cómo. Implícito en una investigación 

descriptiva está el hecho de que la gerencia ya sabe o comprende las relaciones subyacentes 

entre las variantes del problema. Una variable es simplemente un símbolo o concepto que 

puede asumir uno de un conjunto de valores. 

 

Un estudio descriptivo para la Bahía de San Francisco podría incluir características 

demográficas y estilo de vida de clientes típicos, ocasionales e intensivos de talleres, y 

quienes son sus clientes. 

 

7.4.2 Investigación Exploratoria. 

 

Se considera que es el primer contacto que tiene el investigador con el problema y le 

permitirá conocer mejor el entorno micro en el que éste se presenta. Se realiza esencialmente 

sobre fuentes secundarias (información existente y producida con fines diferentes al 

propósito de la investigación), pero, también puede recurrir a fuentes primarias en pequeña 

escala (indagación 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 

guía específica para el diseño de la investigación, determinando factores relevantes para el 

conocimiento del entorno de la industria que se desarrolla específicamente en la bahía de San 

Francisco (U.S.A). Dado que el instrumento semiestructurado es flexible y se diseña más 

como una guía que permite abordar el problema desde perspectivas diferentes, con preguntas 

abiertas que no necesariamente pueden haberse previsto, pero que, en el proceso de 

indagación, surgen espontáneamente y aportan a la solución del problema. 

  

 También se realizó una recolección de datos secundarios que constan de información que 

ya ha sido recopilada y podría ser relevante para el problema inmediato, en este caso como 

complemento de la información obtenida en las visitas, se recopilaron datos de las páginas 

de internet de las posibles competencias del mercado, donde obtuvimos información 

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

 

A través de la investigación exploratoria se hizo un Análisis del entorno en lo macro y lo 

micro y permitió poder abordar la investigación descriptiva con muchos más elementos de 

juicio para aplicar un instrumento a los principales talleres.  

 

7.5 Técnicas de investigación. 

 

De acuerdo con los objetivos de la investigación de mercados. La base fundamental debe 

ser la obtención de información sobre los comportamientos y características del mercado de 

la bahía de San Francisco (U.S.A), para ello, se deben buscar unos mecanismos de 

recolección de información de modo que se puedan entender y analizar los factores 

encontrados. Para el desarrollo de nuestro proyecto, a continuación, definiremos las 

principales técnicas y la manera en cómo aportan a nuestra investigación.  
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7.5.1 Investigación cualitativa. 

 

Esta técnica de investigación tiene como objetivo esencial, indagar en las razones de fondo 

que tienen las personas sobre un tema específico y que motivo de estudio. En este proyecto 

es relevante dado que la naturaleza de la investigación propuesta es orientar en la complejidad 

de las actividades e intereses de los consumidores, recopilando datos  para conocer más 

acerca De las cosas observar y medir directamente, de acuerdo con (Carl, 2015) “la 

investigación cualitativa se refiere a cuyos hallazgos no están sujetos a cuantificación ni 

análisis 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 ubicación de uno de los posibles canales para 

llegar a este mercado se desarrolló el instrumento en la zona de la Bahía de San Francisco 

(U.S.A), donde fueron guiados como una conversación natural con el fin de conceder a los 

entrevistados espacios para que expresaran sus puntos de vista acerca del proceso de 

permanencia de los vehículos. 

 

7.5.2 Investigación Cuantitativa. 

  

La investigación cuantitativa cubre grandes grupos poblacionales y extrapola los 

resultados, al total del universo (N). Lo que quiere decir que se debe calcular un número 

mínimo de personas que a manera de unidades muestrales serán 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 análisis arrojados por los 

resultados de nuestra investigación en los talleres escogidos en la Bahía de San Francisco 

(U.S.A.) dado que no son muestras que ameriten un análisis cuantificable para el desarrollo 

del trabajo y que influyan de manera. 

 

Esta técnica no será utilizada en la investigación que se realizara en la Bahía de San 

Francisco porque el instrumento utilizado no permite hacer un desarrollo de análisis 
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cuantitativo, ya que no se aplicará en una muestra lo suficientemente grande que deba  ser 

sometida a una investigación cuantitativa. 

 

7.5.3 Investigación Mixta. 

 

Suele ser muy útil cuando el problema que se enfrenta requiera hacer barridos muy 

amplios del mercado para lo cual, se recurre a la cuantitativa, pero, además, se ve necesario, 

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

 

Para la investigación aplicada a este proyecto no es necesaria debido a que la información 

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

 

El diseño de este instrumento semi estructurado está trazado para la obtención de los datos 

necesarios con el fin de cumplir los objetivos de la investigación de mercados, es necesario 

conocer de fuentes primarias y secundarias el contexto del nuevo mercado al cual se quiere 

ingresar, por ello se elaboró una serie de preguntas, las cuales puedan ser abordadas de 

manera dinámica en las visitas, con el propósito de encontrar información de los procesos de 

primera mano en el mercado de talleres y concesionarios en la Bahía de San Francisco 

(U.S.A).  

 

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

 

De acuerdo con las necesidades encontradas en el desarrollo de este proyecto y para la 

correcta penetración de un nuevo mercado, se elaboraron una serie de preguntas que le 

permitan a la persona designada por parte del proyecto de tecnología de ESFERA COLOR, 

el adelanto del trabajo de campo en la Bahía de San Francisco (U.S.A), la persona mediante 

visitas a talleres Body Shops y Auto rapair, establecerá citas con las personas encargadas de 

los procesos para tener un acercamiento con la información más relevante en cuanto 

tecnologías utilizadas, tiempos de permanencia de los vehículos en reparación, costos de 

otros proveedores de plataformas similares y competencia. 

El desarrollo de la investigación se centró en la elaboración de un instrumento que tuviera 

como contenido elementos esenciales de las características y factores que influyen en los 

procesos de los talleres, con el fin de tener un mayor conocimiento en cuanto al uso de su 

tecnología, recursos humanos y financiero dispuestos para dichas tareas. Teniendo en cuenta 

las técnicas de investigación mencionadas anteriormente, se optó por utilizar un instrumento 

que le permitiera al entrevistador la posibilidad de tener acercamiento natural con los 

entrevistados, con el ánimo de que fuera una conversación fluida y esta permitiera generar 

un ambiente de confianza y dispersar la presión a la que puede someterse con un instrumento 

netamente estructurado y formal.  
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Una vez realizada la identificación de los talleres potencialmente viables para el desarrollo 

del trabajo de campo, se elaboró una guía de preguntas que el entrevistador debe seguir, y 

mediante una libreta este anotara los aspectos más relevantes de cada pregunta realizada, lo 

que conduce  a la obtención de información esencial para su eventual análisis y 

procesamiento, adicionalmente servirá como base para la investigación de fuentes 

secundarias que complementaran los datos que son expuestos en las entrevistas con el fin de 

determinar por medio de sus visitas la recolección de datos. 

Para la realización de este proyecto la información suministrada de las fuentes primarias 

mediante las entrevistas en los talleres de la Bahía de San Francisco (U.S.A), se hace bajo lo 

establecido por la ley de tratamiento de datos 1581 de 2012 y específicamente lo contenido 

en el artículo 17 (Deberes de los responsables del tratamiento y encargado del tratamiento de 

datos).  

La elaboración y ejecución de la investigación de mercados, se baso bajo el siguiente 

código de ética: 

Código de ética determinado para esta investigación de mercados 

Entrevistados:  

• Derecho a participar voluntariamente y sin presiones cuando se les pida facilitar 

determinada información. 

• Respeto estricto de su anonimato por parte de los investigadores 

• Asegurarse que durante la entrevista no surgirá ninguna molestia relacionada con 

presiones de ningún tipo. 

• Conocimiento y consentimiento voluntario si se usan instrumentos de grabación en 

la entrevista.  

• Conocimiento desde el principio de la entidad y las personas que participan en el 

estudio, identificando objetivos de la investigación.  

Investigador 

• No revelar la identificación del entrevistado si así es solicitado 

• Todos los documentos generados en el proceso de la entrevista, con excepción del 

informe final, son de su propiedad. 
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PREGUNTAS  

 

1. ¿Cuáles son las aseguradoras con las que trabajan y hasta dónde llega su capacidad de 

negociación? 

2. ¿Qué tiempos de entregas manejan? 

3. ¿Con que acuerdos de servicios cuentan? 

4. ¿Cuántos vehículos ingresan al taller mensualmente? 

5. ¿La infraestructura en donde se presta el servicio es propia o arrendada? ¿Si es arrendada 

cual es el costo? 

6. ¿Actualmente cuentan con alguna herramienta tecnológica para la optimización de 

tiempos y comunicación en el taller? En caso de contar con ella ¿Cuál es su costo y que 

mejoraría de ella? 

7. Si le dijéramos que Systime le ofrece minimizar tiempos y costos ¿Cuánto estaría 

dispuesto a pagar por el servicio que esta ofrece? 

8. ¿Considera necesario tener una herramienta tecnológica que le ayude a controlar tiempos 

y costos en el taller? 

9. ¿Sabe usted si su competencia cuenta con una herramienta tecnológica que ejerza control 

de tiempos en el taller y esto a su vez les ofrezca un factor diferenciador? 

10. ¿Es para usted importante que el dueño del vehículo tenga conocimiento de la etapa del 

proceso en el que se encuentra, por ejemplo, por medio de una aplicación móvil? 

 

 

8.2 Trabajo de campo.  

 

La investigación se realizó en talleres de la Bahía 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 día 3 de agosto hasta el 25 de septiembre de 2019. 

Inicialmente se realizó un trabajo de exploración 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 más 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 sugerían visitar concesionarios en San Francisco 

porque allí quedaban situadas sus casas matrices o los talleres más significativos. 

El 03 de agosto de 2019 tuvimos la primera visita a Caliber Collisión uno de los talleres 

escogidos para realizar la prueba Beta de Systime, este taller a pesar de contar con la 

tecnología 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 permitió hacer la instalación esto con 

el plus de que los seis primeros meses se hará 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 podían significar una oportunidad, pero las dos mejores 

opciones fueron Caliber Collisión y Service King, su interés por mantener una tecnología de 

vanguardia hizo que se mostraran interesados en Systime y en todo lo que lo compone, les 

llamó la atención el proceso Kaizen (Acompañamiento 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 diseñado pudo determinar puntualmente cuales eran las características 

que más llamaron la atención 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 están 

acostumbrados a el trabajo independiente y autónomo, en este caso no solo miraron la mejora 

continua  para sus procesos máquina, ellos interpretaron el engranaje de las áreas 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 idóneos para iniciar pruebas Beta, su visita en interpretación de la misma 

nos confirmó que podíamos realizar la propuesta de mercadeo para que sea implementada en 

la  Bahia de San Francisco. 

Daniel Cortes durante su estadía asistió a una de las ferias que se realizan para talleres de 

concesionarios y pudo interactuar con un Gurú en el tema de tecnología especializada para 

el segmento vehículos, Daniel pudo hablarle sobre Systime, de hecho con varios asistentes 
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pudo compartir los detalles de la aplicación y cuál es su función 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 permitió elegir la Bahía de San Francisco es la distancia que existe 

entre cada taller se determinó que es necesario que una persona se instale en la Bahía durante 

los seis meses de prueba Beta, teniendo en cuenta que esto también le permitirá conocer sobre 

más talleres y a su vez cumplir con la tarea propuesta, la instalación y acompañamiento de 

Systime. 
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9. DESARROLLO DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

9.1 Características del mercado. 

 

El análisis se concentró en el área de la Bahía del Norte de California, una región crítica 

para la economía estadounidense, al contar con un costo de vida muy elevado por la presencia 

de las empresas de tecnología más grandes del mundo, lo que genera fenómenos como el de 

Gentrificación, que eleva particularmente los precios de los inmuebles, que para el caso de 

los talleres de colisión en muchos casos son arrendados y representan un costo importante de 

su operación.    

 

El estado de California es el más poblado de todo Estados Unidos, con una población 

estimada en más de 39.5 millones de personas (US Census Bureau, 2017) y casi 27 millones 

de vehículos (automóviles y camiones ligeros) con aproximadamente 400 mil colisiones 

reportadas en el mismo año (California Department of Transportation). Adicionalmente, para 

el mismo año se reportan 3913 talleres entre latonería, pintura y reparación interior, con un 

promedio estimado de 132 vehículos reparados al año. (State of the Industry 2017-2018, 

Body Shop Business-PPG). 

  

En general, el crecimiento en el precio de las reparaciones de latonería y pintura para la 

primera mitad de 2019 fue el más alto de los últimos diez años, y ha aumentado por encima 

de la inflación de forma constante en los últimos 11 meses. Adicionalmente, el mercado de 

reparación de colisión de vehículos excedió los 236 mil millones de dólares 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 dólares 

Aunque muchas empresas del sector tienen un volumen de ventas importante, existen aún 

muchos talleres son operados sin el suficiente soporte tecnológico y existe la necesidad para 

muchos talleres de ser más eficientes en la toma de decisiones respecto al proceso que llevan 

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

 

Los principales actores analizados son las compañías aseguradoras, centros de colisión y 

empresas distribuidoras de suministros y herramientas tecnológicas para dichos centros. 

 

9.3 Companías aseguradoras. 

 

En 2018, el top ten en participación en el mercado estadounidense está distribuido de la 

siguiente manera: 

 
Ilustración 7. Mayores compañías de seguros de automóviles 

Fuente. Valuepenguin [Fotografía] ¿Cuáles son las mayores compañías de seguros de automóviles? 

[Consultado el 17 de Agosto de 2019] Disponible en internet: www.valuepenguin.com/largest-auto-

insurance-companies 
 

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

relevantes localmente como:  

• California Casualty 

• AAA 

• AllState 

• esurance 

• 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 reparación. 

 

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 reparación deben cumplir con unos estándares principalmente en 

cuanto a tiempo de entrega y costo de la reparación, 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 póliza del cliente no tiene restricciones al respecto. 

 

Adicionalmente, muchas pólizas ofrecen al asegurado un vehículo para su uso mientras es 

terminado el proceso de reparación, lo que aumenta el general de la reparación por la renta 

de dichos vehículos y hace que los días de permanencia sean críticos para aseguradoras y 

talleres. Por tanto, la medición de los días de renta (LOR) representa uno de los KPI’s más 

importantes para los talleres, el cual ha aumentado durante los últimos años y para el primer 

trimestre de 2019 dio los siguientes promedios: 
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Ilustración 8. Duración promedio alquiler vehículos reparables en Estados Unidos 

Fuente. Mitchell [Fotografía]. Duración promedio de alquiler de vehículos 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 dueño deja el vehículo hasta que lo recoge; y el 

“repairs started – repairs completed” que descuenta tiempos administrativos y de entrega del 

vehículo de vuelta al cliente.   

 

9.5 Distribuidores de suministros. 

 

California Color Source 

Distribuidores para alrededor del 80% de los talleres más grandes de Axalta en la región, 

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

 

9.6  Sistemas de gestión de taller. 

 

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

• CCC One, es una de las herramientas más populares para hacer cotización en los talleres. 

• Mitchell RepairCenter 
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• ProfitNet Collision Shop Management System, con alrededor de talleres 50 usuarios para 

el norte de California. 

• Audatex Autofocus 

• 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 tecnológicos especializados para los Talleres de Colisión, que aunque en su 

mayoría no se enfocan específicamente en el control de la producción 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 enfocándose en temas específicos 

como cotización, orden de repuestos y ventas; encontrándose por ejemplo software de ERP 

específicamente destinados a Talleres de Reparación como: 

 

• DMS (Dealer Management Software) 

• Quickbooks (Software de Cotización y contabilidad) 

• Web-Est, ABF ($400/anual) (Cotización y creación de OTs) 

• RPM Toolkit (Análisis y reporte de KPIs del POS) 

En algunos casos, estas herramientas obligan a los talleres a firmar contratos, por periodos 

de tiempo específicos; como el caso de CCCOne, con un contrato a 5 años; lo que dificulta 

la adquisición 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 adquisición de nuevas herramientas, con los 

problemas en cuanto a compatibilidad o doble digitación 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 

tomará un tiempo en superarse. 
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La forma que se presenta como más interesante para acceder al mercado por parte de los 

consultados, es la integración con ProfitNet, para incluso habilitar SysTime como un Add-

on para su extensa base de clientes; lo que permitiría un alcance a nivel nacional y un 

crecimiento exponencial. 

 

Esta integración se debe llevar a cabo a través de la compañía desarrolladora YADA 

Systems (www.yadasystems.com), recientemente adquirida por Axalta para el desarrollo de 

sus soluciones tecnológicas. El contacto correspondiente se ha venido trabajando con una de 

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

 

 

9.8  Competencia.  

 

- CCC ONE COMPANY.  Además de ser el sistema de control de taller con mayor 

presencia en el mercado, ofrece unas herramientas de administración de la producción 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 cotización, con agendamiento de trabajos: 

 

 

Ilustración 9. Repair Workflow. Programa de producción 
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Fuente. CCCone Company [Fotografía]. CCC Repair Workflow Una solución 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 asignación de trabajos, estado de 

repuestos, flujo de producción, reportes de trabajo en curso y un dashboard para generación 

de informes según KPIs. 

 
Ilustración 10. Repair Workflow. Reparadores de colisiones 

Fuente. CCCone Company [Fotografía]. CCC Repair Workflow Una solución completa para 

reparadores de colisiones [Consultado el 04 de septiembre 2019] Disponible en internet: 

www.cccis.com/collision-repairers. 
 

 
Ilustración 11. CCC Repair Workflow Línea Body Shop a High Gear – Repair 

Fuente. CCCone Company [Fotografía]. CCC Repair Workflow Línea Body Shop a High Gear - 

Repair Workflow [Consultado el 04 de septiembre 2019] Disponible en internet: 

www.cccis.com/collision-repairers. 
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Ilustración 12. Análisis de indicadores para manejo de los DRP de CCCone Company 

Fuente. CCCone Company [Fotografía]. CCCUpdate Plus. análisis 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 aplicación móvil para clientes con 

funcionalidades adicionales para actualización de estado del trabajo, recordatorios de 

agendamientos, búsqueda y contacto con talleres de la red, revisión de cotizaciones y 

encuestas de satisfacción. 

 

Adicionalmente, presentan herramientas de análisis de indicadores para manejo de los 

DRP con aseguradoras, manuales de procedimientos de reparación y administración de 

repuestos. 

 

- MITCHELL REPAIRCENTER. Ofrece una gran cantidad de integraciones con 

diferentes herramientas para cotización, manejo de repuestos, facturación, pagos y CRM. Su 

oferta está segmentada en más de 30 módulos, cada uno con una funcionalidad específica, 

los cuales se pueden integrar a un paquete de compra. Esto presenta una oferta bastante 
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personalizada para el tamaño y las necesidades de cada cliente, pero al mismo tiempo puede 

ser bastante confuso a la hora de decidir qué módulos se requieren.  También ofrecen una 

“Toolstore” desde donde se pueden adquirir catálogos e integraciones adicionales y un sitio 

web dedicado a entrenamiento en el manejo de sus módulos. 

 

A continuación, 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.  

 
Ilustración 13. Software Mitchell RepairCenter ™ Shop Management 

Fuente. Mitchell [Fotografía]. 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 tecnología, como Inteligencia Artificial 

y Machine Learning, para ofrecer diferentes herramientas para talleres de colisión, entre ellas 

están: POS, Inspección (diagnóstico), Comunicación (técnicos, asesores, clientes), Manejo 



64 

 

de repuestos y pedido (integración con Epicor), Manuales de trabajo (Motor y Epicor), 

Entrenamiento, Administración y Reportes. Cuentan con versiones para PC, tablet y móvil. 

 

 

Ilustración 14. Software Inteligencia Artificial y Machine Learning de SHOP4D 

Fuente. SHOP4D [Fotografía]. 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 solución basada 

en web con una interfaz moderna y un diseño alejado a las herramientas que ellos mismos 

llaman “hechas en los 90s”, con posibilidad de manejar pedidos y rastreo de repuestos, 

información y comunicación con los clientes, timesheets para empleados y flujos de trabajo. 

Permite la integración a otras herramientas como Carfax (historial del vehículo), PartsTech 

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

 

Su modelo de negocio está enfocado en pequeños talleres principalmente, no requiere 

costos de instalación, pero si precios de suscripción mensuales y anuales según 

funcionalidades y número de usuarios, además de un plan en modo Enterprise para habilitar 

la integración con DMS y la funcionalidad en más de una ubicación. También ofrecen un 
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sistema de pasarela de pagos y servicios de migración de datos y consultoría adicional para 

requerimientos específicos.  

 

Ilustración 15. Paquetes Ofrecidos por la empresa Shopmonkey 

Fuente. Shopmonkey [Fotografía]. Facturación, inspecciones, CRM, mensajes de texto, flujo 

de trabajo y mucho más. [Consultado el 13 de septiembre 2019] Disponible en internet: 

https://www.shopmonkey.io/. 

 

- MYSHOP TRAFFIC. Creado por un dueño de taller hace menos de 4 años y con aún 

poca presencia en el mercado, ofrece principalmente el seguimiento de días de permanencia, 

flujo de trabajo y manejo de personal e inventario para mejorar rentabilidad y productividad. 

Cuenta con una versión móvil y con funcionalidad de reporte al dueño del vehículo acerca 

del estado de la reparación. También permite la vista del trabajo asignado a los trabajadores 

de manera informativa.  
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Ilustración 16. MyShop Traffic 90-second, funcionalidad reporte al dueño estado de la reparación 

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 mecánica y colisión. Como principal fortaleza, posee 

múltiples catálogos con gran cantidad de información de partes de vehículos, procesos de 

reparación, montaje y desmontaje, así como la posibilidad de conectarse con software de 

cotización para cargar tiempos de trabajo y repuestos requeridos según la cotización. Permite 

crear cotizaciones, ordenes de reparación y facturas, solicitar repuestos desde diferentes 

catálogos, programar trabajos y manejar la comunicación con clientes. Permite la integración 

con software para manejo de bases de datos de clientes y mercadeo (DemandForce, 

MechanicNet), Quickbooks, CARFAx, y pasarela de pagos con Paysafe.  

 

Su estructura de precios depende de las herramientas que tenga/quiera adquirir el cliente:  
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Ilustración 17. Paquetes ofrecidos por la compañía ALLDATA 

Fuente. ALLDATA Manage Online [Fotografía]. 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 colisión. 

 

Ilustración 18. Talleres de reparación de colisiones 

Fuente. COLLISON REAPAIR EDUCATION FOUNDATION. [Fotografía]. Instantánea de la 

industria de reparación 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 más pequeñas de Multi Shop Operators, para convertirlas en 

franquicias, ofreciendo el soporte administrativo de la red y mejorando estándares de trabajo. 

Entre estos consolidadores, los más destacados son: 

• Calliber Collision 

• Carstar 

• ABRA 

• Service King 

• Gerber 

• Certified Collision Group 

 

Adicionalmente, existen Multi Shop Operators independientes, con presencia concentrada 

a nivel regional y que manejan volúmenes de trabajos también interesantes, entre estos, para 

el área de la Bahía de California se encuentran: 

• Mike’s Auto Body (16 talleres y más de 44.500m² de área de producción) 
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• AW Collision (9 talleres) Descartado por California Color Source. 

• G&C Autobody (14 talleres, 20 acuerdos DRP y más de 18.500m² de área de producción)  

 

También hay un menor porcentaje de talleres de reparación pertenecientes a Dealers y 

finalmente, existen muchísimos talleres independientes más pequeños, pero con negocios 

considerables que, de ser incluidos dentro del modelo de negocio, podrían representar aún 

mayor presencia en el mercado.  

 

9.10 Posibles distribuidores 

 

BASF: Existen eventos específicos 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 más importantes y otros clientes de BASF. 

 

Volumen de ventas de principales distribuidores de pinturas: 

• Líderes de Ventas en Pinturas, 2018   

• PPG 14.8 mil millones 

• The Sherwin-Williams Co. 11.82 mil millones 

• AkzoNobel 11.5 mil 

• Nippon Paint Holdings Co. 5.2 mil 

• RPM International Inc. 4.96 mil 

• Axalta Coating Systems 4.4 mil 

• BASF Coatings 3.97 mil 

• Kansai Paint Co. Ltd. 3.8 mil 

• Asian Paints Ltd. 2.3 mil 

• Jotun 2.0 mil 

• Líderes de Ventas en Pinturas, 2019 

• PPG 15.4 mil millones 

• The Sherwin-Williams Co. 14.03 mil millones 

• AkzoNobel 11.6 mil 

• Nippon Paint Holdings Co. 5.5 mil 

• RPM International Inc. 5.3 mil 

• Axalta Coating Systems 4.7 mil 
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• BASF Coatings 4.4 mil 

• Kansai Paint Co. Ltd. 3.9 mil 

• Asian Paints Ltd. 2.4 mil 

• Jotun 2.04 mil 

 

9.11 Publicidad en eventos y medios  

 

El evento con acceso más fácil para SysTime a través de Axalta, es el que realizan para 

actores de la industria, que se llevará a cabo el 28 de septiembre en Berkeley CA, y contará 

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

 

Fender Bender (www.fenderbender.com) Revista mensual especializada en talleres de 

colisión. Organiza también un evento anual especializado denominado “FenderBender 

Management Conference” . 

 

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

noticias e información relevante para el mercado de talleres de colisión. 

 

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

especializado en presentar productos para la industria automotriz, con más de 70.000 

participantes en 2018, y su sección de Nuevos Productos, contó con más de 3.000 ofertas en 

exhibición. 
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10. ANÁLISIS RESULTADOS INVESTIGACIÒN DE MERCADOS 

 

En este capítulo hablaremos de los hallazgos que se obtuvieron en la investigación de 

mercados y serán interpretados de acuerdo con el análisis de la información 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 básicas: producto, precio, 

plaza y promoción. 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 más de 1000 usuarios en todo el país incluyendo más 

de 40 en el Norte de California, lo que representa un mercado potencial interesante para 

ingresar al país. 

 

El tiempo de permanencia (cycletime) varía entre los 12 y los 15 días para la región. 

Es importante la integración con herramientas de menor complejidad como Quickbooks 

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

 

Un taller tipo en promedio presenta un flujo de 100 vehículos 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 debería superar los USD 

$400 para un taller grande, pues como se puede comparar, otras herramientas de 

administración más generales ofrecen precios de máximo USD $700 para talleres de gran 

tamaño. 
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10.2 Conclusiones y recomendaciones de la investigación de mercados. 

 

MARKETING MIX 

 

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

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

adecuado al mercado estadounidense son: 

 

• RTLS (Sistemas de Localización en Tiempo Real) 

• Traducción 

• Soporte – Sesiones online de entrenamiento en la herramienta 

• Integraciones con otras herramientas 

• Funcionalidades 

• Configuración inicial realizable por el usuario 

• Versión para MSO (varios talleres) de más de 100 talleres 

 

Precio:  

 

• Es importante pensar en la posibilidad de generar una versión Lite (más económica). 

• Hay que revisar los costos de implementación localmente una vez se tenga una 

versión de fácil instalación para poder determinar adecuadamente el costo. 

 

Plaza (Distribución): 

 

• Red Axalta: La principal opción para ingresar al mercado es realizar una negociación 

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 más grande, 

si tiene un tamaño importante y permitiría independencia respecto a otras 

herramientas de software. 
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• Aliado estratégico: Una posibilidad es tener a Mike Anderson como aliado y llegar a 

una negociación con él a través de su empresa de consultoría ya sea para 

comercialización o para promoción de SysTime. 

• CCCOne.   

 

Promoción: 

 

• Website 

• Demo 

• Eventos 

• Revistas 

 

De acuerdo con la información obtenida y el análisis previo realizado mediante las variables 

del marketing mix, se determina la matriz DOFA como herramienta de evaluación 

estratégica, nos  permite conocer la situación 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 podrá 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 región 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 (negociación, instalación, 

soporte) 

• Tiempo requerido para implementación 

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 años) 

Fortaleza 

• Interfaz de la aplicación altamente 

amigable y moderna respecto a la oferta 

existente en el mercado. 

• Enfoque detallado en la administración 

de la producción, lo cual no es 

Oportunidades 

 

• Implementación de RTLS que sea viable 

económicamente generaría un 

diferenciador mayor y un valor 

agregado de peso. 
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considerado de forma suficiente por 

ningún competidor. 

• Patente para el mercado 

norteamericano. 

• Alianzas con distribuidores ya 

consolidados en el mercado como 

Axalta o BASF 

• Integración con productos como 

Profitnet. 

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

Rosas Alarcón 
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11. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO 

 

Para crear una estrategia de penetración adecuada en el mercado de la Bahía de San 

Francisco (U.S.A.) es preciso determinar mediante un conjunto de herramientas tácticas, para 

causar la respuesta deseada en este mercado meta. A continuación    

 

11.1 Objetivos del plan de mercadeo. 

 

11.1.1 Objetivos de Mercadeo 

 

✓ Penetrar el 0.1 del mercado de talleres para concesionarios en la bahía de San Francisco 

(U.S.A) con la aplicación Systime. “Este 0.1 % se estima dadas las dificultades para 

conocer el tamaño real de este mercado, el 01 % corresponderá a 2 concesionarios 

puntualmente y en cada uno de ellos 1 taller”. 

✓ Alcanzar una ratio de conversión de dos talleres que prueben el producto. 

✓ Alcanzar una ratio de retención del 100%. 

11.1.2 Objetivo de Ventas 

 

✓ Hacer una negociación para empezar durante un año en donde el costo de los 5 primeros 

meses que tarda la instalación de la aplicación Systime en el taller será asumido por 

Esfera Color Ltda., esto corresponderá a software y Kaizen. 

✓ Vender a partir del sexto mes de instalación de la aplicación 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 Comunicación. 

 

✓ Posicionar la aplicación Systime como la herramienta tecnológica de más alto desarrollo 

en el control de tiempos y movimientos. 

✓ Reforzar mediante la estrategia de Kaizen o acompañamiento los atributos principales del 

producto con el fin de generar confianza en los beneficios que se obtienen de la 

aplicación. 

11.1.4 Estrategia de la mezcla (marketing) 

 

Estrategia Funcional 

Espinosa, R. (16 de enero de 2015). Una estrategia funcional está 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, distribución y comunicación) tienen que ser totalmente 

coherentes entre sí y deben complementarse unas con otras. 

Gracias a los resultados obtenidos por la investigación de mercados, se pudieron determinar 

estrategias competitivas para las 4 variables que se esperan puedan ser efectivas a un corto 

plazo durante la penetración del mercado de la Bahía de San Francisco (U.S.A).  

 

11.2 Mercado objetivo Caliber Collision 

 

Calibre Collision se convirtió en la compañía de reparación de colisiones más grande del 

país por su compromiso inquebrantable con los clientes, la comunidad, su cultura y solo el 

servicio de la más alta calidad. Es un compromiso que comenzó cuando la empresa fue 

fundada en 1997 y continúa fuerte, entienden que parte de su mejora continua no solo deben 

hacer parte de la industria de reparaciones de vehículos deben liderarlo., para lograrlo 

establecen estándares en el servicio al cliente, implementan tecnología de punta en todo 
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momento. Por lo tanto, cuando entregue sus llaves a Calibre, sepa que ha tomado la decisión 

correcta y el primer paso para Restaurar el ritmo de su vida (Caliber Collision, (2017). 

Misión 

 

No llegamos a ser la compañía de reparación de colisiones más grande de la nación por 

accidente. Se ha asumido un compromiso inquebrantable con nuestra misión de ser el 

proveedor de reparación de colisiones de elección en cada comunidad que servimos, 

comenzando cuando nuestra empresa fue fundada en 1997 y continuando fuerte hasta 

nuestros días (Caliber Collision, (2017). 

 

 
Ilustración 19. Caliber Collision. Atención Clientes 

Fuente. https://calibercollision.com/about-us. 2017 

 

Su Propósito (Caliber Collision). En Calibre, nuestro propósito es restaurar a nuestros 

clientes, y a nuestros compañeros 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 compañeros de equipo. Un 

recordatorio compartido de lo que estamos aquí para hacer. Hacemos más que solo hablar de 

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

 

https://calibercollision.com/about-us
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Ilustración 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 propósito. 

 

Brindamos a nuestros compañeros de equipo un ambiente de trabajo positivo, una 

remuneración competitiva, beneficios líderes en la industria, ahorros para la jubilación que 

coinciden con la empresa, capacitación y certificaciones (incluidas I-CAR y ASE) y 

desarrollo de liderazgo en persona y en línea (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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Ilustración 21. Presencia en Estados Unidos Caliber Collision 

Fuente. https://calibercollision.com/locate-a-caliber-collision-center. 2017 

 

Porque Caliber Colisión. Caliber Collision, es uno de los talleres en donde se pretende 

instalar la aplicación SysTime ya que ha tenido una evolución tecnológica importante en el 

mercado, sin embargo, el RTLS con el que cuenta SysTime le da valor agregado a su sistema 

tecnológico ya que brinda exclusividad encontrándose 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 estaríamos centrado en la Bahía de San francisco, pero 

a futuro podríamos contar con instalaciones en otros estados del país. 

 

Su cultura corporativa es muy a fin con la cultura corporativa de Esfera Color, para ellos 

lo más importante es su gente y entienden 100% que la empresa es debido a sus funcionarios 

y sin su aporte no estarían en donde están. 

 

 

 

 

 

 

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

 

Historia. La historia de Service King comienza hace más de 40 años en Dallas, Texas, a 

través de la visión de Eddie Lennox, un joven empresario y técnico de reparación, que tenía 

como objetivo proporcionar un tipo diferente de experiencia de reparación para los clientes. 

El negocio comenzó dentro de un taller de carrocería individual en el oeste de Dallas y al 

colocar al cliente en el centro de la experiencia de reparación, Service King se ha convertido 

constantemente en el principal proveedor de reparación de colisión de elección en los EE. 

UU (Service King Collision, 2019).  

 

 

Ilustración 22. Service King Collision (2019) 

Fuente. https://serviceking.com/company/about#2019 

 

Misión. Service King se esfuerza por ser el operador de reparación de colisión elegido al 

proporcionar un lugar de trabajo seguro y satisfactorio que motive a nuestros compañeros 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


81 

 

 

 

 

lustración 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 vehículos. 

Afortunadamente para nuestros clientes, el equipo de Service King se ha ganado la 

reputación de borrar abolladuras causadas por estas tormentas dañinas. Traiga su vehículo 

maltratado al Gran Rey de Servicio y se borrarán todas las pruebas de una tormenta  

(Service King Collision, 2019). 

 

 

Ilustración 24. Logo Service King 

Fuente. https://serviceking.com 

 

Service King utiliza regularmente reparación de abolladuras sin pintura para daños por 

granizo. A menudo utilizamos esta técnica cuando reparamos golpes o hendiduras en el panel 

exterior que no han quitado la pintura del vehículo. Cuando el granizo no ha comprometido 

el acabado del panel exterior, esta técnica de reparación puede eliminar eficazmente las 
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imperfecciones de la superficie sin tener que volver a pintar su vehículo  (Service King 

Collision, 2019). 

 

Recibirá la garantía de que nuestros técnicos comprenden la frustración del daño causado 

por el granizo y poseen la precisión necesaria para solucionarlo correctamente. Con 40 años 

de experiencia en reparación, nuestros técnicos son expertos en las últimas y más efectivas 

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

 

Además, Service King comprende la importancia del control de calidad cuando se trata de 

reparar su vehículo. Es por eso que estamos orgullosos de ser miembros del Programa de 

Certificación Profesional I-CAR Gold Class, asegurando que nuestros técnicos reciban 

capacitación continua de vanguardia junto con la tecnología de vehículos en constante 

evolución. Debido a que Service King está comprometido con la calidad y la precisión, 

tenemos un extenso sistema de controles y equilibrios. Nuestro equipo se enorgullece de 

restaurar adecuadamente su vehículo a su condición previa al accidente, lo que permite que 

su rutina diaria vuelva a su lugar (Service King Collision, 2019). 

 

 

 

Ilustración 25. Compañías de Seguros Aliadas 

Fuente: https://serviceking.com/company/about#2019 
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Nueve de cada 10 compañías de seguros recomiendan los Centros de Reparación de 

Colisiones de King Service. Como uno de los operadores de múltiples tiendas (MSO) más 

grandes y de mayor confianza en el país, estamos comprometidos a proporcionar el mejor 

servicio de reparación de la industria tanto a nuestros socios transportistas como a sus 

clientes. Con una reputación de calidad que abarca cuatro décadas, sabemos cómo 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). 

 

 

Ilustración 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 aplicación Systime ya que ha tenido una evolución tecnológica importante en el mercado, 

sin embargo, el RTLS con el que cuenta Systime le da valor agregado a su sistema 

tecnológico ya que brinda exclusividad encontrándose 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 más importantes, esto permite que el sistema de 

Collision de vehículos asegure el ingreso continuo de ellos, es por esto que es un cliente 

idóneo para probar la aplicación Systime porque a pesar de contar con tecnología de 

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

 

            

Fuente: Systime [En línea] Consultado: 25 de octubre de 2019]. Disponible en internet: 

http://www.systime.co/ 

 

12.1 Definición Técnica. 

 

Systime es una plataforma de gestión de taller que se acopla con el ERP de los concesionarios 

para optimización de tiempos y comunicación en los talleres automotrices. Es  una solución 

de hardware & software para el monitoreo, fichaje automático, optimización en tiempo real 

y comunicación con el dueño del vehículo a través de su Smartphone por parte del 

concesionario. 

Permite un servicio de mejora continua para la optimización de tiempos y comunicación 

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

de los vehículos en el concesionario y mejorar la comunicación con los clientes.  

 

12.2 Definición Estratégica. 

 

Los talleres de concesionario enfrentan retos de productividad y comunicación con sus 

clientes. Actualmente el tiempo de estadía aproximado de una reparación es de 15 días los 

cuales el promedio de tiempo autorizado es de 33 horas equivalentes a 4 días, resultando una 

eficiencia de solo el 27%, debido principalmente a extensos periodos de inactividad entre 

procesos, la solución Systime permite disminuir los tiempos de permanecía hasta de 8 días, 
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mejorando la eficiencia en un 50% resultado en un aumento de rentabilidad del taller y la 

satisfacción del cliente.  

 

Incorpora monitorias tecnologías de última generación para el monitoreo, el fichaje  

automático tanto de los vehículos como de los operarios implementando un sistema de 

localización en tiempo real. Systime potencializa un sistema de información, permitiendo 

monitorear sus recursos en tiempo real y facilitando  la comunicación con los clientes de 

manera amigable.  

 

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

 

 La aplicación comenzó abarcando una solución al problema de mejorar los tiempos de 

permanencia de los vehículos en los concesionarios. Por lo cual, con base en tecnología de 

posicionamiento de última generación, 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 más eficazmente. En el año 2013 el área de tecnología 

de Esfera Color comienza el trabajo bajo la implementación de las fases del ciclo de vida del 

desarrollo del software, y lo largo de estos años se trabajó una secuencia estructurada con la 

finalidad de diseñar y desarrollar un producto software de manera eficiente.  “El propósito 

de este programa es definir las distintas fases intermedias que se requieren para validar el 

desarrollo de la aplicación, es decir, para garantizar que el software cumpla los requisitos 

para la aplicación y verificación de los procedimientos de desarrollo: se asegura de que los 

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

 

A finales de este año 2019, se actualizará la aplicación   
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Ilustración 27. Etapas del ciclo de vida del software 

Fuente. Autores 
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13. MODELO DE CONSTRUCCIÓN 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. El modelo consiste en una conceptualización estratégica, 

donde se resalta la importancia de la percepción del cliente con respecto a la aplicación y 

como puede satisfacer esta su necesidad. La empresa debe encargarse de generar un entorno 

en el cual se crea una relación estrecha con el cliente, “la valoración que normalmente efectúa 

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 aplicación como servicio para el mercado meta, mediante 

sus características esenciales se puede elaborar una estrategia de marketing que permita 

posicionar Systime en el mercado de la forma más favorable. 
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Ilustración 28. Atributos y Beneficios de la marca Systime 

Fuente. Autores.
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El atributo que más exalta bondades al cliente es el l TAG – RTLS (Real Time Location 

System) para la penetración del mercado, teniendo en cuenta que esta patentado en Colombia, 

Estados Unidos y España. 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 añadido y un compromiso que la marca se da a sí misma y al 

producto/servicio que ofrece. Se pretende que los clientes – usuarios, para este caso perciban  

de la aplicación Systime los siguientes valores: 

 

- Autenticidad 

- Creatividad 

- Calidad 

- Compromiso 

- Eficiencia 

 

13.3 Personalidad de marca. 

 

Se determina de acuerdo con un conjunto de características 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 aplicación Systime, el grupo objetivo son perfiles de 

personas pragmáticas, que viven en función 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 optimización de tiempo, 

comunicación y monitoreo.  
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- Inteligente: Basado en la capacidad lógica y procesamiento de información de la 

aplicación Systime 

-  Vanguardista: Algo novedoso que escapa de la tendencia dominante y que podría 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 aplicación Systime en la gestión de optimización de tiempos y comunicación 

en los talleres automotrices.  

- Recursiva: Porque se pretende sacar el máximo provecho de toda situación y emplear 

los recursos tecnológicos 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 continuación 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 

acompañamiento que requerirá en el taller por esto el valor puede variar; suponiendo que el 

cliente decidiera contratarlo de la forma en que se plantea más adelante entonces  los 5 

primeros meses Esfera Color asumirá el costo de software y de kaizen como estrategia de 

penetración por tanto se espera recibir al finalizar el año 25.600 USD que corresponden a 7 

meses de software y kaizen. 

Software 

• 24 horas  

• 7 días semanales 

• 4,29 semanas 

• 30 días mes 

Kaizen 

• 8 horas 
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• 5 días semanales 

• 4 semanas 

• 20 días mes 

Tabla 4. Estrategia de precios 

 

Fuente. Autores 

 

13.5 Distribución. 

 

De acuerdo con los resultados identificados y analizados en la investigación de mercados 

realizada para este proyecto, y en conjunto con el grupo de trabajo de tecnología de la 

empresa Esfera Color Ltda., se analizó 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 cooperación de dos o más 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 y, por tanto, obtención de beneficios del 

mismo. 

 

Esta alianza estrategia le permitirá a ESFERA COLOR LTDA., consolidar su presencia 

en este nuevo mercado mediante el aporte de la tecnología y buscar un financiamiento 

importante de capital que pueda asegurar los procesos de distribución en los talleres y un 

apoyo comercial con empresas específicas 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.  

 

Descripción del 

servicio 

Hora Día Semana Mes 

Software           0,56  13,33 93,33 400 

Kaizen 20 160 800 3.200 

TOTAL 3.600 
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Una alianza estratégica con concesionarios del mercado permitirá una mayor presencia 

teniendo en cuenta el número de talleres que estos poseen y la oportunidad de acordar el 

producto y las condiciones de venta, así como las funciones y las responsabilidades de cada 

parte. Y acceso a toda la información relacionada con el marketing de la aplicación en el 

territorio  del distribuidor y por supuesto un pacto de confidencialidad de la información 

proporcionada por cada parte, para así proteger los derechos de propiedad intelectual 

(patente).  

 

13.6 Estrategia de comunicación. 

 

La comunicación es vital para dar cumplimiento a las metas propuestas por la empresa, es 

por esto que se cuenta con la página web, participación en ferias tecnológicas como Sesvi, 

en donde es posible mostrar más afondo que es Systime, la página 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 aplicación, en las ferias tecnológicas se encuentran 

nuevos negocios y posibilidades de apalancamiento, en el caso de la Bahia de San Francisco 

el Joint Venture será el encargado de transmitir la información necesaria para llevar la 

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

 

13.7 Plan de medios. 

 

Actualmente Systime cuenta con una página de internet, videos explicativos de la 

funcionalidad de la aplicación y una presentación comercial, se espera desarrollar una 

estrategia que le permita reforzar de manera significativa la capacidad de generar una mayor 

exposición en mercado establecido de la Bahía de San Francisco (U.S.A), y mayores 

relaciones públicas y actividades promocionales en conjunto con la industria automotriz en 

el estado, de esta manera puede asegurar un flujo continuo de información que beneficie a la 

empresa, incorporando números vínculos estratégicos para que los clientes potenciales 

puedan tener un contacto más cercano con los representantes de ESFERA COLOR LTDA. 



93 

 

Debe entenderse las características específicas del mercado meta e idear comunicaciones de 

marketing de acuerdo con un conocimiento sustancial del target group determinado por la 

investigación de mercados.  

13.8 Página Web.  

 

A continuación se pueden observar algunos pantallazos correspondientes a la página web 

 

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

 

  

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

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

 

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

 

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


95 

 

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

 

 

 

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

 

http://systime.co/english.html
http://systime.co/english.html
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Ilustración 29. Brochure Systime English 

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

 

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

 

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

 

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

 

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

 

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 

Bahía de San Francisco, el plan de acción es el que permitirá la viabilidad y dará 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 acción suelen ser flexibles, dado que no se tiene poder 

sobre las condiciones del mercado y pueden cambiar, depende de cómo se desarrolle en el 

instante de la ejecución y por supuesto Esfera Color debe tomar las medidas necesarias de 

control y acompañamiento, y posteriormente la empresa adaptarse a las condiciones  

partiendo de esto se define lo siguiente: 

 

Objetivo 

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

estratégico de  mercadeo.  

¿Quién? 

Daniel Cortes será el Ing. encargado por Esfera Color para establecerse en la ciudad de San 

Francisco durante los primeros cinco meses (puede estar sujeto a cambios) 

¿Cuándo? 

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

sujeta a cambios. 

¿Dónde? 

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

la Bahia de Sanfrancisco inicialmente. 

Recursos 

Esfera Color dispondrá de los recursos establecidos en el presupuesto para el año 2020 

afectando el centro de costos de la línea tecnológica, 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 

- Se encargará de realizar la instalación muestra real para que los talleres puedas observar 

cómo funciona la aplicación 

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

socio de distribución 

- Se encargará de promocionar la página web de la aplicación Systime para conseguir las 

consultas pertinentes y que las personas conozcan de ella 

- Dejará tarjetas y brochure de portafolio de la aplicación en cada visita realizada 

- En caso de conseguir un cliente está en la capacidad de tramitar documentos en el marco 

que lo indique la ley para realizar el contrato per2tinente 

- Se encargará del seguimiento continuo de la aplicación en la Bahía de San Francisco. 
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15. CONCLUSIONES 

 

La investigación de mercados realizada en la Bahía de San Francisco permitió identificar 

que Caliber Collision y Service King son los dos concesionarios que se adaptan a la 

instalación de la  aplicación Systime y permiten realizar las pruebas correspondientes a partir 

del segundo semestre del año 2020. 

 

Se identificaron las condiciones del mercado de la Bahía de San Francisco y los 

concesionarios que cuentan con tecnología similar a Systime, concluyendo que el RTLS de 

Systime es una de las características que le da un plus frente a la competencia, los precios se 

ajustan a la proyección que tiene Esfera Color con respecto a la aplicación. 

 

Se propone un plan de mercadeo que pretende alcanzar objetivos de ventas como obtener 

una negociación con Caliber Collision y Service King, en donde los cinco primeros meses se 

instalara Systime en sus talleres de forma gratuita y estará acompañada de la asesoría y 

capacitación requerida, al sexto mes se empezara a cobra por el software y el Kaizen de dicha 

aplicación. 

 

Se investigaron las características de la Bahía de San Francisco y se pudo concluir que 

cuenta con diferentes concesionarios, en donde varios de ellos tienen más de seiscientos 

talleres en Estados Unidos, la distancia en los desplazamientos diarios es corta para la persona 

que estará instalando Systime, esto permite beneficios en los tiempos dedicados a cada taller, 

su cultura organizacional le permitirá a Systime a que se adapte a las condiciones de este 

nuevo mercado. 

 

Se elaboro una matriz DOFA que permitió conocer a través de los resultados obtenidos de 

la investigación de mercados las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas a las que 

se enfrentará Systime durante la penetración en el mercado de la Bahía de San Francisco. 
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La aplicación Systime se encuentra preparada para enfrentarse al mercado de la Bahía de 

San Francisco iniciando con una penetración lenta durante el primer año, como parte de la 

estrategia definida para la primera etapa de penetración. 

 

Los talleres de la ciudad de San Francisco no cuentan con el RTLS que tiene la aplicación 

Systime y esto permite que Caliber Collision y Service King se encuentren interesados en 

apalancar la tecnología ya dispuesta con la aplicación 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 Bahía de San Francisco, esto hace parte fundamental de su 

funcionamiento. 

 

Se recomienda iniciar con la traducción de la aplicación para adaptarla al idioma nativo 

del mercado objetivo y así lograr que el cliente la perciba más amigable y lista para ser 

instalada. 

 

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

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 asegurará fortalecer el musculo financiero, también podrá asegurar 

una distribución comprometida a alcanzar las metas propuestas. 

 

La empresa debe considerar la posibilidad de buscar apalancamiento con programas como 

Procolombia o Colciencias, esto le permitiría crecer de forma más rápida y pensar en otros 

países para expandirse a futuro. 

 

De acuerdo con todos los análisis se reafirma la recomendación de ingresar al mercado de 

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