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1. INTRODUCCION

Las variaciones de los mercados siempre han estado presentes, a medida que la
economia global se forma en torno a un perfil méas independiente, su efecto hace necesario
la definicion de estrategias competitivas, innovadoras y rentables que permitan a las
empresas responder a la exigencia de los clientes, tener operaciones mas dindmicas y ser

mas competitivos en precios de venta y costos.

Las empresas de tecnologia han identificado que los clientes buscan aliados
tecnoldgicos, que los provean de soluciones para mejorar su competitividad, mejorar el
crecimiento economico, e integrar los productos y servicios para asi satisfacer las

necesidades del usuario final de una manera integral.



2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La empresa THINK IT S.A.S especializada en prestacion de servicios profesionales
Oracle y venta de licenciamiento de software en sus 8 afios en el mercado ha contado con
unos clientes muy estables que le generan rentabilidad, pero que no son un amplio nimero,
por medio de estrategias de marketing se busca que la empresa Think IT S.A.S aumente su

portafolio de clientes que lo ayuden a mantenerse en el tiempo.



3. DELIMITACION

3.1 ESPACIAL.: La investigacion se realizara en la empresa THINK IT S.A.S ubicada en
la Calle 40 nimero 19 a 20 en la ciudad de Medellin.

3.2 TEMPORAL.: La investigacion tuvo inicio el mes de febrero del afio 2016 y finalizara
en el mes de noviembre del mismo afio.



4. JUSTIFICACION

4.1. SOCIAL

Cada dia las empresas invierten sus esfuerzos en innovar en sus productos con un

bajo costo para beneficiar a la sociedad y poder competir en un mundo globalizado.

4.2. EMPRESARIAL

Para THINK IT S.A.S, es importante de acuerdo a las necesidades del mercado
integrar valor en sus productos para que sean practicos y rentables y que garantice a sus

clientes una mejora en la produccion y desarrollo de sus empresas.

4.3 PERSONAL

Para las personas es un reto y una necesidad mantenerse a la vanguardia con la
tecnologia que dia a dia evoluciona para asi poder ser competitivos en un mundo

globalizado.



5. OBJETIVOS

5.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar una estrategia de marketing para la consecucion de nuevos clientes y
mantenimiento de los clientes actuales en la categoria de venta de servicios y

licenciamiento de software en la empresa Think IT S.A.S.

5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas de la
organizacion.

2. Proponer actividades que permitan a la empresa dar a conocer sus productos y

Servicios.
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6. ALCANCE DE LA INVESTIGACION

La empresa THINK IT S.A.S, busca a través de nuevas estrategias empresariales
ampliar su portafolio de clientes, estas estrategias estaran orientadas hacia el futuro de la
organizacion en conjunto con proveedores, equipo humano, clientes actuales para asi

alcanzar los objetivos propuestos.
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7. MARCO TEORICO

7.1 ANTECEDENTES

THINK IT S.A.S es una empresa colombiana dedicada a la venta de licenciamiento
de software y la prestacion de servicios especializados en el campo de la tecnologia, tiene
una trayectoria muy amplia de 8 afios en el mercado, por lo cual ha ganado un buen
posicionamiento en el medio y le ha brindado la posibilidad de darse a conocer con grandes
empresas de la industria.

7.2 Mision.

Entregar a los clientes soluciones de tecnologia de informacion formando vinculos

COMO socios estratégicos.

7.3 Vision.

Ser una empresa lider en el manejo de la tecnologia de la informacion.

12



7.4 BASES TEORICAS

Para las empresas es importante que todos sus departamentos que la componen trabajen
en sinergia para poder cumplir con los objetivos propuestos desde su planeacion
estratégica. Aun asi, se debe tener muy en claro cuél es la oferta de valor que se quiere
entregar a la sociedad, que producto o servicio se va a comercializar, y que orientacion se le
estd dando al equipo de trabajo donde tengan un atributo diferenciador que les permita

sostenerse, crecer y mantenerse en el tiempo.

De acuerdo a eso, para las empresas es muy importante dentro de su gerencia estratégica
designar un departamento que se encargue de realizar el mercadeo estratégico para dar a
conocer sus productos y servicios y asi apoyar las distintas unidades del negocio y
optimizar recursos, afrontar cada reto que trae el mercado y buscar que el modelo de
negocio sea rentable en el tiempo, es valido recordar que cuando se decide iniciar una
compaiiia no solo es revisar el “que” se le va a entregar a la sociedad (oferta de valor), sino

revisar el cdmo, cuando, dénde y el canal para llegar al consumidor final.

7.4.1 CONCEPTO DE MARKETING ESTRATEGICO

Una de las caracteristicas mas utiles e importantes del marketing consiste en poder
planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de nuestra empresa, basandonos para
ello en las respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado, ya hemos dicho que el
entorno en el que nos posicionamos cambia y evoluciona constantemente, el éxito de
nuestra empresa dependera, en gran parte, de nuestra capacidad de adaptacion y
anticipacion a estos cambios. Debemos ser capaces de comprender en qué medida y de qué
forma los cambios futuros que experimentara el mercado afectaran a nuestra empresa y de
establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al maximo en nuestro

beneficio.
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Por tanto, el marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras de
nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado
potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca
de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacion u hoja de ruta que consiga los
objetivos buscados. En este sentido y motivado porque las compafiias actualmente se
mueven en un mercado altamente competitivo se requiere, por tanto, del andlisis continuo
de las diferentes variables del DAFO, no solo de nuestra empresa sino también de la
competencia en el mercado. En este contexto las empresas en funcién de sus recursos y
capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que les
permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia aportando valores

diferenciales.

Como se puede observar, el marketing se ha convertido en uno de los componentes méas
importantes de la empresa en la actualidad, este ha ido evolucionando para consolidarse
como una filosofia fundamentada en la importancia de enfocar todos los esfuerzos de la
organizacion en el conocimiento de los clientes los cuales hacen parte fundamental de la
razén de existir de una empresa. Al conocer los gustos, necesidades, deseos,
insatisfacciones del mercado meta, la empresa coordina el desarrollo de todas las
actividades en sus diferentes areas como produccion, administracion, finanzas, ventas y
mercadeo entre otras, para dar soluciones a eso que los clientes necesitan, cumpliendo asi

con los objetivos organizacionales.

Segun, Stanton, Etzel y Walker, el concepto de marketing se funda en tres creencias:

14



e Toda la planeacion y las operaciones deben orientarse al cliente. Es decir,

todos los departamentos y empleados deben concentrarse en contribuir a la

satisfaccion de las necesidades del cliente.

e Todas las actividades del Marketing deben coordinarse. Ello significa que
sus diversos aspectos (Planeacion del producto, fijacion de precios,

distribucion y promocion) deben disefiarse y combinarse de modo coherente.

e Un Marketing orientado al cliente y coordinado es esencial para alcanzar los

objetivos de desempefio organizacional. El objetivo primordial de una

empresa lucrativa es, por lo comdn, un volumen de ventas rentable.

Grafico 1. Componentes y resultados del concepto de marketing

Concepto de marketing

Orientacion
al cliente
+ Actividades de
- Marketing
N - Coordinadas
Objetivos de

desempefio de
la organizacidn

Satisfaccion

del cliente

Exito

organizacional

Fuente: Stanton, Etzel y Walker, “Fundamentos de Marketing”. p. 11.
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7.4.2 HERRAMIENTAS PARA EL ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

7.4.2.1 MATRIZ DAFO

Es una de las principales herramientas estratégicas desde el punto de vista practico del
mundo empresarial. Pienso que es la herramienta estratégica por excelencia, ya que en mi
trayectoria profesional he observado que es muy utilizada, aunque a veces de forma
intuitiva y sin conocer su nombre técnico. El beneficio que se obtiene con su aplicacién es
conocer la situacion real en que se encuentra la empresa, asi como el riesgo y oportunidades

que le brinda el mercado.

Las debilidades y fortalezas pertenecen al ambito interno de la empresa, al realizar el
analisis de los recursos y capacidades; este analisis debe considerar una gran diversidad de
factores relativos a aspectos de produccion, marketing, financiacion, generales de

organizacion, etc.

Las amenazas y oportunidades pertenecen siempre al entorno externo de la empresa,
debiendo esta superarlas o aprovecharlas, anticipandose a las mismas. Aqui entra en juego
la flexibilidad y dindmica de la empresa.
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Grafico 2. Matriz DAFO

FORTALEZAS DEBILIDADES

¢ Enque eres bueno? L0 puedes mejorar?

iTienes algo que te £Tienes menos
¢ ventajasque otros?

AMENAZAS

& Qué te podria
distraery?

¢ Qué hace tu

competencia?

Realizando el anélisis de la matriz DAFO para la empresa Think IT S.A.S se encontré lo

/ MATRIZ DAFO \

siguiente:

Fortalezas Debilidades
» Conocimiento del * Solo cobertura regional
mercado para la atencién de
» Especialistas en clientes
producto » Poco personal.

* Mercado desatendido  *+ Nueva competencia

Oportunidades por la competencia. * Exigencias Amenazas
: » Pocaoferta de gubernamentales
especialistas » Variables econdmicas.

- /
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7.5 MARCO NORMATIVO Y LEGAL

. "La Constitucion Politica de Colombia promueve el uso activo de las TIC como
herramienta para reducir las brechas econémica, social y digital en materia de soluciones
informaticas representada en la proclamacion de los principios de justicia, equidad,

educacion, salud, cultura y transparencia”.

. "La Ley 115 de 1994, también denominada Ley General de Educacion dentro de los
fines de la educacion, el numeral 13 cita “La promocion en la persona y en la sociedad de la
capacidad para crear, investigar, adoptar la tecnologia que se requiere en los procesos de

desarrollo del pais y le permita al educando ingresar al sector productivo” (Articulo 5)".

. "La Ley 715 de 2001 que ha brindado la oportunidad de trascender desde un sector
“con baja cantidad y calidad de informacion a un sector con un conjunto completo de
informacién pertinente, oportuna y de calidad en diferentes aspectos relevantes para la
gestion de cada nivel en el sector” (Plan Nacional de Tecnologias de la Informacion y las

Comunicaciones, 2008: 35).

. "La Ley 1341 del 30 de julio de 2009 es una de las muestras més claras del esfuerzo
del gobierno colombino por brindarle al pais un marco normativo para el desarrollo del
sector de Tecnologias de Informacion y Comunicaciones. Esta Ley promueve el acceso y
uso de las TIC a través de su masificacion, garantiza la libre competencia, el uso eficiente
de la infraestructura y el espectro, y en especial, fortalece la proteccion de los derechos de

los usuarios."
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8. METODOLOGIA GENERAL DEL TRABAJO

8.1 TIPO DE ESTUDIO

Descriptivo: es aquel en que la informacion es recolectada sin cambiar el entorno, es

decir no existe manipulacion.

8.2 METODO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion bajo el cual se desarrollara este estudio es deductivo de lo
general a lo particular.

Mediante el método deductivo de investigacion es posible llegar a conclusiones directas,
cuando deducimos lo particular sin intermediarios, esto es un método deductivo directo.

8.3 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

8.3.1 FUENTES PRIMARIAS.

Se realizaran encuestas a los clientes actuales con el fin de obtener informacién acerca
de la calidad de los servicios prestados, si la informacion precisa entregada, y si se cumplio

con los objetivos demandados por el cliente.

8.3.2 FUENTES SECUNDARIAS.

Se tomara material bibliografico que permitan ampliar los conceptos de la investigacion
y generar un mejor resultado en la consecucion de las estrategias de marketing de la
empresa THINK IT S.A.S.

19



9. RECURSOS DE LA INVESTIGACION

9.1 RECURSO HUMANGO.

Para garantizar el éxito de los objetivos, se utiliz6 personal que tenia conocimiento y
permitia captar y analizar la informacién obtenida del objeto de investigacion, en este caso
el Gerente General de la empresa Think IT, personal calificado, socios estratégicos y
Daniela Moreno como realizadora del proyecto, que ayuden con la ampliaciéon de dicho

objeto de investigacion.

9.2 RECURSOS INSTITUCIONALES.

La institucién universitaria Luis Amigo6 pone a disposicion tanto su infraestructura como

sus docentes para la orientacion y guia en la elaboracion de dicha investigacion.

9.3 RECURSOS TECNICOS.

La empresa Think IT y sus diferentes socios estratégicos aportaran los recursos técnicos
necesarios para dicha investigacion, asi como también se haré hacer uso de las diferentes

ayudas que nos ofrece la tecnologia actual como el internet y las diferentes aplicaciones.

9.4 RECURSOS FINANCIEROS.

CONCEPTO VALOR
Elaboracion de encuestas $100.000
Fotocopias $180.0000
Empastada e impresiones $250.000
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Transporte $100.000
Honorarios $250.000
Subtotal gastos $880.000
Imprevistos 10% $88.000
TOTAL $968.000
10. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

FECHA | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
ACTIVIDAD 123411234123 4|1234/(1234(123 412341 2 3 412341 2 3 4|1 2 3 4
Reunién y revisién documental

y bibliogrifica

Planteamiento y Revisiéndel
problema

Definicién del tema y objetivos

Revisién de antecedentes y
elaboracién del Marco teérico

Definicién del Marco
metodolégico

Desarrollo de la investigacion

Recoleccién de la informacion

Andlisis e interpretacién delos
resultados

Presentacién de Resultados
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11. POBLACION Y MUESTRA

11.1 POBLACION.

Para el estudio de la investigacion se tomara la poblacion de la ciudad de Medellin que
es un total de 2.464.322

11.2 MUESTRA.

n=2Z2*P*Q
E2
Donde:
n: ndmero de elementos de la muestra
P/Q: Probabilidades con las que se presenta el fendmeno
Z2: Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido.

E: Margen de error permitido
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11.3. ENCUESTA.

1. Porque escogeria el licenciamiento Oracle para su empresa.

Seguridad en la informacién |:|

Precio []
Nombre |:|

2. Cudl de las siguientes caracteristicas lo atraen del producto.

Funcionalidad []
Facilidad de uso []
Alta disponibilidad []

3. Cual de las siguientes caracteristicas no le atraen del producto.
Es costoso []
Dificil de usar []

Otra [ ]cCual

4. Partiendo de la base que el precio del producto es asequible, que probabilidad habria
de que lo compara.

Lo compraria []
Lo compraria dentro de un tiempo [ ]

23



No lo compraria |:|

De las siguientes marcas de producto cual escogeria para el soporte de la base de

datos de su empresa.

Oracle []

SQL Server []

DB2 |:|

Le gustaria recibir informacion del producto en cuanto a sus renovaciones y

actualizaciones por qué medio.

Correo electrénico |:|
Medio telefonico []
Marketing directo |:|

Este producto es de manejo especializado por la empresa Think IT S.A.S, eso la

hace mas 0 menos interesante para contratar sus servicios profesionales.

Mas interesante |:|
Menos interesante |:|
Le es indiferente |:|

24



8. Dentro de las empresas comercializadoras de Oracle en qué posicién cree Ud. Se
encuentra Think IT S.A.S.

Primer Lugar []
Segundo Lugar []
Tercer Lugar []

9. Si le tocaria volver a escoger un proveedor de servicios Oracle escogeria a la
empresa Think IT S.A.S para el manejo de su base de datos y el licenciamiento de

su empresa.
Si []

No |:| Porque

25



11.3.1 ANALISIS Y TABULACION DE LA ENCUESTA

De acuerdo a lo analizado en las respuestas de esta encuesta sobre el funcionamiento y
licenciamiento Oracle se destaca una aceptacion superior al 80% de dicho producto y de la
empresa Think IT S.A.S como proveedor del licenciamiento y los servicios que trae

consigo dicho licenciamiento.

Porque escogeria el licenciamiento Oracle
para su empresa

Sequridad en
la informacion

Precio

Nombre

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas
Seguridad en la informacion 87,50% 7
Precio 0,00% 0
Nombre 12,50% 1

Total

De 8 encuestas realizadas 7 empresas respondieron que escogerian el licenciamiento Oracle
por seguridad en la informacion posicionandolo como el producto nimero 1 a nivel

mundial en el manejo y seguridad de la informacidn de las empresas.
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Cual de las siguientes caracteristicas lo
atraen del producto

Funcionalidad

Facilidad de
uso
Alta
disponibilidad
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Opciones de respuesta Respuestas
Funcionalidad 37,50% 3
Facilidad de uso 0,00% 0
Alta disponibilidad 62,50% 5
Total 8

El 62,50% de las empresas encuestadas respondid que la alta disponibilidad es la
caracteristica mas destaca del producto, ya que debido a la calidad del licenciamiento
mantiene la informacion de la empresa 99,9% disponible.
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Cual de las siguientes caracteristicas no le
atraen del producto

Respondido: 8 Omitido: 0

Es costoso

Dificil de
usar

Otra

0% 10% 20% 30% 40%

Opciones de respuesta
Es costoso
Dificil de usar
Otra

Total

50%

60%

Respuestas
87,50%
12,50%

0,00%

70%

80%

90% 100%

Por ser un producto de alta calidad y categoria el 87,50% de las empresas encuestadas no

les atrae el producto por su alto valor.
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Partiendo de la base que el precio del
producto es asequible, que probabilidad
habria de que lo compara

Respondido: 8 Omitido: 0

Lo compraria

Lo compraria
en un tiempo

No lo
compraria
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 80% 90%  100%
Opciones de respuesta Respuestas
Lo compraria 100,00% 8
Lo compraria en un tiempo 0,00% 0
No lo compraria 0,00% 0
Total 8

El 100% de las empresas encuestadas responden que si el producto estuviera dentro de unos

precios razonables lo adquirian para el manejo de la informacion de sus empresas.
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De las siguientes marcas de producto cual
escogeria para el soporte de la base de
datos de su empresa

Respondido: 8 Omitido: 0

Oracle

SAL Server

DB2

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas
Oracle 100,00% 8
SAL Server 0,00% 0
DB2 0,00% 0
Total 8

Ocho de ocho empresas encuestadas escogerian Oracle para el manejo de la informacion de

SUS empresas.
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Le gustaria recibir informacion del
producto en cuanto a sus renovaciones y
actualizaciones por qué medio

Respondido: 8 Omitido: 0

Correo
electronico
Medio
telefénico
Marketing
directo
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%
Opciones de respuesta Respuestas
Correo electrénico 87,50% 7
Medio telefonico 12,50% 1
Marketing directo 0,00% 0
Total 8

El 87,50% de las empresas encuestadas desearian recibir informacion acerca del producto

via correo electrénico.
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Este producto es de manejo especializado
por la empresa Think IT S.A.S, eso la hace
mas o menos interesante para contratar
sus servicios profesionales

Respondido: 8 Omitido: 0

Mas
interesante

Menos
interesante

Le es
indiferente
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%
Opciones de respuesta Respuestas
Mas interesante 50,00% 4
Menos interesante 0,00% 0
Le es indiferente 50,00% 4
Total 8

El 50% de las empresas encuestadas se le hace mas interesante que la empresa THINK IT

S.A.S preste tanto los servicios especializados como la venta del licenciamiento Oracle.
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Dentro de las empresas comercializadoras
de Oracle en qué posicion cree Ud. Se
encuentra Think IT S.A.S

Respondido: 8 Omitido: 0

Primer lugar

Tercer lugar

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas
Primer lugar 50,00% 4
Segundo lugar 37,50% 3
Tercer lugar 12,50% 1
Total 8

El 50% de las empresas encuestadas coloca a la empresa THINK IT S.A.S como proveedor

principal de los servicios especializados y venta de licenciamiento Oracle.
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Si le tocara volver a escoger un proveedor

de servicios Oracle escogeria a la empresa

Think IT S.A.S para el manejo de su base de
datos y el licenciamiento de su empresa

Respondido: 8

Si

Porque

0% 10% 20% 30%

Opciones de respuesta
Si
No
Porque

Total

40%

Omitido: 0

50%

60%

Respuestas
75,00%
12,50%

12,50%

0%

80%

90%

100%

El 75% de las empresas encuestadas volverian a escoger a la empresa THINK IT S.A.S

para el manejo de la base de datos de sus empresas y la compra del licenciamiento Oracle.
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12. CONCLUSIONES

Actualmente las empresas tienen un manejo de su informacion pertinente, oportuna y de
calidad en diferentes aspectos relevantes para su gestion donde su principal fortaleza se
basa en el licenciamiento utilizado y en el manejo de dicha informacion, por eso ahora en
dia las empresas invierten mas en tecnologias de la informacion donde no haya cabida a

pérdidas que puedan afectar el core del negocio.

Las empresas de tecnologia han identificado que los clientes buscan aliados
tecnoldgicos, que los provean de soluciones para mejorar su competitividad, mejorar el
crecimiento econémico, e integrar los productos y servicios para asi satisfacer las

necesidades del usuario final de una manera integral.

Actualmente Colombia es una de las 10 economias mundiales en proceso de tecnologia
y conectividad, por lo que las empresas deben de adaptarse a este crecimiento de escala

para poder ser competitivas a nivel mundial.
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13. RECOMENDACIONES

Dados los resultados de las encuestas y aceptando que la empresa Think IT S.A.S se
encuentra bien posicionada dentro del mercado actual, realizar un proceso de marketing por
medio eventos corporativos donde se dé a conocer el buen servicio y la calidad del manejo
en la informacion que presta la compafiia en conjunto con Oracle, lider en el manejo de la

informacion en el mundo.

Debido a que Oracle es el lider en el manejo de la informacidn, pero sus precios son
altos en el mercado, utilizar una estrategia con el fabricante que le permita a las empresas
adquirir el licenciamiento por medio de alianzas estratégicas como bancos y asi ampliar el

mercado.

Utilizar todos los medios de comunicacion actuales para realizar marketing de la
empresa informando sobre casos de éxito, clientes actuales importantes, descuentos en
servicios o licenciamientos, cambios de versiones en los productos etc, donde se mantenga

al cliente cien por ciento informado.

Dado que el namero de clientes actuales de la empresa es limitado, se pretende aumentar
la participacion en el mercado realizando una penetracion intensiva que corresponde a los
servicios y productos actuales, en los actuales mercados haciendo énfasis en la publicidad y

comercializacion.

Se debe de realizar un desarrollo del mercado introduciendo los servicios actuales en

nuevos segmentes del mercado como:

v Apertura de mercados geogréaficos adicionales

v" Atraccion de otros sectores del mercado
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v" Politica de distribucion y posicionamiento.

Se debe modificar o incluir dentro del portafolio nuevos productos, explotando la
situacion comercial y la estructura de la empresa para obtener una mayor rentabilidad de su

esfuerzo comercial.
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