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1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Consolidar la informaciéon de la base instalada de infraestructura tecnolégica de
nuestros clientes para incrementar las ventas de Dell Colombia y mejorar los
ingresos de la fuerza de ventas para el afno fiscal 2.013. Disefar estrategias
direccionadas a cada tipo de cliente con el fin de incrementar las ventas y
aumentar la participacién en el mercado.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Clasificar los clientes de acuerdo al historial de compras.
e Identificar la base instalada de infraestructura tecnoldgica.

e Analizar la capacidad de la base instalada y del historial de compras de
nuestros clientes.

e Proponer estrategias de mercadeo y ventas para nuestros clientes con el
propdsito de incrementar las ventas en la empresa Dell.



2. JUSTIFICACION

2.1 JUSTIFICACION PRACTICA PARA EL TEAM DE VENTAS

De la experiencia adquirida como parte de la fuerza de ventas de DELL Colombia,
hemos identificado, que aunque contamos con la informacion de la base instalada
de infraestructura tecnoldégica de nuestros clientes, la misma, no esta consolidada
en un solo lugar. Lo que no permite que la tengamos en un solo click para usarla
mientras estamos frente al cliente. Esto obstaculiza el desarrollo y la puesta en
marcha de estrategias especificas de marketing y ventas, teniendo como resultado
la no generacién de nuevos negocios.

Nuestra propuesta es la consolidacion de esta informacion para simplificar la
busqueda de la misma, lo que nos va permitir tener una vision integral on line del
historial de compra de nuestros clientes, priorizar, ordenar y visualizar
rapidamente estos datos en un solo punto. Teniendo como resultado ventas
guiadas y momentos de verdad de frente al cliente. Donde igualmente se puede
contar con la posibilidad de conocer del sector al que pertenece el cliente. Todo
esto apoyado en un plan estratégico que permita lograr alcanzar las metas
propuestas.

2.1.1 Justificacion practica para Dell Inc. Desarrollar estrategias de marketing
dirigidas, que tengan como resultado el incremento en el porcentaje de negocios
ganados a partir del uso inteligente de esta informacion.

Todo esto enfocado en un aumento en la participaciéon del mercado y desarrollo de
relaciones a largo plazo con los clientes.

2.1.2 Justificacion practica para los clientes. Los clientes van a darse cuenta
de un mayor conocimiento de su negocio y del estado actual de soluciones
implementados durante toda su trayectoria con DELL, al igual que la agilidad en el
tiempo de respuesta. Todo esto generaria confianza y seguridad, donde el cliente
siente que le estamos ofreciendo soluciones de valor a su core de negocio.

2.1.3 Justificacion tedrica. Se toma como referencia para el desarrollo de esta
investigacién al autor Michael Porter. Quien se considera el padre de la estrategia
moderna y habla del modelo de las 5 fuerzas del mercado.

Este modelo se conoce normalmente como “Las Cinco Fuerzas de Porter”.



La primera es la competencia de empresas que compiten en la misma industria.
En este caso los competidores mas fuertes y representativos del mercado son
HP, IBM e EMC para soluciones de valor. Para equipos de cdomputo, los
competidores mas importantes son Lenovo y HP.

La segunda fuerza de Porter es la amenaza de nuevos entrantes en el mercado.
Para el caso de tecnologia esta fuerza no es muy es fuerte, pues son pocos los
jugadores que pueden entrar en este tipo de mercado, debido a las altas
inversiones y desarrollos de alto nivel que deben hacer.

La tercera fuerza de Porter son los productos sustitutivos. En este caso son pocos
los que se pueden considerar sustitutos en este sector, pues generalmente
cuando salen nuevas tecnologias estas se implementan y desarrollar en solucién
innovadoras.

La cuarta fuerza de Porter es el poder de negociacién de nuestros clientes. Este
es un mercado extremadamente competitivo. Los clientes son cada vez mas
exigentes y las soluciones ofrecidas muy similares entre cada fabricante de
tecnologia. Es en este punto es donde los valores agregados, como los servicios y
la atencion a los clientes hacen que se puedan mantener relaciones de confianza
a largo plazo. Es asi como se pueden lograr cambios importantes que conduzcan
a una mayor penetracién del mercado.

La quinta fuerza de Porter es el poder de negociacion de nuestros proveedores.
En la actualidad la mayoria de los equipos hardware de tecnologia se producen
con los mismos componentes y proveedores. En este caso los precios que ofrecen
son practicamente los mismos para toda la industria.

Figura 1.
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2.1.3 Justificacion metodoldgica. Para esta investigacion vamos a recurrir al
método del caso el cual se ajusta a lo propuesto por nosotros.

Nos basamos en este método ya que consiste en una situacién real, donde
contando con un conocimiento comun sobre un tema se hace una evolucion y
aplicacion de los conocimientos. En este caso se hace un andlisis profundo de la
situacién, definiendo los problemas y proponiendo distintas lineas de accion.



3. ACERCA DE DELL

A pesar de su juventud Dell tiene mucho que contar. Empez6 como una buena
idea y una pequena inversion de un joven estudiante de medicina. Se desarrollé y
consiguié llegar a lo que es hoy, una de las empresas mas grandes en la
fabricacion de equipos de computo.

El propio Michael Dell explica el proceso de su gran logro en un libro
autobiogréfico, pero a continuacién adjuntamos un pequeino resumen de cémo se
sucedio.

3.1 THE DELL EFFECT

Sus creadores se enorgullecen tanto de su logro que le han puesto nombre propio.
Uno de los méritos de Dell ha sido rebajar el coste de la tecnologia en el mercado,
es lo que denominan The Dell Effect.

Hacer los avances tecnolégicos accesibles a la sociedad y que la informatica sea
una herramienta para el desarrollo son las principales metas de la compaiia,
siempre que en el camino encuentren beneficios econémicos, obviamente.

Dell se jacta de ayudar al pequefo comercio, a la escuela publica, a modernizar la
educacion especializada a la investigacion y al gobierno de sacar rendimiento de
los nuevos productos. Cuando Michael Dell fundé la compania en 1984 marcé una
serie de premisas que habrian de guiar a la empresa y a sus trabajadores en sus
cometidos.

Esta filosofia es conocida como el alma de Dell “Soul of Dell”. A grandes rasgos se
trata de ofrecer ante todo calidad y confianza al cliente, con el que se tiene un
trato directo. Respeto e integracion en los nuevos mercados en los que se
participa y, sobretodo, mantener su respetada imagen.

Desde la introduccién de la primera PC Dell en 1986, Dell ha seguido
estructurando la industria, marcando nuevos rumbos y siendo el precursor de
desarrollos decisivos en el hogar, la pequefia empresa y la computacion
empresarial. Los esfuerzos de investigacion y desarrollo ahora incluyen el mundo
entero, impulsados por algunos de los ingenieros y disefiadores de productos mas
destacados de la industria. En el corazén del enfoque innovador de Dell, no
obstante, persiste el compromiso inquebrantable de ofrecer nuevas y mejores
soluciones que aborden directamente las necesidades del cliente.
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3.1.1 Escuchar. Recopilamos requisitos directamente a través de cientos de
miles de interacciones diarias con los clientes, en eventos organizados y en
paneles de clientes. Las asociaciones con una amplia variedad de proveedores de
software, hardware y componentes clave de la industria nos brindan una
perspectiva excepcionalmente amplia del panorama de la computacion.

3.1.2 Resolver. Muchas innovaciones comienzan en el interior de la empresa,
lideradas por un equipo global de ingenieros, disefiadores de productos y expertos
técnicos sobresalientes. Otras comienzan como un esfuerzo de equipo con socios
estratégicos de Dell. La misién consiste en ofrecer soluciones innovadoras y
rentables que se adapten a los actuales desafios del cliente en la vida real y que
funcionen sin inconvenientes en entornos existentes y con otros productos.

3.1.3 Impactar. Dell goza de una posicidbn excepcional para influenciar las
tendencias de la industria. Mantenemos soélidas capacidades internas de
desarrollo. Nos asociamos, en lugar de competir, con proveedores de tecnologia
lideres de la industria y fabricantes de desarrollos originales. Nos conducimos
aplicando los estandares y las tecnologias de la industria a través de grupos
industriales y socios estratégicos. De este modo, Dell fomenta la innovacién y
aporta valor a los clientes.

DELL viene encaminado en mostrar nuevas soluciones y servicios, dejando de
lado sus origenes, en lo que tiene que ver con solo la venta de equipos de
coémputo. DELL cuenta dentro de su portafolio servidores, almacenamiento,
software y servicios.

Figura 2.
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4. MACRO AMBIENTE

4.1 ERAVIRTUAL

No se debe desconocer que estamos viviendo una era virtual, estas son algunas
de las realidades que estamos viviendo:

e 3 Billones de personas conectadas a través de mdviles utilizando internet
en el 2014.

e USD$20B invertidos mundialmente como adopcién de la nube en 2012.

e |IT invertira USD$440B en el 2012 en mercados emergentes, con un
incremento del 10.4% sobre el 2010.

e |DC estima que cada 18 meses el Universo Digital se duplica.

e Para el 2020 el Universo Digital serd 44 veces mas grande al que teniamos
en el ano 2009. (35ZB).

e EL 77% de las empresas tienen como prioridad #1 la seguridad en la
informacion.

e La customizacién de IT puede tener un gran impacto en las empresas para
la siguiente década.

e 63 Millones de trabajadores estaran intercambiando informacion en el 2016.
Esto equivale al 43% de los empleadores americanos.

e El 90% de las companias avanzaran realizando sus negocios a través de
aplicaciones y equipos mdviles.

e El 33% de los empleados hacen networking a través de redes sociales
mientras estan en su trabajo... a facebook lo hacen a través de sus equipos
personales.

o DELL esta respondiendo a estas de la siguiente forma:

o DELL es el proveedor numero 1 de infraestructura para la nube.
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o DELL es el proveedor numero 1 de soluciones de tecnologia de
almacenamiento ISCSI.

o DELL es el nuimero 1 en tecnologia de blade Costo/Beneficio de
acuerdo analistas “Balde Shoot Out”
o DELL es el numero 1 en indice de sostenibilidad. TBR 2009-2010.

o 3de los 5 buscadores mas rapidos de internet, estan bajo plataforma
DELL.

A nivel local podemos decir que el mercado de Tecnologia Informatica en el pais
crecié en el 2010 un 15%, siendo una de las mayores tasas de crecimiento de los
ultimos afnos que, en cifras, signific6 un mercado de US4.000 millones de dédlares.
De esta inversién en tecnologia, 30% correspondié al mercado de PC, es decir
1.200 millones de délares. Asi mismo, es claro que tanto grandes como medianas
y pequenas empresas, ahora, son mas rigurosas en sus inversiones en cuanto a
retorno de inversion, impacto en el negocio, calidad de ofertas, soluciones
integrales.
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5.1

5. CONOCIMIENTO DEL MERCADO

CONOCIMIENTO DEL MERCADO

Tamaio real del mercado. El mercado de tecnologia en Colombia vale
1.600 (millones de dodlares al ano). En el 2011 las 5 primeras empresas
vendieron dos billones y medio de pesos.

Tamaiio potencial del mercado. 250 (millones de délares al afo).

Qué productos lo integran (Directos, complementarios o sustitutos).
Hardware tecnoldgico, Software, Soporte Técnico, Seguridad, Servicios de
informacion.

Participacion de mercado (%). Dell cuenta en este momento con el 7,9%.

Segmentos. Hardware tecnoldgico, Software, Soporte Técnico, Seguridad,
Servicios de informacion.

Caracteristicas. El mercado tiene cada vez mas avances, renovacion mas
rapida, obsolescencia de los productos, necesidad de rapida adaptabilidad
a las necesidades. El mercado de estas empresas esta caracterizado por
su liderazgo en innovacion, esto se ve reflejado en la inversién que hacen
en tecnologia, destinando mas de lo que por lo general destinan las
empresas en Colombia que es el 1% de su presupuesto anual a este rubro.
Este mercado suele hacer una o dos inversiones fuertes al afno en
tecnologia y al mismo tiempo mantener niveles de compra constantes de
lotes pequefios de equipos y soluciones basicas de entrada.

Tendencias del Mercado. Los clientes de nuestro mercado objetivo
demandan tecnologias simplificadas y ajustadas a su propia realidad,
administracion, movilidad, acceso, almacenamiento y seguridad de datos de
manera sencilla. Recuperacién de informacion, renovacion tecnolégica,
servicios y soluciones en la "nube", facil y seguro almacenamiento, equipos
livianos, consolidacién de la informacién, ambientes virtuales, procesos de
administracion de la informacion. A continuacién se presenta un analisis de
las tendencias segun diferentes variables:
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o Legislacion. El Gobierno Nacional se ha comprometido con un Plan
Nacional de TIC 2008-2019 (PNTIC) que busca que, al final de este
periodo, todos los colombianos se informen y se comuniquen
haciendo uso eficiente y productivo de las TIC, para mejorar la
inclusion social y aumentar la competitividad. El Plan hace énfasis en
tres aspectos fundamentales que hay que realizar en el corto plazo
por el efecto que pueden ejercer sobre la masificacién de las TIC en
la sociedad: mejorar el acceso a la infraestructura, ayudar a la
masificacion de las TIC en las PYMES y consolidar el proceso del
Gobierno en Linea.

o Ambiente. Las tendencias actuales indican un crecimiento en los
proximos afnos en Eliminacion ecolégica de equipos de Tl dando
alcance al decreto 4741 del 30 de diciembre de 2.005 y a la
resolucién 1512 del 5 de agosto de 2.010. Adicionalmente a esto los
materiales para el embalaje de los equipos son de igual forma
amigables con el ambiente.

o Econdémico. Brasil, Rusia, India, China, denominados como los
paises BRIC, fueron responsables del 22% del PIB mundial y del 15%
de las inversiones en TIC durante el 2010. Para el 2015, se espera
que su participacion en las inversiones de tecnologias de la
informacién y las comunicaciones aumente a 20%. En este contexto,
al cierre del 2011, se espera que las inversiones en TIC de Colombia
representen el 0.4% de estas inversiones a nivel mundial. El PIB del
pais crecio el 7.1% en el tercer trimestre, con lo que se espera que el
crecimiento en el afo sera del 5.5%. En el periodo 2001 a 2010
Colombia pasé de ser el 0,308% al 0,457% del PIB global; esto es,
un 48,4% de crecimiento en la participacion en el PIB global.
Actualmente, el 15% de la inversién en Tl son en nubes publicas y
privadas. Para el 2014, uno de cada tres ddlares invertidos en la
compra de software sera por la nube. El nuevo modelo donde se
combinan modelos de entrega Cloud, movilidad y el manejo de la
informaciéon en la socializacién origina innovaciéon. Las empresas
creadas en las economias emergentes, estan aprovechando estas
nuevas tendencias impulsando fuertemente el fenémeno de la geo-
expansion. En 2012 entré en vigor el TLC con EE.UU. y se estan
negociando mas de 30 Tratados con la Union Europea, Corea,
Canada y otros paises, por lo cual el desafio de Colombia es amplio
y es el momento de continuar inversiones en tecnologia y desarrollo
de la economia. En la actualizacién del informe “Perspectivas
Econdmicas Mundiales” se estima que el conjunto de Latinoamérica
crecera en 2012 cuatro décimas menos que lo previsto el pasado
septiembre, y que finalizara 2013 con un crecimiento del 3,9%, un
dato que resta dos décimas a las estimaciones hechas previamente.
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El informe tasa el crecimiento esperado para las economias
emergentes, entre las que se engloba la regién latinoamericana, que
podria desacelerarse por la conjuncion de un debilitamiento de la
demanda interior y el empeoramiento del panorama internacional. Entre
los paises latinoamericanos, Colombia registré el mayor incremento de
este tipo de inversiones, pues alcanzé los 14.400 millones de délares,
un 113,4 % mas que en 2010, mientras que en Brasil y Chile las
inversiones mejoraron un 35,3 y un 16,4 %, respectivamente y en Peru
el progreso fue mas modesto, del 7,4 %. La era virtual (3 Billones de
personas conectadas a través de mdéviles utilizando internet enel 2014,
USD$20 Billones invertidos mundialmente como adopcién.

Durante el afio 2011, la economia crecio en 5.9% con relacion al 2010.
Muchos aspectos econdmicos, sociales, turisticos que hacen del pais
un destino atractivo, favorecen a la industria de TI, la cual ha mantenido
un crecimiento constante, afno tras ano, del 8%; frente al crecimiento
del gasto promedio en tecnologia que, a nivel mundial, se encuentra en
el 6.8%.

o Gubernamental / politico. Cambio de gobierno en el 2014 con
posibilidades altas de reeleccion. Con tendencia a mantenerse la
misma linea del gobierno actual. Manteniendo los mismos planes
trazados desde del gobierno Uribe, como son: Computadores para
Educar, Vive Digital, Plan Visibn Colombia 2019, gran impulso,
presupuesto mayor y planes especiales en el SENA para la
capacitacion de personas en el desarrollo de SW.

o Tecnologia. Vivimos en una época emocionante en cuanto a la
tecnologia se refiere: desde los productos de consumo tales como
teléfonos y tabletas a la forma en que su ordenador accede a
Internet, todo estd cambiando para mejorar. La democratizacién de
Internet y el auge del cloud computing estan provocando que cada
vez la gente opte por estos mecanismos para ver peliculas o acceder
a sus fotos personales desde cualquier lugar. Por ello, en 2012 habra
portatiles que ya prescindiran de unidades 6pticas, al igual que ya lo
hacen los netbook y las tabletas. Apple parece que sera la primera
en abandonar este obsoleto componente, algo que ya hace en
algunos modelos comercializados en la actualidad. Las empresas
tampoco deben olvidarse de buscar primero la oportunidad de migrar
cargas de trabajo existentes a una infraestructura de aplicaciones en
la nube. Este enfoque puede proporcionar beneficios cuando se tiene
una necesidad de recursos muy variable. El iPad supuso una ruptura
disruptiva en el mercado, utilizando una tecnologia que la industria
TIC habia aparcado por falta de rentabilidad y convirtiéndola en una
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auténtica necesidad para millones de usuarios en todo el mundo.
Terminales de trabajo virtualizadas (muchos teclados e interfaces
graficas conectadas a una séla estacion de trabajo fisica o en la
nube). Aplicaciones que no se instalan en tu ordenador sino que se
ejecutan remotamente, normalmente en Internet. Muchas empresas
ya han apostado por el SaaS en un &rea sensible como la gestion de
clientes, depositando informacién tan sensible en aplicaciones en la
nube en aplicaciones como Salesforce, Sugarcrm u otros.

También esta clara la tendencia de interfaces de uso: papel digital,
reconocimiento de gestos faciales y de voz, teclados virtuales,
integracion de interruptores en la ropa para controlar aparatos
mdviles... y, sobre todo, la universalizacién de lo tactil. Microsoft
empuja fuerte con su tecnologia Surface y Multi-Touch,
incorporandola a equipos de entretenimiento. HP sigue la estela con
Touch Smart 1Q500, un ordenador de pantalla tactil. Los
acelerometros de posicién, luz y temperatura dotaran de sentidos a
cualquier mecanismo.

Otras tecnologias, como la realidad aumentada y las aplicaciones
semanticas, aspiraran a revolucionar el sector. La infraestructura de
la WEB 2.0 estéa relacionada con nuevas tecnologias que han hecho
que sea mas facil publicar informacién y compartirla con otros sitios
WEB. Por un lado se han actualizado los sistemas de gestores de
contenido (Content Mangement Systems CMS). Ha reducido los
costes de difusién de la informaciéon. Democratizaciéon de los medios
haciendo que cualquiera tenga las mismas posibilidades de publicar
noticias que un periédico tradicional. 35 ZetaBytes para el afo 2020
el universo digital sera 44 veces mas grande que el que se tenia en
el 2009.

Climatico. Las graves inundaciones en Tailandia han obligado a
cerrar un importante numero de fabricas de discos duros. Un hecho
que, segun los analistas, impactara directamente sobre el negocio de
PC en el ultimo trimestre del afo, ya que en este pais se encuentra
el 25% de la produccién mundial de este componente. Un mal
augurio que no acaba ahi. Yang cree que los problemas podrian
persistir en el primer trimestre de 2012, "hasta que la fabricacién de
discos duros se normalice", inform6 Cnet. Y es que los principales
fabricantes de discos duros, Western Digital, Toshiba y Seagate, se
han visto afectados por la catastrofe natural, que ha disparado el
precio de los discos entre un 30% y un 180%, segun su capacidad
de almacenamiento. Por otro lado, en Colombia el fenédmeno de la
nina ha impactado fuertemente, haciendo que tanto el sector publico
como privado, desvien recursos que tenian presupuestados para
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otro tipo de inversiones, dentro de estas las de tecnologia, en poder
atender las emergencias presentadas y en prepararse en la llegada
nuevamente de esta fendmeno en los proximos anos.

Socio-Cultural. Talento: ya no equivale a titulacion. Los llamados
nativos digitales, generaciones de menos de 24 afnos, nacidos entre
redes sociales y gadgets, seran los futuros directivos tecnoldgicos.
Solo las companias creativas en la atraccion y retencion de
empleados podran contratar al mejor personal. "Estas generaciones
tienen un nuevo concepto de cultura y uso de la tecnologia. No leen
libros de principio a fin, ojean un conjunto de fuentes online; su
esencia se basa en validar conceptos con colegas, en compartir",
Contexto: la vida sera movil, pasaremos a un abanico de servicios
contextualizados, basados en redes inteligentes, estrategias de
publicidad y pago por demanda. La batalla por ofrecerlos se librara
en cuatro frentes: proveedores de servicios de Internet (Google,
Facebook, eBay...), operadoras (Telefonica, Vodafone...), firmas de
software (Microsoft, Adobe...) y fabricantes de equipamiento (Cisco,
Nokia...). Global: Los mercados emergentes seran los protagonistas.
La tecnologia dejara de servir necesidades locales para dar paso a
servicios globales, el origen geografico de la tecnologia sera
irrelevante. Las comunidades sociales, los mundos virtuales y el
aprendizaje online son cada dia mas relevantes en el terreno
corporativo. De la red de ordenadores, a la red de personas; de la
tecnologia de masas, a la personalizable; del control sobre
contenidos, a la explosién de informacién.
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5.2

CONOCIMIENTO DEL CLIENTE

Numero. Clientes Potenciales (Empresas de mas de 500 Empleados), en
Colombia son aproximadamente 1000 empresas entre el sector privado y el
sector publico.

Necesidades.

o Actualmente las empresas estan enfrentandose a escenarios donde
necesitan una mejor administracién de su personal y de sus activos a
través de soluciones de tecnologia.

o Simplificar el mantenimiento de clientes y servidores.

o Reducir la complejidad de la infraestructura de TI. Almacenar y
administrar su cantidad creciente de datos. Mantener Ila
productividad de su personal sin importar en el lugar en donde se
encuentra.

Expectativas. Aumento en el margen de rentabilidad, reduccion de costos,
energia y administracion de sus centros de datos.

Encontrar las soluciones de tecnologia correctas para sus
necesidades.

o Recibir apoyo proactivo para su infraestructura, alta capacidad de
respuesta y aumento de la seguridad y recuperacién de la
informacion.

o Estar preparados para enfrentar de una forma competitiva los
cambios a los que se puedan ver enfrentados en relacion a los
tratados de libre comercio que se estan negociando en este
momento.

o Aumentar la productividad de su personal.

o Implementar soluciones que le den valor rapidamente al core de su
negocio y que sean faciles de implementar o de mantener.

Experiencias. Reduccién en tiempos de procesos, optimizacion de
recursos, proteccion de informacién, automatizacion.

Habitos de compra. Renovacion cada 3 anos (Vigencia de producto) y/o
momentos de crecimiento de la organizacidon. Renovacién tecnolégica
basada en nuevos desarrollos y lanzamientos de productos de Ultima
generacion.

Habitos de Uso. Alta frecuencia y permanente, sujeta a la necesidad de
cambio de las empresas.
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e Percepciones. Respaldo, Garantia, Reduccion en las necesidades de
asistencia, Confianza para continuidad de sus procesos. Productividad.

e Decisiones de Compra: Necesidad identificada, sistema obsoleto,
crecimiento y aumento de las necesidades, mala experiencia con otro
proveedor, malas tecnologias, renovacién. Este tipo de decisiones siempre
son tomadas una vez el area de IT y de finanzas han hecho las
correspondientes evaluaciones definiendo claramente los beneficios para
cada area en particular.

5.3 CONOCIMIENTO DEL CONSUMIDOR FINAL

e Edad/condicion socio-econdmica. El consumidor puede ser el usuario
final y/o el director o area de TI.

¢ Necesidades. Responder a las necesidades de los procesos de cada area.

e Expectativas. Confiabilidad, respuesta rapida, facilitar gestién de
tecnologia como herramienta de apoyo.

e Experiencias. Facilitar los procesos, reduccion en el tiempo de ejecucion y
proteccién de la informacion.

e Habitos de compra. Segun la evolucion tecnologica de la compania y
necesidades de actualizacién de cada éarea.

e Psicografia. Amplio espectro, por ser soluciones organizacionales, equipo

cliente, Informacion y tecnologia para soluciones de servidores y
almacenamiento de informacién.
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6. COMPETENCIA

A continuacion se da a conocer la distribucion del mercado de Tl en Colombia de
acuerdo a las ventas del ano 2011:

Tabla 1. Distribucion del mercado de Tl en Colombia ventas 2011

NOMBRE

VENTAS ACTIVOS

UTILIDAD /
PASIVO PATRIMONIO PERDIDA EMPLEADOS
NETA

VARIACION
VENTAS

IHEWLETT PACKARD 879.709] $431.732] $337.835 593.897] 52.820 604 8,87%
492.988] $437.689] $367.941 569.748 -$2.105 690 17,.91%

485.317] $324.172| $205.922 $101.786| $22.242 1736 15,71%

418.102] $319.413] $248.700 570.713 $540 255 48,29%

361.735 $93.288| $55.413 B37.875 $1.435 115] -9,29%

276.459] $180.472] $164.998 515.474 -$16.716 450 19,97%

254.506] $254.385] $211.574 p42.811 13.299 ND 103,05%

207.443 $52.712 $40.831 511.882 51.694 ND 11,59%

194.936] $144.803] $108.340 536.463 53.464 1800 40,38%

193.512 $63.345] $45.425 517.919 51.406 105] -0,82%

IRNGLOBAL CROSSING - LEVEL 3 184.643] $194.101 74.354 $119.747 $11.696 323 6,34%
IFANEXSYS $177.878 579.098 59.552 519.546 53.665 160] 40,39%
AEICOMPUTEC $168.655 599.471 35.739 563.733) -54.327 484 18,88%
AEILENOVO 5168.448 566.692 56.735 9.957 58.356 38| -1,12%
LEJINTCOMEX 5167.737 578.295 75.214 3.082 -$835 154] 50,53%

Cifras en millones de pesos.

[ Informatica ] Proveedor de Telecomunicaciones

Fuente: Camara de Comercio y Supersociedades [ Mayorista [ Infraestructura

Fuente: Revista Computerworld ED 2012

El mercado de tecnologia informatica en el pais tuvo un crecimiento de dos
digitos en el 2011, siendo uno de los mejores de la region. De esta inversion, el
mayor porcentaje correspondié a hardware, un importante crecimiento se vio en el
mercado de computadores personales y dispositivos de entretenimiento que
también se convierten en una herramienta de trabajo.

El mercado de servidores, por el contrario, ha fundamentado su crecimiento en
Colombia, por el tema de virtualizacion, donde la oferta estd mas centrada en los
servidores blades. Los canales especializados incluyen también aplicaciones y
servicios profesionales para entregar un valar diferencial.

Por segmentos econdmicos, los que realizaron mayores inversiones fueron el
financiero, telecomunicaciones y petréleo.

Por décimo afo consecutivo, el primer lugar lo ocupa Hewlett Packard, con ventas
de $879.709 millones de pesos en el 2011, con un incremento de 8.87% con
relacién al afo 2010, cuando reporté ventas por $808.037 millones de pesos, afio
en que habia registrado un decrecimiento de 2.67% con relacion al 2009.

21



El segundo lugar lo obtuvo IBM, que no estaba en esta posicién desde el 2006. Ha
ido en crecimiento ano tras afio, basado en su estrategia mas concentrada en
servicios, software y soluciones. El tercer lugar fue para Carvajal, que aunque bajé
de posicion, mantuvo un crecimiento de 15.75%.. El cuarto lugar fue para MPS
Mayorista, quien le quit6 la posicion a DELL, que en dos anos anteriores estuvo en
esa ubicacion. De esta forma se consolidé como el primer mayorista del pais, El
quinto lugar fue DELL Colombia, con ventas de $361.735 millones, con una
disminucién de 9.29%, con relacion a sus ventas del afo 2010. De las primeras
cinco, es la compania que reporta un decrecimiento en ventas, aunque aumenté
namero de empleados, lineas de productos y mas apoyo de los canales de
distribucién. DELL es la segunda empresa en “Mayor venta por Empleado”.

Las ventas de HP han ido creciendo en el area de servicios, pero su mayor
componente sigue siendo el hardware (desde PC’s, portatiles, servidores, hasta
impresién). Las ventas de IBM corresponden mas a servicios y las de DELL estan
aun concentradas en hardware (portéatiles, PC’s, servidores).

Segun el reporte de resultados de 2011, HP, como numero uno, vendié 78.44%
mas que IBM; 81.26% mas que Carvajal; 110.41% mas que MPs y 143.19% mas
que DELL. Si se compara con el ano anterior, la diferencia entre las ventas con
IBM ha ido disminuyendo levemente (93.26%), al igual que con Carvajal, pero
aumento6 con DELL (103%).

Si se suman las cinco primeras companias, vendieron mas de dos billones vy
medio de pesos, que es mas de lo que vendian todas las 50 en 1997 y generaron
mas de 3400 empleos directos.

A continuacion se relaciona el mercado en términos de tecnologia de
almacenamiento, servidores y equipos client en la regién y en Colombia en el
primer trimestre del afno 2012 comparado con otros trimestres del ano pasado
entre el mercado en general y DELL (cifras en ddlares).
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Tabla 2. Mercado de Almacenamiento Colombia.

MARKET DELL

e voue Ve v qig Share Stare Share (T 90 Growth Rank

M) (SM)  ($M) QLB OLE S e oy

LATAM 139 232 146 5%  -37% 8% 6% 10% 23% 3%  18% 5
71 115 81 15%  -29% 8% 5% 8% 21% 7% 6% &5
I'I 23 43 21 -8%  -51% 7% 6% 12% 57% -9%  65% <4
WAL A A A 0% o% K 1% 0% 44,
MCLA North 13 26 16 25%  -36% 16% 11% 16% 29% 7% 4% 4
RLA 11 13 13 15% 5% 18% 21% 20% 23% -11% 8% &3
i 2 2 4 83%  -69% 1% 1% 4% 548% 115% 465% 6
MCLASouth 32 49 28 -14% -43% 8% 6% 9% 1%  -16% 16% 44
8 20 o 5%  -58% 1% 4% 7% -27% -32%  -32% 44

- 6 10 7 2% -30% 7% 8% 8% 31% -36% 10% 4
L 10 14 8 -23% -42% 8% 7% 12% 13% 3%  36% 44
I“‘I 8 4 4 51%  -10% 4% 4% 9% 6%  94% 57% 44

Fuente: IDC

En Colombia se puede referenciar que en sistemas de almacenamiento DELL esta
ubicado en el 4 lugar con un crecimiento del 8% y un crecimiento afio a afio en
revenue del 31%. Asi mismo, en el primer trimestre del afio se vendieron en total
en el mercado de almacenamiento USD$ 7 millones.
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Grafica 1.

IDC Share Trend by Top Vendors
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Fuente: IDC

La industria de almacenamiento crecidé un 22% afno a ano en el sector de publico y
en el sector de large enterprise. Actualmente DELL mantiene el 4 lugar con un 8%
del mercado. De esta forma EMC es el lider con el 37%, HP es segundo con el 21%
e IBM en el tercero.
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Tabla 3. Mercado de Servidores x86 Colombia.

Fuente: IDC

Colombia vendi6 en el primer trimestre del 2012 USD$7 millones en servidores
x86. Dell ocupa el segundo lugar en ventas de este tipo de equipos, con un
crecimiento ano a afo del 9%.
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La industria crecié 8.7% ano a ano. Dell crecié 8.9% y mantuvo el segundo lugar
con un 39% del mercado. HP es lider con un 44% vy perdi6 18 puntos en
comparacién con el afo pasado. Cisco aparece en escena COmMoO un NUevo
competidor con un 13.2% del mercado.

Tabla 4. Mercado Equipos Client Colombia (En unidades vendidas).

MARKET DELL
YIY Q/Q
st umsto o Y O Ony Gans qus Crowh Growtn COUS D
LATAM 925 1,026 933 1% -9% 24%  32%  24% -2% -32% -3% 4 2
369 431 370 0% -14% 23% 26% 24% 5% -20% 5% >1
* 162 208 173 7% -17%  29% 49% 30% 12% -50% 5% 4k 2
| MCLA 394 387 390 -1% 1% 24% 29% 21%  -15% -27% -14% > 2
MCLA North 112 158 95 -15% -40% 44% 41% 57% 9% -18% 24% 1
RLA 98 118 77 -21% -35% 48%  53% 68% 10% -17% -’\3'1"21\ 1
“ 14 41 19 33% -54% 18% 9% 13% -7% -33% —4—1% =
MCLA South 282 228 295 4% 29% 16% 20% 9% -41% -41% -45% > 3
55 55 46  -17% -17% 25%  22% 13% -56% -50% -39% 4 4
[ 65 66 85 31% 30% 22% 19% 11% -34% -25%  -65% o 3
L 120 58 111 -7% 93% 6% 17% 6% -17% -36% -10% & 4
I“—‘I 31 35 41 30% 16% 23%  15% 9% -47%  -27% -77% = 3
ﬁ 11 15 1 6% -22% 18%  40% 107% -45%  -82% -51% 4 4
Fuente: IDC

En el primer trimestre del 2012 se vendieron en total 85.000 unidades en Colombia.
DELL Colombia mantiene el tercer lugar, cayendo un 34% en unidades vendidas
con relacion al afio pasado.
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Grafica 3.

IDC Share Trend by Top Vendors - Client
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El mercado de Client, crecidé un 30.8%, donde DELL se mantuvo en el tercer lugar
con un 11% del mercado. HP es lider con el 61.3% del mercado y Lenovo es

segundo con el 20.7%. Tanto HP como Lenovo ganaron 8% afo a afno.
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Tabla 5. Matriz Factores Claves de Exito.

Peso . Ponderado Peso e .
. Calificacion . Calificacion| Ponderado Ponderado
No.| Factores Claves | Variables DELL 1-10 Empresa Variables HP1-10 | Emoresa HP | Emoresa IBM
Hasta 100% DELL  |Hasta100% P P
1 Proteccion de 25% 10 250  25% 9 2.25 2.50
informacion
2 [ Mejora en los procesos 15% 9 1.35 15% 8 1.20 1.20
3 Actualizacion 15% 10 150  15% 7 1.05 1.20
tecnologlca permanente
Calidad del producto
4 | (hardware y software), 25% 10 2.50 25% 8 2.00 2.50
alta disponibilidad
5 Respaldo de marca 10% 7 0.70 10% 8 0.80 0.90
6 Senicio pos venta 10% 7 0.70 10% 6 0.60 0.80
100% 100%
Grafica 4.

MATRIZ DE FCE

== Peso Variables Hasta 100% === Calificacién DELL 1-10 == Ponderado Empresa DELL
== Peso Variables Hasta 100% === Calificaciéon HP 1-10 = Ponderado Empresa HP

e Ponderado Empresa IBM
—al 4
ol Eavy
g T —
4

5% 35 119 25%

Proteccionde  Mejoraenlos  Actualizacion Calidad del Respaldo de Servicio pos
informacion procesos tecnoldgica producto marca venta
permanente (hardware y
software), alta
disponibilidad
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Tabla 6.

Variables | M. directo Producto Precio - Promocion -

Hardware  tecnologico,  Software, Seqln volumen, | DCTO PRONOTO |Eventos (activaciones de marca) ~ |Revistas  especializadas,

. Soporte ~ Tecnico,  Sequridad, tino de compra y PAGO medos del gremio de
Compefcor P ISenicios de nfomcitn, <1l cliente tecnologia

Hardware  tecnologico,  Software, Seqln wolumen, LINEADE  (Eventos (activaciones de marca) ~ |Revistas ~ especializadas,

Competidor 2 B Sopote  Tecnico,  Sequridad  yy50, [ tipodecompray | FINANCIACION medios  del  gremio  de
Senicios de informacidn. Cliente DIRECTA tecnologia

Hardware  tecnologico,  Software, Seqlnvolumen, | PRECIONETO - |Eventos (activaciones de marca)  |Revistas  especializadas,

Competidor 3 Fumzy  [Sopote  Tecnico,  Sequidad|  .qs, | tipodecompray | PAGO INMEDIATO medios del  gremio de
Senicios de informacion. cliente tecnologia

Hardware tecnologico,  Software, Seglnwolumen, | PRECIONETO- |Eventos (activaciones de marca)  |Revistas  especializadas,

Competidor 4 LENOVO  [Soporte  Tecmico,  Sequidad| 455, | tipodecompray | PAGO INMEDIATO medios del gremio e
Senicios de informacidn. cliente tecnologia

Fuente: Andlisis de competencia.
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7. ANALISIS DOFA

DIAGNOSTICO SITUACIONAL
DOFA

Fortalezas

Debilidades

Comunicacion directa de los clientes con DELL, acceso a
directores de fabrica y los laboratorios.

Dell no esta reconocida como una empresa que vende
soluciones.

Alianzas estratégicas con las mas importantes empresas
de la comunidad de tecnologia que nos pemiten extender
beneficios a nuestros clientes (Microsoft, Symantec,
VmWare, Oracle)

El desarrollo y relacion con los asociados de negocios de
Dell es muy reciente, mientras que HP e IBM que son
nuestros principales competidoires la tienen
completamente desarrollada hace varios afios lo que les
permite mayor cubriemiento del mercado.

Investigacién y desarrollo generando innovaciéon permanante,
que permiten dentro de muchas otros beneficios, la
reduccién del consumo de energia en tres cuartas partes.
Lanzamientos de nuevas generaciones de equipos mucho
antes que la competencia.

Dell no cuenta con un programa de descuentos por pronto
pago.

Utilizacién de mejoras ambientales en nuestra cadena de
suministros.

Dell no cuenta con un sistema de pedido a planta
anticipadamente, siempre debe estar respaldado por una
orden de compra por parte del cliente.

Disponibilidad permanente y soporte tecnolégico con
nuestros clientes en el proceso de preventa, venta y
postventa.El soporte de DELL esta personalizado para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes 7x24.

Dell no cuenta con un inventario local lo suficientemente
amplio para dar respuesta a necesidades de pedidos
grandes o de soluciones de entrada de los clientes.
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Oportunidades

Amenazas

El mercado carece de conocimiento acerca de los
beneficios de los ultimos desarrollos y lanzamientos
tecnologicos.

Vigencia de la norma arancelaria que exime al pago del
mismo, no garantiza estabilidad en la facturacién del
negocio.

Crecimiento del mercado potencial en Colombia relacionado
directamente al desarrollo economico, tratados de libre
comercio y globalizacion que exigen mayor competitividad
en sistemas y tecnologia. La inversion extranjera crecio de
2010 a 2011 en un 91.4%, en el primer semestre de 2011 la

inversion extranjera fue superior a 7.000 millones de dolares.

El mercado cuenta cada vez con mayores opciones dado
gue hay nuevos jugadores con ofertas similares.

El mercado busca implementar soluciones de tecnologia
que creen valor rapidamente para sus negocios, siendo
estas faciles de implementar, administrar y mantener.

En el mercado no cuenta con fidelizacion y/o lealtad
hacia un proveedor especifico.

Las empresas buscan un mayor y mas rapido retorno de la
inversion que realizan en sus departamentos de TI, los
cuales se ven enfrentados a requerimientos de mayor
seguridad dentro de ambientes cada vez mas distribuidos y
regulados.

Permanente guerra de precios, entrada de contrabando
y/o bienos sustitutos que le restan valor a la calidad y
beneficios de comprar a una marca como Dell.

El volumen de informacion en todo el mundo esta creciendo
a una tasa anual de un 59%, un aumento generado por el
incremento de las transacciones y otro tipo de datos
tradicionales, nuevos y multimedia.

Volatilidad del Délar, dado que todos los productos deben
ser importados e impactan directamente en el resultado
de los valores facturados.

El crecimiento actual en el nimero de trabajadores moviles,
implca la necesidad de asegurar que los empleados
dispongan de herramientas tecnologicas que proporcionen
acceso en todo momento y lugar.

Camibos y/o0 ajustes en las politicas de gobierno que
afecten el desempefio del negocio, importacién y
comercializacion.
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7.1

ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION

Las estrategias estan direccionadas basicamente hacia:

e Cdmo blindar clientes actuales, definiendo cuanto voy a crecer en lo que

tengo.

e Como volver a traer los clientes que se fueron a la competencia.

e Como dar a conocer debidamente las soluciones de DELL de la manera
indicada con el fin de que puedan llegar nuevos clientes. Cuantos clientes

traer.

7.1.1 Clientes actuales.

Tabla 7. Situacion 1.

| Situacién Estrategias | Tacticas Metas *
- ElI volumen de | Ofrecer 1. Dos | 1. Se 1.
informaciéon en todo | soluciones desayunos espera Presupues
el mundo  esta | integrales a | mensuales poder to Tactica
creciendo a una tasa | las empresas, | con 10 | llegar all - USD
anual de un 59%, un | que le | clientes top | cerrar $ 12.000
aumento generado | permitan al mes, por | negocios al ano. 2.
por el incremento de | proteger  la | cada con el 30% | Presupues
las transacciones y | informacién territorio, de estos |to Tactica
otro tipo de datos | de cualquier |llegando a | clientes 2 - USD
tradicionales, situacién que | 120, para | selecciona | $ 100.000
nuevos y | ponga en | dar a | dos. EL | al afo.
multimedia. riesgo la | conocer los | revenue

- El mercado | continuidad beneficios y | esperado

demanda necesidad | del negocio | las nuevas | total de

de proteccion, | de cada | soluciones USD$2.00
almacenamiento cliente. de Disaster | 0.000.

inteligente y and

recuperacion de
datos. Los procesos
antiguos de

Recovery.
2. Seleccion
semestral de
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administracion,
mantenimiento y
proteccibn de la
informaciéon  estan
demostrando ser
costosos,
ineficientes e
incapaces de admitir
nuevas
oportunidades y
desafios.

- La creciente
cantidad de datos,
los presupuestos de
Tl restringidos y los
requisitos mas
estrictos para la
seguridad de datos,
la conservacion y el

acceso estan
forzando a la
innovaciéon. En el
area de

almacenamiento,
DELL se esta
transformando de

una manera
extraordinaria en un
jugador mas
dinamico al ofrecer
soluciones que
recién estan

saliendo al mercado.
- Esto se puede
evidenciar por la

compra de
empresas
especializadas como
Compellent y
Equalogic.

maximo dos
clientes por
cada uno de
los 5
territorios,
con base
instalada
DELL para
viajar a
nuestros
laboratorios
tecnoldgicos
en Austin.
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Tabla 8. Situacion 2.

| Situacién Estrategias | Tacticas Metas *
Las altas | Ofrecer 1. Asegurar 1.
densidades soluciones Demostracio | un Presupues
informaticas y el |rapidas, las |nes en vivo | porcentaje |to tactica
crecimiento de los | mejores en el | de cierre | 1. usD
datos estan forzando | practicas de | laboratorio de $ 30.000
al limite la | la industria, | de DELL a | negocios al ano.
capacidad del | las clientes, con al
suministro eléctrico, | herramientas | donde se | menos el
refrigeracion y | automatizada | mostraran 65% de los
espacio, y por esto | s y las | las clientes
se requieren | metodologias | eficiencias que visiten
enfoques nuevos | comprobadas | de las | el
para planificar y |a los clientes | soluciones, | laboratorio.
administrar los | para llevando a | En total se
centros de datos. | optimizar su | cabo recibiran
Las nuevas | infraestructur | escenarios uUSD
tecnologias a, mejorar el | propuestos | $150.000
desarrolladas y | desempefio, | por el | al afo.
lanzadas por DELL | aumentar el | cliente. Se
han demostrado que | valor y | llevaran a
sus equipos pueden | controlar los | cabo
llegar a consumir un | costos. convocatoria
35% menos que los s para 100
de la competencia. clientes  al

ano (2 a 3

semanales).
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7.1.2 Clientes nuevos, actuales y los que se fueron.

Tabla 9. Situacion 3.

mismo, se puede ver

impacto en la

clientes por

a DELL como un |integracion medio
proveedor que no | con el | presencial y
tiene reconocimiento | mercado. webinars(do
cCOmo una empresa s veces al
que vende meses), de
soluciones. soluciones
Teniendo en cuenta especificas
que es un mercado dirigidas a
poco fidelizado y el un sector de
alto porcentaje de la industria
clientes particular
desatendidos. DELL (Salud, oil
ha buscado and gas,
desarrollar alianzas etc.)
estratégicas que

generen valor al

cliente, fortalecer el

proceso de

investigacion y

| Situacién Estrategias | Tacticas Metas *
El mercado busca | Concientizar | 1. Evento | Para el | 1.
implementar a las | anual ano se | Presupues
soluciones de | empresas de | masivo debe to Tactica
tecnologia que creen | la “DELL garantizar | 1. usD
valor  rapidamente | importancia | Solutions USD$ 800. | $80.000 al
para sus negocios. | de las | Experience | 000 en | ano.
Cuenta cada vez |buenas Tour" ventas, 2.

con mayores | practicas e | presentando | exclusivam | Presupues
opciones y no hay | implementaci | casos de | ente a | to tactica 2
fidelizacion 6n de los|éxito y las |Enterprise | USD
orientada hacia un | nuevos nuevas (servidores | $ 18.000
proveedor desarrollos soluciones vy |, al ano.
especifico, cada vez, | tecnoldgicos, | desarrollos. | almacena

es mas comun la | generando 2. miento vy

movilidad de clientes | beneficios en | Presentacion | servicios).

a diferentes | la seguridad |[es a un

proveedores (DELL, | de la | grupo

HP, IBM). Asi | informacién e | pequefio de
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desarrollo 'y el
sistema de
comunicacién  con
los clientes.

Tabla 10. Situacién 6.

| Situacién Estrategias | Tacticas Metas *
Cada seis meses en | Informar Tacticas: Cierre del | 1.
promedio se lanzan | permanente y | 1. Envio de | 60% de las | Presupues
al mercado nuevos | oportunament | un  e-news | oportunida |to tactica
procesadores. e a nuestros | mensual que | des 1- usD
Debido a la | clientes informe a los | identificada | $ 1.200
velocidad de cambio | acerca de los | clientes de | s. Para | anuales.
en los desarrollos y | nuevos los avances | esto se | 2.
lanzamientos desarrollos de los | generaran | Presupues
tecnologicos, el | lanzados al | nuevos ventas to tactica
mercado demanda | mercado y la | desarrollos y | anuales 2- usD
atencion aplicabilidad | lanzamiento | por $ 8.000 al
personalizada que le | que pueden | s US$ 50.00 | afio.
permita generar | tener en su | tecnoldgicos. | 0
conocimiento sobre | propia 2. Llevar a
la aplicabilidad de | industrial con | cabo
estas herramientas | el fin  de | estrategias
en cada  sector | generar de
especifico al que | procesos que | marketing,
pertenece cada | les permitan | donde se
cliente. Esta es una | ser mucho | realizan
de las razones por la | mas llamadas a
cual DELL ha | productivos, | cuentas
desarrollado un | competitivos | especificas
programa que le|y de clase|que tienen
permite a los | mundial. potencial de
clientes el acceso a compra de
directores de fabrica acuerdo a su
y laboratorios historial
tecnologicos. (CRM) para

ofrecer una

solucion

puntual

PowerWeek:

Donde el
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objetivo es
poder
identificar
oportunidade
s, Yy desde
un comienzo
acompanar y
asesorar al
cliente. Una
vez validada
la
oportunidad
y de acuerdo

a su
complejidad,
el cliente
sera
asesorado
por la
persona
idénea  del

Team de
ventas. En
las
oportunidade
S que
requieren
una
inversion
fuerte en el
cliente, se
presentara
un detallado
informe  de
ROI.
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7.1.3 Clientes que se fueron.

Tabla 11. Situacion 4.

| Situacién Estrategias | Tacticas Metas *
El crecimiento del | Capacitar a | 1. Evento de | Cobertura | 1.
mercado  potencial | las empresas | capacitacién | (clientes Presupues
en Colombia esta |del mercado | masiva tocados to tactica
relacionado potencial, semestral por USD $ 30
directamente al | acerca del | para 100 | primera 000 al
desarrollo impacto que | personas vez) de | ano. 2.
econémico, tratados | tiene el | con charlas | 200 Presupuse
de libre comercio y | desarrollo del | que incluyan | clientes to tactica
globalizacion,  que | entorno los semetralm | 2- usD
exigen mayor | econémico desarrollos | ente. $ 2.000 al
competitividad en | en su | del sector. Ventas a | afo. 3.
sistemas y | negocio, 2. Entrega | través de | Presupues
tecnologia. La | aprovechand | de material | canales del | to tactica 3
inversion extranjera | o promocional | 20% de las | - USD
creci6 del 2010 a | oportunidade | relacionad ventas $ 2.400.00
2011 en un 91.4%, | s para | con los | totales 0 al afo.
en el primer | generar nuevos anuales
semestre de 2011, la | desarrollos desarrollos. | (USD
inversion extranjera | customizados | 3. Llevar a | 16.000.000
fue superior a 7.000 | de alta | cabo planes |)
millones de dblares. | calidad, con |de
Las empresas tienen | excelente fidelizacion
cada vez mas | relacion costo | de canales.
necesidades de | beneficio, Esto bajo
actualizar sus | que le | una
equipos y | permitan ser | seleccion
plataformas. Hay | competitivos | minuciosa
una permanente | en un | de canales
guerra de precios y | ambiente potenciales
entrada de | cada vez mas | que puedan
contrabando y/o | exigente. ofrecer
bienes sustitutos. valores

agregados

en sus

ventas

(servicios,
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financiacion,
soporte,
soluciones
llave en
mano, SW),
que
garanticen
ventas
rentables a
DELL. Al
mismo
tiempo que
puedan
contar con
una fuerza
de ventas de
mas de 6
personas vy
de pre-venta
de minimo 3,
esperando
poder tener
el mayor
cubrimiento
nacional con
estos.
Disefio  de
un plan de
certificacione
s de canales
tanto para la
fuerza de
ventas como
preventa,
estas son
por via web
y
presenciales
en eventos
solo para
canales
TOP.
Cumpliendo
con estos
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objetivos, un
canal puede
ser segun su
grado Gold,
Silver 6
canales
registrados.
Adicionalme
nte a esto, lo
canales gold
podran
contar con
incentivos
como spiff y
rebates
sobres
ventas
(puede ser
entre el 2%
o el 1% de
las  ventas
que
realicen).

Sus

7.1.4 Clientes nuevos.

Tabla 12. Situacion 5.

~ Situacién

Estrategias

Tacticas

Metas

-

El creciente numero
de trabajadores
moéviles actuales,
hace que sea
necesario

asegurarse, que los
empleados

dispongan de

Informar y
proveer a
nuestros

clientes

acerca de las
herramientas
de SW y HW
que les

1. Pruebas
piloto en 40
clientes al
afno (10
trimestrales)
de
soluciones
moviles

Se

esperan
cerrar
negocios al
afno de
soluciones
de
movilidad

Presupues
to:

1.
Presupues
to tactica
1- uUSD
$ 320.000
al ano.
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herramientas

tecnoldgicas, que les
proporcionen acceso
a los datos, cuando

y donde los
necesiten. Esto
también significa
que se puede

obtener acceso a
los activos de datos
y hardware de una
empresa en todo
momento y lugar
(con la consiguiente
vulnerabilidad a
robos y pérdidas).
La seguridad de los
dispositivos moviles
serd la principal
preocupacion de los
lideres del sector de
Tl en los préximos
anos. Se prevé que

en el 2020 Ilos
dispositivos
conectados a

internet van a ser
22.000 millones. En
los EU se estima
que antes del 2013,
la cantidad de
trabajadores

moéviles, llegara a los
119.7 millones de

trabajadores y
representara el
75.5% de los

empleados totales.

permitiran
acceso
remoto a la
informacion,
alineandose
con la
tendencia del
mercado y
garantizando
altos niveles
de seguridad
en el manejo
de la misma.

(Flex
computing),
para
diversos
perfiles de
usuarios de
cada cliente.
2. Unidades
semilla en
los clientes
de los
ultimos
equipos
moviles

lanzados por
DELL en
campo y
corran  sus
aplicaciones.
Se
entregaran a
cuentas
potenciales,
donde se
identifiquen
proyectos de
soluciones
moviles (40
al ano).

por USD
$ 1.800.00
0.
Incremento
en ventas
de equipos
moviles
ano a ano
del 25%.

2.
Presupues
to tactica
2- USD
$ 32.000
al ano.
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Tabla 13. Resumen Estrategias y Planes de Accién.

ESTRATEGIA OBJETIVO DE | INVERSION | CRECIMIENTO
VENTAS ESPERADO

Situacion 1, | USD 2.000.000 USD 112.000 | Se espera un

clientes actuales. crecimiento en la

Ofrecer soluciones venta de

integrales a las soluciones de un

empresas, que le 20%.

permitan proteger

la informacién de

cualquier situacion

gque ponga en

riesgo la

continuidad del

negocio de cada

cliente.

Situacién 2, | USD 150.000 USD 30.000 |Se espera un

clientes actuales. crecimiento en la

Ofrecer soluciones base instalada

rapidas, las de los clientes

mejores practicas actuales con

de la industria, las equipos Dell de

herramientas un 30%.

automatizadas vy

las metodologias

comprobadas a los

clientes para

optimizar su

infraestructura,

mejorar el

desempenio,

aumentar el valor y

controlar los

costos.

Situacion 3, | USD 800.000 USD 98.000 | Se espera un

clientes actuales,
nuevos y los que
se fueron.

Concientizar a las
empresas de la
importancia de las

crecimiento  en
las ventas de
soluciones de un
20%.
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buenas practicas e
implementacion de
los nuevos
desarrollos
tecnologicos,
generando
beneficios en la
seguridad de la
informacion e
impacto en la
integracién con el
mercado.

Situacién 6, | USD 50.000 USD 9.200 Se espera un
clientes actuales, crecimiento  en
nuevos y los que las ventas de
se fueron. soluciones de un
Informar 20%.
permanente y

oportunamente a

nuestros  clientes

acerca de los

nuevos desarrollos

lanzados al

mercado y la

aplicabilidad que

pueden tener en su

propia industria

con el fin de

generar procesos

que les permitan

ser mucho mas

productivos,

competitivos y de

clase mundial.

Situacién 4, | USD 16°000.000 USsD Se espera un
clientes que se 2'432.000 aumento en el

fueron.

Capacitar a las
empresas del
mercado potencial,
acerca del impacto
que tiene el
desarrollo del
entorno econdémico

market share de
un 8%




en su negocio,
aprovechando

oportunidades para
generar desarrollos
customizados de
alta calidad, con
excelente relacion
costo beneficio,
que le permitan ser
competitivos en un
ambiente cada vez
mas exigente.

Situacién 5,
clientes nuevos.

Informar y proveer
a nuestros clientes
acerca de las
herramientas  de
SW y HW que les
permitiran acceso

remoto a la
informacion,

alineandose con la
tendencia del
mercado y
garantizando altos
niveles de

seguridad en el
manejo de la
misma.

USD 1°800.000

USD 352.000

Se espera un
aumento en el
market share de
un 8%
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8. RECOMENDACIONES Y CONCLUSIONES

Teniendo claras las situaciones que se presentan en el propio mercado y
el macroambiente es posible generar estrategias que garanticen el
alcance de las metas propuestas.

Debido a que el sector de tecnologia mantiene una constante evolucién
con nuevos lanzamientos e innovaciones, es fundamental poder dar
comienzo a este tipo de estrategias en el menor tiempo posible para que
puedan generar los resultados esperados.

Desde el punto de vista profesional, para nosotros es importante poder
lograr estructurar estrategias que basadas en informacién claramente
definida se puedan convertir en metas que estén alienadas con los
objetivos de DELL Colombia y puedan aportar no solo al crecimiento de
la compafiia sino el de nosotros dentro de la organizacion.

Los clientes finales son cada vez mas exigentes, estan mas informados
acerca de los ultimos lanzamientos y cuentan con un panorama completo
de lo que cada fabricante esta ofreciendo junto con sus fortalezas vy
debilidades. Tienen muy claro lo que quieren lograr con cada inversion
en tecnologia y asi mismo exigen un fuerte acompanamiento todo el
tiempo.

Para nosotros ha sido una experiencia muy enriquecedora la realizacion
de este trabajo, nos ha permitido afianzar y refrescar conceptos que nos
sirven en nuestro dia a dia, nos ha permitido conocer aun mejor la
empresa en la que trabajamos y volvernos unas personas con un mayor
valor agregado para la misma.

El desarrollo de las estrategias de marketing dirigidas tendra como
resultado el incremento en el porcentaje de negocios identificados y
ganados por la fuerza de ventas de Dell, asi como un crecimiento en la
participacion del mercado y un desarrollo de relaciones de largo plazo
con los clientes.

Nuestros clientes sentiran que tenemos un mejor conocimiento de su

negocio y del estado actual de su base instalada. También sentiran que
el tiempo y la agilidad en responder son mejores.
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9. Anexo 1.
Marco Conceptual

- Run Rate: Ciclo normal y constante de ventas semanales regulares.

- Win Rate: Porcentaje de negocios ganados.

- Forecast: Pronédstico de ventas esperadas.

- Pipeline: Universo de todas las oportunidades de negocio encontradas.
- ZB: Zetabytes.
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estrategias que garanticen el alcance de las metas propuestas.

* Debido a que el sector de tecnologia mantiene una constante evolucion con nuevos lanzamientos e innovaciones,
es fundamental poder dar comienzo a este tipo de estrategias en el menor tiempo posible para que puedan generar
los resultados esperados.

* Desde el punto de vista propiamente profesional de cada uno de nosotros, es importante poder lograr estructurar
estrategias que basadas en informacion claramente definida se puedan lograr metas que estén alienadas con los
objetivos de DELL Colombia y puedan aportar no solo al crecimiento de la compafiia sino el de nosotros dentro de la
organizacion.

* Los clientes finales son cada vez més exigentes pues estén cada vez més informados acerca de los ultimos
lanzamientos y cuentan con un panorama completo de lo que cada fabricante esta ofreciendo junto con sus
fortalezas y debilidades. Tienen muy claro lo que quieren lograr con cada inversién en tecnologia y asi mismo
exigen un fuerte acompafiamiento todo el tiempo.

* Para nosotros ha sido una experiencia muy enriquecedora la realizacion de este trabajo, nos ha permitido afianzar
y refrescar conceptos que nos sirven en nuestro dia a dia, nos ha permitido conocer aiin mejor la empresa en la que
trabajamos y volvernos unas personas con un mayor valor agregado para la misma.

* El desarrollo de las estrategias de marketing dirigidas tendra como resultado el incremento en el porcentaje de
negocios identificados y ganados por la fuerza de ventas de Dell, asi como un crecimiento en la participacion del
mercado y un desarrollo de relaciones de largo plazo con los clientes.

* Nuestros clientes sentirdn que tenemos un mejor conocimiento de su negocio y del estado actual de su base
instalada. También sentiran que el tiempo y la agilidad en responder son mejores.
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