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RESUMEN

El documento en cuestion tiene como objetivo la elaboracion de un plan de negocios para la
creacion de una empresa de servicios computacionales en la ciudad de Monteria, Cordoba,
tomando en cuenta cuatro modelos de desarrollo econdmico: EI modelo DOFA, la Teoria de
Segmentacion, las teorias de estrategias de negocios de Michael Porter, y el lienzo de modelo de
negocio. La eleccion de estos modelos se debe a la importancia que tiene la identificacion de los
factores claves para la correcta constitucion de una empresa, especialmente en un mercado tan
competitivo como el de la tecnologiay la informacion en Colombia. A través de la implementacion
de estos modelos, se busca identificar los aspectos mas relevantes en la construccion del plan de
negocios, permitiendo una adecuada segmentacion del mercado, la identificacion de fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, asi como la determinacion de las estrategias de negocios
mas adecuadas para la empresa. Es importante destacar que la construccion del plan de negocios
debe estar acorde al contexto y las necesidades especificas del mercado en el que se desenvolvera
la empresa, por lo que la eleccidn de los modelos a utilizar debe ser cuidadosamente seleccionados.
A su vez, laimplementacion de un plan de negocios con base a las necesidades permitira la correcta
ejecucion de las tareas, la optimizacion de los recursos disponibles y el logro de los objetivos
propuestos.

Palabras clave: Plan de negocios, tecnologia, DOFA, teoria de segmentacion, teoria de estrategia
de negocios, lienzo de modelo de negocios.



ABSTRACT

The objective of the document in question is the elaboration of a business plan for the creation of
a computer services company in the city of Monteria, Cordoba, taking into account four models of
economic development: The SWOFT model, the Segmentation Theory, the Michael Porter’s
business strategy theories, and the business model canvas. The choice of these models is due to
the importance of identifying the key factors for the correct constitution of a company, especially
in a market as competitive as the technology and information market in Colombia. Through the
implementation of these models, it seeks to identify the most relevant aspects in the construction
of the business plan, allowing an adequate segmentation of the market, the identification of
strengths, weaknesses, opportunities and threats, as well as the determination of marketing
strategies, businesses most suitable for the company. It is important to note that the construction
of the business plan must be in accordance with the context and the specific needs of the market
in which the company will operate, so the choice of models to use must be carefully selected. In
turn, the implementation of a business plan based on the needs will allow the correct execution of
the tasks, the optimization of the available resources and the achievement of the proposed
objectives.

Keywords: Business plan, technology, SWOT, segmentation theory, business strategy theory,
business model Canvas.



INTRODUCCION

Los nuevos desarrollos tecnol6gicos que han venido gestandose en la reciente historia del
mundo, han puesto en evidencia el esfuerzo que deben realizar los agentes econémicos para la
implementacién de la tecnologia dentro de sus modelos de negocio. En ese sentido, las empresas
deben examinar las condiciones internas y externas para garantizar su permanencia en el tiempo,
en términos de estructura de costos, fuentes de ingresos del negocio, propuesta de valor y demas

factores con el fin de dar cumplimiento al objetivo misional (Morales, 2020).

Por este motivo, se infiere que esta transformacion digital y construccion de empresas
ligadas al sector se convierten en un gran aliado para alcanzar los rendimientos financieros de los
diferentes sectores econdmicos, pero para lograrlo, esto se establece mediante el compromiso de
todos los colaboradores y la alta direccion, debido a que la tecnologia se convierte en un facilitador,
es decir, en un medio para llegar a un fin. Es asi como la aparicién de internet, durante a década
de los cincuenta llevo a la transformacion tanto de la manera en que se desenvuelve el mundo,
como en la forma en que interactdan las personas en su entorno, permitiendo consigo estar al
alcance de un clic los intereses a las necesidades de los usuarios. Por ende, la masificacion de dicha
herramienta ha permitido el surgimiento de nuevas actividades, y con esto la creacion de nuevos

nichos de mercado.

Es asi como cada vez toma mas fuerza el concepto de las industrias 4.0, definida que se da
a la interaccion entre las maquinas y los humanos, la cual resulta bastante beneficiosa para el
desarrollo de los procesos al interior de una organizacion. De esta forma, para que una
organizacion pueda ser considerada como empresa 4.0 debe realizar un proceso de “transformacion

digital que involucra factores, pero el resultado permitira a la organizacién monitorear tanto a



maquinas como a personal en tiempo real y de igual manera tener interacciones mucho méas
eficientes” (Bayona, Mufioz & Pérez, 2022), accidon que permite atender mejor las necesidades de

su publico objetivo.

Por otra parte, el E-Commerce ha tenido a presentar un crecimiento en los recientes afios
en el pais; aunque en comparacion con paises como Brasil, Argentina o México, Colombia ha
presentado avances significativos en la adopcion y tendencia dentro de las tendencias de

tecnologias, y las compras y ventas no presenciales.

En ese sentido, para la industria del pais el posicionamiento del E-Commerce, como una
cultura de compra y venta en internet tiene importantes retos. De acuerdo con Asobancaria (2019)

en E-Commerce, crecimiento y ecosistema digital en Colombia:

Unicamente el 19% de la poblacion realiza efectivamente actividades de compra y pago en
linea, es decir, solo 2 de cada 10 personas mayores de 15 afios, usuarios de internet, realizan
E-Commerce, en contraste con el 91% de personas que realizan alguna actividad asociada

al comercio electronico (p. 2).

Es asi que con la generacion del internet el mundo desarrollé capacidades para desarrollarse
y le permitié mejorar los procesos de interaccion de las sociedades con su entorno, permitiendo
consigo estar al alcance de un clic los intereses a las necesidades de los usuarios. Por ende, la
masificacion de dicha herramienta ha permitido el surgimiento de nuevas actividades, y con esto

la creacion de nuevos nichos de mercado.



Entre los afios 2001 y 2008 el sector de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones se presentd un crecimiento de 9.7% en su tasa promedio, valor que fue superior
a lo observado dentro de la economia nacional, la cual se ubico sobre el 4.4%. Posterior a ello, en
el marco de la desaceleracion econdmica que se present6 en el afio 2009, el sector de las TIC vivio
una contraccion de 1.4%, mientras que el Producto Interno Bruto llegé a crecer a una tasa de 1.7%.
Inmediatamente de esta crisis, las telecomunicaciones en Colombia retornaron a la tasa de

crecimiento promedio del 3.5% (Ministerio de Educacion, 2017).

Durante el 2016, el indice de lineas de telefonia mévil y conexiones de los servicios TIC,
como el internet de banda ancha, planes de fibra dptica, entre otros, han tendido a presentar una
creciente dindmica. Por otra parte, dentro del desarrollo del Producto Interno Bruto, del 100% de

los ingresos que fueron generados en el pais, en promedio el 3% fue aportado por este sector.

Aunque se puede considerar que la participacion del sector de las telecomunicaciones en
Colombia es reducida, si se le compara con los otros sectores de la economia, este es de los mas
elevados en Ameérica Latina, por encima de paises como Bolivia, Peru, Chile, Argentina y Brasil.
De acuerdo a lo anterior, el Ministerio de Educacion (2017) en Marco Nacional de
Cualificaciones, en los ultimos afios la industria de la Tecnologia de la Informacion y las

Comunicaciones han tenido un crecimiento medio del 13.4%:

El subsector de software y servicios relacionados representa un porcentaje del 1,19% en el
PIB del pais a 2015, de acuerdo con datos del Observatorio TI, iniciativa del Ministerio de
Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones y FEDESOFT. Hoy la cadena de
valor del sector TIC en Colombia se compone de cinco grandes dimensiones: (1) la

infraestructura que soporta la utilizacion de los servicios y productos, (2) la fabricacion y/o



venta de los bienes TIC, (3) la produccion de los servicios de telecomunicaciones, donde
el servicio de Internet comienza a ser el punto de surgimiento de una nueva industria, (4)
la industria de las plataformas digitales. Toda la cadena de wvalor (...) tiene como
componente transversal el conjunto de actividades de (5) investigacién, desarrollo e

innovacion necesarias para la continua evolucion del sector (p. 11).

MATERIALES Y METODOS

En ese sentido, el presente articulo busca establecer un plan de negocios para la
estructuracion de una empresa de mantenimiento y repuestos de servicios computacionales en la
ciudad de Monteria, Cordoba, a la luz de 4 modelos para su comprobacién y puesta en marcha: El
Método DOFA, la teoria de segmentacion, las teorias de las estrategias de negocio de Michael

Porter, y el lienzo de modelo de negocio

Método DOFA

La planeacion formal es un esfuerzo que sirve para prever condiciones futuras, en las que
se toman decisiones presentes mediante un documento conocido como plan; a pesar de que muchas
empresas estan habituadas al desarrollo de planes, suelen enfrentar problemas para la recopilacién
y ordenar la informacion relativa de las condiciones de operacion y los recursos del negocio

(Ramirez, 2012).

Esta es una herramienta que ayuda en los procesos de analisis a la operacidn que se ejecuta
dentro de una empresa, debido a que es una herramienta idonea para el conocimiento de las

condiciones reales de las actuaciones de una empresa, accién que permite determinar un



diagnostico pertinente y la evaluacion del proceso de la planeacion estratégica. De acuerdo a lo
anterior, el DOFA “es un marco directo que indica la importancia de las fuerzas externas e internas

con el fin de comprender las fuentes de la ventaja competitiva” (Ofia & Vega, 2018, p. 437).

En ese sentido, en gran parte de las organizaciones utilizan la matriz DOFA para la
construccion de estrategias, con las que que se permita el uso de sus puntos fuertes y tomar ventajas
de las oportunidades para identificar el contexto de la compafiia y alcanzar de este modo los

objetivo planificados a largo plazo.

Este analisis fue estructurado con el proposito de ayudar al estratega a identificar los
mejores acoplamientos entre las tendencias del medio, asi como las oportunidades y las amenazas
y capacidades internas, fortalezas y debilidades de las organizaciones. Por este motivo, dicho
analisis permite a las organizaciones formular estrategias con las que se de un aprovechamiento
de las fortalezas, mitigando el efecto de las debilidades, aplicando las oportunidades en el

momento estimado y anticipando los efectos de las amenazas.

Por este motivo, el DOFA se orienta en cuatro elementos: Fortalezas, Debilidades,
Amenazas y Oportunidades. Las fortalezas y debilidades se entienden son resultado del analisis de
la organizacion y sus productos, mientras que las oportunidades y amenazas son factores de orden

externo en los que las organizaciones no cuentan con un control y se enfrentan a sus efectos.

Por tanto, las condiciones del DOFA deben analizarse en el siguiente orden: Primero,
fortalezas; seguido de las oportunidades, amenazas; y finalmente, las debilidades. Al detectarse
primero las amenazas por encima de las debilidades, las organizaciones tendran una mayor
atencion a estas, desarrollando asi planes convenientes con los que se pueda contrarrestar,

disminuyendo el impacto de las debilidades existentes. Por otra parte, al tener claridad de las



amenazas, las organizaciones cuentan con la capacidad de aprovechar, de forma integral, tanto las

fortalezas como las oportunidades.

En ese sentido, las fortalezas y debilidades son determinadas por los puntos fuertes y
débiles de las empresas, asi como de sus productos, debido a que estos determinaran el grado de
éxito que tendra el proyecto. Algunas de las oportunidades y amenazas se desarrollaran con base
en las fortalezas y las debilidades, pero la mayoria se derivaran del ambiente del mercado, asi

como de la competencia tanto presente como futura.

Teoria de segmentacion

Un mercado se integra por personas que se vinculan dependiendo las necesidades a ser
satisfechas mediante la adquisicion de un producto; estos clientes, a su vez, se orientan por los
comentarios e influencias de los vendedores que sirven de guia para la satisfaccion de los objetivos

comerciales, logrando beneficios mutuos.

De acuerdo con lo anterior, se entiende que la segmentacion de mercado es “el proceso de
dividir el mercado total para un producto en particular o una categoria de productos en segmentos
o grupos relativamente homogéneos” (Bermeo, Feijoo & Lopez, 2017, p. 33). Para ser eficaz, dicha
segmentacion debe crear grupos donde sus miembros tengan aficiones, gustos, o también

necesidades, deseos y preferencias similares.

Las empresas emplean sus esfuerzos en la construccion de estrategias comerciales para
mercados en especifico, los cuales se encuentran formados por consumidores que no tienen porqué
constituir la totalidad en dicho mercado; esto debido a que un bien o servicio para los consumidores
resultara dificilmente atractivo. De esta manera, la teoria de segmentacion determina que hay una

mayor tendencia hacia un marketing mas selectivo, en el cual la empresa identifica los segmentos
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de mercado, escogiendo uno o varios de ellos, y desarrollando productos y estrategias a la medida

de los segmentos seleccionados, amplidndolos a una orientacion a largo plazo.

De acuerdo con lo anterior, es necesaria la subdivision de mercado heterogéneo en partes
maés pequefas y especificas, para asi lograr una porcién homogénea del mercado, en la que se
pueda trabajar el producto de manera mas estratégica y eficaz. Dicha segmentacion de los
mercados se puede realizando considerandos variables como la edad, el tamafio de la familia, el
género, los ingresos y ocupaciones; e igualmente, se tienen en cuenta factores como el nivel

educativo, la religion que se profesan, nacionalidades y la clase social a la que pertenecen.

Esta es la forma méas popular de segmentacion entre los mercaddlogos, debido a que se asocian
las necesidades y deseos de los consumidores. A su vez, de que son faciles y precisas de medir,
siendo mas util para el establecimiento de un nexo con las caracteristicas demograficas para

estimar el tamafio o proporcion del mercado.

En la actualidad, las empresas necesitan una mejora constante producto de la competitividad y
las exigencias de la demanda; por tal razdn, las empresas deben asegurase los procesos de calidad,
llevando a optimizar recursos, segmentar y empoderar el mercado. En materia de segmentacion
psicografica, esta se desarrolla bajo un enfoque en el que la identificacion de segmentos es llevada

a cabo siguiendo los criterios mas subjetivos dentro de la investigacion de mercado.

Se puede inferir que la segmentacion psicografica se centra en la oferta de productos de
acuerdo con la personalidad del consumidor; en ese sentido, el marketing se orienta para “persuadir

al cliente y para ello debe tomar en cuenta estas variables, y asi explotar el mercado con éxito”

(Bermeo, Feijoo & Lopez, 2017, p. 39).
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Teorias de las estrategias de negocios de Michael Porter

Michael Porte describe la estrategia competitiva como aquellas acciones de orden ofensivo
o defensivo de una empresa para la creacion de una posicion asegurada dentro de una empresa;
estas acciones se configuran como una respuesta a las cinco fuerzas competitivas que indican como
determinantes de la naturaleza, asi como el grado de la competencia que rodea a una empresa. En
ese sentido, esta estrategia se popularizo en la década de los 70’s, debido al concepto arraigado de

la curva de experiencia.

En ese sentido, el mantenimiento del costo mas bajo frente a los competidores y lograr con
ello un volumen alto de ventas, era el tema central de la estrategia. Por esta razon, factores como
la calidad, el servicio, reducciones de costos mediante la experiencia y la construccion de

economias de escala se convierten en tema de analisis constante.

Para Portes, si una empresa tenia posiciones de bajos costos, se esperaba que estos
condujeran la obtencion de utilidades por encima del promedio de la industria; por ende, en la
medida que estos competidores luchan mediante la reduccion de los precios, las utilidades son
erosionadas hasta que queden en un nivel proximo al competidor mas eficiente, hecho que los

llevaria a ser eliminados (Contreras, s.f.).

Cuando se habla de ventaja en costo se entiende como la posesion de costos méas bajos
dentro del sector, accién que permite a las empresas competir mediante ellos; sin embargo, esto
no significa que no tengan en cuentas otros atributos de valor que se exigen por parte de los
clientes. Al hablar de aquellos diferenciadores, se indica que la empresa no tiene la capacidad de

ofrecer al cliente algo Unico por lo que un cliente esté en la disposicion de pagar mas.
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Por su parte, la auditoria de recursos y habilidades a nivel corporativo se realiza con el
objetivo de identificar las competencias esenciales, y consigo determinar aquellas otras que sean
necesaria para crear o adquirir como complemento de las existentes, “como base de la estrategia
corporativa que estableceria la combinacion de las competencias, resultando una diversidad de

productos finales” (Diaz, 2009, p. 107).

En cuanto al enfoque, basado en la teoria, parte de que las organizaciones continGan un
crecimiento mediante un patrén de desarrollo tecnoldgico, entendiendo que se siguen bajo la
trayectoria de dicho desarrollo que, de alguna forma, les dicta la tendencia en prospeccion de los
productos y servicios y, de algin modo, brinda el escenario de evolucion de héabitos, gustos,
expectativas y necesidades de los clientes, amoldando segun las posibilidades dicho desarrollo

tecnologico.

La teoria hace énfasis en que la ventaja depende de la posesion de recursos, habilidades o
competencias Unicas; sin embargo, no se niega que estas tributan a los costos y la diferenciacion.
De acuerdo a lo anterior, se plantea que la ventaja competitiva se obtiene al poseer una habilidad
o0 capacidad distintiva 0 competencia basica, algo que para una empresa lo hara destacarse mejor

que los competidores, permitiéndole la coordinacion de los recursos para un uso productivo.

Lienzo de modelo de negocio

Al plantearse una idea inicial sobre un negocio, resulta en ocasiones complicado trasladar
desde la mente de un emprendedor a la realidad tangible, de tal modo que este pueda ser rentable
en el corto o0 mediano plazo. Por esta razon, las escuelas de negocios plantean estrategias que

permiten de esta forma asegurar que una iniciativa logre tener éxito.
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De acuerdo a lo anterior, existen diferentes factores que determinan el éxito de un negocio,
bajo el contexto en el que toma importancia el concepto del modelo de negocio. En ese sentido, el
lienzo de modelo de negocio se entiende como una herramienta conceptual cuyos elementos se
relacionan para expresar la logica de un negocio; a partir de ello, un plan de negocio detalla la
informacion de la empresa, haciendo una breve descripcion de las bases sobre las que esta generara
valor. Por ello, el medio de negocio se convierte en un mecanismo con el que se busca la

generacion de ingresos (Garcés, Lopez, & Pailiacho, 2017).

RESULTADOS Y DISCUSION

Como se menciono en el inicio del documento, este proyecto de constitucion de la empresa
centrada en el sector de la tecnologia, los resultados se elaboraron a partir de la implementacion
de los cuatro modelos de estructuracién, con los cuales se delimiten los aspectos mas relevantes

en su constitucion, puesta en marcha y consolidacion en el mercado.

Para el desarrollo de una empresa de mantenimiento y repuestos de servicios
computacionales en la ciudad de Monteria, Cordoba, y aplicando un analisis DOFA se obtienen

los siguientes resultados:

Tabla No. 1: Analisis DOFA

Fortalezas Oportunidades
- Conocimiento  especializado en - Creciente demanda de servicios y
tecnologia y Servicios productos de tecnologia en la region.

computacionales.




- Amplia gama de productos de
tecnologia y repuestos tecnologicos
para ofrecer a los clientes.

- Potencial para ofrecer de alta calidad
y asesoramiento técnico
personalizado.

- Presencia en linea para promocionar

y vender productos y servicios.

- Falta de competencia directa en la
ciudad de Monteria, Cordoba.

- Buen clima de negocios en la
ciudad, con una economia en
crecimiento.

- Potencial para establecer alianzas
con empresas de tecnologia y

proveedores de repuestos.

Debilidades

Falta de experiencia en

administracion ~ empresarial y

financiera.

- Limitaciones en cuanto a
financiamiento y recursos humanos.

- Falta de reconocimiento vy
reputacién en el mercado.

- Dificultades para el establecimiento

de precios competitivos.

Amenazas

- Competencia indirecta de grandes
cadenas de tiendas de tecnologia.

- Posibles cambios en la tecnologia y
el mercado que puedan afectar la
demanda y oferta de productos y
Servicios.

- Fluctuaciones en el tipo de cambio y
los precios de los productos.

- Inestabilidad politica y social en la

region.

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a la tabla anterior, la empresa tiene potencial para tener éxito en la ciudad de

Monteria, Cdrdoba, debido a la creciente demanda de servicios y productos de tecnologia. No

obstante, la falta de experiencia empresarial y financiera puede convertirse en una debilidad
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importante, lo que significa que se necesitara la construccion de una estrategia cuidadosa para la

gestion de recursos y el establecimiento de los precios. Por otra parte, la alianza con empresas de

tecnologia y proveedores de repuestos podria ayudar en la minimizacion de algunos de los riesgos

Yy amenazas.

En cuanto a la teoria de la Segmentacion, la construccion del plan de negocios para la

empresa de servicios computacionales en la ciudad de Monteria, con base a los elementos

fundamentales de la teoria, es importante destacar:

Segmentacion geografica

La ciudad de Monteria, en el departamento de Cordoba, es el area geogréafica de interés
para la empresa. Dentro de esta area, se puede segmentar los clientes potenciales en las
areas especificas de la ciudad, en las que se tengan en cuenta la funcion de factores la
densidad poblacional, la renta per capita y la presencia de empresas e instituciones
educativas.

En ese sentido, puede enfocarse en los clientes que se encuentran en areas de alta densidad
poblacional, como el centro de la ciudad, puesto que es una zona en la que se encuentra
ubicada la Alcaldia de la ciudad, la Gobernacion de Cérdoba y la Universidad del Sind. A
su vez, es una zona de alta movilidad, de acceso de estudiantes, profesionales y diferentes
movimientos de sectores econdmicos.

Segmentacién demografica

La empresa puede enfocarse en clientes de una amplia gama de edades y géneros, debido

a que las necesidades del mercado tecnoldgico son requeridas por todos los sectores de la
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sociedad. Por otra parte, también puede enfocarse en grupos especificos, como la de
estudiantes universitarios, profesionales de la tecnologia, asi como los duefios de pequefias
y medianas empresas.

- Segmentacion psicografica
La empresa que se pretende desarrollar puede enfocarse en clientes que tienen intereses y
comportamientos relacionados con la tecnologia. De esta manera, se puede acercar a
aquellos sectores de la poblacion que utilizan las redes sociales con frecuencia, juegan

videojuegos o que se interesan por la programacién computacional.

- Segmentacion conductual

La empresa puede enfocarse en clientes que necesitan servicios y repuestos tecnoldgicos
especificos, como las reparaciones de hardware o las actualizaciones de software. Asi
mismo, se puede considerar los factores conductuales en los que se determinan la
frecuencia de compras y la lealtad a marcas en particular.

De esta forma, la segmentacion se convierte en una herramienta para la empresa de
servicios que seria constituida en la ciudad de Monteria, Cordoba, debido a que permite
enfocarse en grupos especificos de los clientes con necesidades y comportamientos

similares.

Por otra parte, la empresa puede usar resultados de los analisis de segmentacion para el
desarrollo de camparias de marketing mas efectivas y para la personalizacion de la oferta de sus

productos y servicios para cada uno de los grupos especificos de clientes.

Aplicando la teoria de Michael Porter, y aplicando los conceptos de la teoria de las

estrategias de negocios, la constitucion de la empresa de servicios computacionales establece la
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necesidad de una estrategia de diferenciacion, en la que la empresa se enfoque en el ofrecimiento
de productos y servicios exclusivos y de alta calidad, procurando diferenciarse de la competencia.
Para la consecucion de este objetivo, pueden ofrecerse servicios personalizados, productos
innovadores y de alta gama, asi como soluciones tecnoldgicas avanzadas para la satisfaccion de

las necesidades especificas de los clientes.

Asi mismo, debe identificarse una estrategia de liderazgo en costos en la que se enfoquen
en el ofrecimiento de precios competitivos en sus productos y servicios con el que se de una
fidelizacion de los clientes. Por esta razon, para lograr esta determinacion se pueden buscar formas
de reduccion de los costos de produccion y operacion, asi como la respectiva implementacion de
tecnologia avanzada en los procesos, logrando con ello la optimizacion de la gestion de
inventarios. El desarrollo de la estrategia de enfoque consagra a la empresa en la determinacion de
un nicho especifico del mercado en la ciudad de Monteria, como lo es el de los estudiantes
universitarios y el mercado empresarial. Para esto, la empresa ofreceria servicios y productos que

busquen la satisfaccion de las necesidades de los nichos mencionados anteriormente.

Al utilizar las estrategias de negocio de Michael Porte, la empresa puede aumentar su
competitividad en el mercado y mejorar la rentabilidad. De acuerdo a lo anterior, al enfocarse en
la reduccion de los costos, la diferencia de productos y servicios, la especializacion en un nicho de
mercado y la integracion vertical, la empresa puede satisfacer mejor las necesidades de los clientes

y consigo aumentar su cuota de mercado en la ciudad.

Finalmente, mediante la implementacion del lienzo de modelo de negocio, 0 modelo
Canvas, aplicado al plan de negocios de servicios computacionales establece los siguientes

aspectos:
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- Segmento de clientes
Dentro de este item se destacan las empresas y negocios que requieren servicios de
mantenimiento y reparacién de computadores; asi mismo, es aplicable para personas
particulares que requieren la satisfaccion de las mismas necesidades.
- Propuesta de valor
Es importante destacar los servicios con alta calidad y confiabilidad para los diferentes
computadores, sin importar su marca o modelo. Esto permite que también se tenga a la
venta repuestos y accesorios de alta calidad; finalmente, mediante una atencion
personalizada se establecen las soluciones a los problemas en el menor tiempo posible.
- Canales
Los canales en los que se puede difundir los servicios de la empresa son: Un sitio web y
redes sociales propias para dar a conocer los servicios y productos ofrecidos; publicidad en
medios locales que permitan la difusion a partir de estos escenarios de comunicacion; y
contacto directo con empresas y negocios, a partir de visitas y reuniones.
- Relaciones con clientes
La interaccion de los clientes permite una construccion de base de comercio fundamental
para el posicionamiento de la empresa. Dichas relaciones se dan a partir de una atencion
personalizada y cordial, constituida mediante la resolucién rapiday eficiente de problemas,
y en contacto directo y seguimiento de los clientes.
- Fuentes de ingreso
Se tiene en cuenta que la fuente de ingreso surgird a partir de la venta de repuestos y
accesorios para computadores, asi como de los servicios de mantenimiento y reparacion de

los mismos.
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- Recursos clave
En el marco de dichos recursos se debe contar con un personal especializado en
mantenimiento y reparacion de computadores. Asi mismo, es fundamental contar con
proveedores confiables en repuestos y accesorios de alta calidad, permitiendo consigo la
confianza del cliente. Finalmente, se requiere n espacio fisico con los elementos necesarios

para la realizacion de dichas reparaciones.

- Alianzas clave
El desarrollo de relaciones estratégicas con otros elementos del mercado permite la
consolidacion de una empresa en plenas condiciones para las necesidades del mercado. Por
esta razon, es imperativo crear alianzas con proveedores de repuestos y accesorios de alta
calidad, con los que se configuren soluciones integrales a los clientes. En cuanto a las
alianzas con entidades, publicas y privadas, esto permitira dar a conocer los servicios de

mantenimiento y reparacion de computadores.

CONCLUSIONES

La construccion de un plan para la empresa de servicios computacionales se constituye en
uno de los elementos fundamentales para el desarrollo adecuado e integral del mismo; en ese
sentido, establecer un mecanismo de evaluacion facilita determinar los aspectos positivos y los

desafios a los que se encuentra en el mercado la empresa.
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La constitucion de esta empresa en la ciudad de Monteria, Cérdoba se convierte en una
oportunidad muy interesa, en particular si se tienen en cuenta los resultados obtenidos al aplicar
las teorias y modelos seleccionados para este articulo de investigacion.

El Modelo DOFA permite la identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de cualquier empresa. De acuerdo a lo anterior, en el caso de una empresa de servicios
computaciones se pueden identificar fortalezas en la alta calidad de los servicios a ofrecerse y la
atencion personalizada a los clientes, asi como las oportunidades en la falta de competencia en la
zona. Sin embargo, es claro identificar las debilidades como la falta de experiencia y los escasos
recursos financieros, asi como la delimitacion de una amenaza como la aparicion de nuevos
competidores.

Frente a la teoria de Segmentacion es importante evidenciar que existen diferentes
segmentos de clientes que pueden ser atendidos con los servicios de mantenimiento y reparacion.
Lo anterior tanto en empresas como en personas particulares quienes requieren dichos servicios,
traduciéndose en una oportunidad de negocio interesante.

A partir de la implementacion de las teorias de Michael Porter es importante destacar la
diferenciacion y ventaja competitiva para la consecucion del éxito en la empresa. En el caso de
servicio a ofrecer, se puede generar una diferenciacion en la competencia y en el ofrecimiento de
servicios de alta calidad y confiabilidad, asi como la venta de repuestos y accesorios de alta calidad,
sumado a una atencion personalizada y rapida.

Frente al uso del modelo Canvas se identificaron de manera clara los diferentes aspectos
que deben ser considerados en la creacion de esta empresa, desde la propuesta de valor hasta las

alianzas claves en el mismo. Al aplicar este modelo en la creacion de una empresa de servicios
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computacionales en la ciudad de Monteria, se puede visualizar de manera mas clara los recursos y
actividades clave que deben tenerse en cuenta para tener éxito.

En conclusidn, la creacién de una empresa de servicios computacionales en la ciudad de
Monteria puede ser una oportunidad interesante, siempre y cuando se tengan en cuentas los
resultados de la aplicacion de los anteriores modelos para la clarificacion de los aspectos a ser

considerados en el posicionamiento dentro del mercado competitivo.
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