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Resumen Ejecutivo

La Sociedad CognoX S.A.S, es una organizacion noncde lucro, perteneciente
a la industria del software y la informatica, dedia a la comercializacion de bienes y
servicios tecnoldgicos. Inicié labores el 24 deilatel afio 2004, prestando servicios de
desarrollos de paginas web a pequefias empresgsogatiempo logré posicionarse en el
mercado nacional y llamar la atencion de impor&icteentes como Sofasa y Proteccion

iniciando entonces la etapa de crecimiento empet®ar la que hoy se encuentra.

En la actualidad tiene clientes exclusivos, loslesige mantienen gracias a la
calidad del desarrollo de los bienes y serviciosadempresa. En materia de productos y
servicios la empresa se destaca por el cumplimigntalidad en el andlisis, disefio y
desarrollo de software bajo plataformas Lotus Not#sb, Exchange / Microsoft; en la
venta y distribucion de herramientas de libre disttion como Java, PHP, MySQL y

Linux; y en la realizacion de asesorias y consiasosobre desarrollo de software.

Los clientes de la organizacion son por regla gémpqueias, medianas y grandes
empresas de diferentes industrias con necesidalesldciones tecnoldgicas eficientes,
innovadoras y funcionales que les permitan dedarrde manera agil y organizada su
objeto social. Entre los clientes mas importandesgdestacan: Proteccion, Grupo Nutresa,
UNE, Sofasa y Orbitel; este ultimo con necesidadesservicios dentro y fuera del

territorio nacional.

La Empresa CongnoX, no ha incluido en sus estegpmpetitivas, la de realizar
estudios estructurados sobre la competencia; n@arbs reconocen entre sus principales
competidores las empresas Intergrupo, P.S.L y Ralr<Soft; pues son reconocidas como

las empresas desarrolladoras de software mas grdeddedellin.

Pese a reconocer las fortalezas de las entidadesianadas, la empresa CognoX,

no tiene en sus proyecciones, la de ejecutar egiaat para controlar a la competencia y
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mantenerse competitivos frente al cliente, pasgmutoalto la necesidad que tienen de
expandir su actividad comercial a nuevos mercagasjue actualmente tienen un alto
indice de dependencia de sus grandes clientes suatdaecho de que la competencia

nacional e internacional es cada vez mas agresiva.

Después de realizado un primer diagndstico a laeBad, se encontré que es una
empresa estructurada organizacionalmente, con ;a8 @fos de experiencia y con buen
posicionamiento en el mercado local, cuenta conleadps eficientes y comprometidos y
con excelentes instalaciones locativas; no obstaatebién se pudo evidenciar en el
diagnostico preliminar, que no tienen definido danpestratégico de marketing y que no
tienen proyecciones para expandir el negocio alithnriternacional ni para articularse de

manera competitiva en el mercado global.

El problema mencionado, se pudo evidenciar delsagdle los resultados obtenidos
en la matriz de consultoria utilizada (Apéndice @¢,las entrevistas realizadas a varios de
los empleados de la empresa y de un ejercicio raktgido de arbol de problemas
elaborado con algunos de los empleados de la miisgidas cosas, y teniendo como base
el problema evidenciado, se considera que el objete esta consultoria, debe ser el de
elaborar un Plan de internacionalizacion empresaadsa la empresa CognoX, que le
permita expandirse y ser competitivos en el meraagonacional.

Para la realizacion del trabajo de consultoriaytgzaron diferentes herramientas
metodoldgicas tanto para el diagndstico organizeaticcomo para la elaboracion del

documento final de consultoria.

En primer lugar, para el diagnéstico empresarelytiizaron estrategias como la
matriz de consultorias, el método de entrevistesgymtas, la matriz DOFA y mesas de

trabajo entre otros.

En segundo lugar y en relacion con la etapa derddisadel trabajo, se aplicaron
entre otras las metodologias de preguntas, la Z]nBX@FA, la tipologia de Raymond

Emiles y Charles C. Snow (Ray Miles, 19%#ra la identificacion de estrategias y la la
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elaboracion del plan estratégico, ademas se utitizéds programas Mactor, Micmac y
Morphol, para la determinacion de escenarios @l ge internacionalizacion.
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1. Introduccién

Un Plan Estratégico, es una ruta que le permiterrgiresario que evidencia una
problematica determinada, darle una direccion agdds esfuerzos de la organizacion y
tener claridad sobre el camino mas eficaz paraardas metas propuestas y los objetivos
de la organizacion. El Plan de internacionalizacgbnpresarial, busca por tanto, darle
direccion a la compafiia, en relacion con las dawes mas acertadas que debe tomar ésta,
para expandir su negocio al mercado internacidoajue le permitird a su vez darle una

dindmica de crecimiento y expansion a la empresa.

El problema que se evidencia en la empresa, cenpraticipalmente en la alta
dependencia que tiene la empresa de sus grandetesliLa situacion presentada, se da ya
que desde sus inicios, la empresa Cognox, ha aootaduna serie de clientes importantes
y permanentes, que hacen que la empresa se maetgabke financieramente y que no sea
apremiante la necesidad de expandir el mercadacyeder como empresa.

Por lo anterior, la empresa ha direccionado todssesfuerzos a realizar productos
de calidad con la finalidad de reafirmar su relaagdémercial con los clientes actuales, sin
preocuparse por implementar estrategias que leifaerracceder a nuevos mercados; la
empresa no cuenta con un departamento de mercademtgs ni con estrategias de
expansion empresarial, solo venden los bienes wcges que los clientes van a buscar,
pero no se ofrecen por ningun medio dejando suncreato y expansion al sistema de

referenciacion con el cual se han mantenido hadecha.

Para el analisis y la solucion del problema idar#do, se realizard una consultoria

Ad Hoc y se trabajara con diferentes metodologégpeddiendo de la etapa de que se trate.
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2. Contexto de la consultoria

Actualmente, la industria de software e informateza Colombia, esta en pleno
crecimiento; tanto asi que desde el afio 1999, sé Il Federacion Colombiana de
Software, con la mision de velar por el fortale@mo del sector mediante el desarrollo de
politicas que normalizan, defienden y promueven ifdsreses de los industriales del
software en Colombia, la cual cuenta en la actadlicbn aproximadamente 180 afiliados
(Software, 2013).

Los empresarios de la creciente industria en Cal@nteenen hoy un reto muy
grande frente al actual mundo globalizado y esagpesar de la poca ayuda que reciben del
Gobierno Nacional, tienen la obligacion de permaneen constante desarrollo para
mantenerse competitiva frente a grandes compaiitasnacionales que gobiernan el
mercado del software en el mundo, garantizando g alientes innovacion, eficiencia y

funcionalidad en sus productos y servicios.

Igualmente, segun la Federacion Colombiana de Ruskna del Software
(Fedesoft), Bogota ocupa el primer lugar como petatude software en el pais, seguido

por Medellin, donde la competencia se hace cadaeszuerte (Software, 2013).

No obstante, los altos indices de crecimiento dem&ncionada industria, es
preocupante para el pais, los bajos indices deipadion de las empresas desarrolladoras
colombianas en el mercado internacional, tanto s, de acuerdo con las cifras que
reporta Fedesoft, menos del 10 por ciento de lggesas de software del pais han logrado

ingresar en el mundo de los negocios internacisnale
Al respecto, ha dicho la Camara de Comercio denéade Espafa que:

A pesar de tener un gran potencial, la industrisaiware en Colombia aliin no
encuentra su norte. La alta concentracién en etader interno, un bajo nivel de

asociatividad y la escasez de recursos financiems, algunos de los factores que
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impiden un posicionamiento mas fuerte en el esaegéobal de la tecnologia (Camara

de comercio de Valencia , 2013).

Ahora bien, en el analisis preliminar del entors®,pudo evidenciar con claridad, que
la empresa se dedica a una actividad de gran midyeen el ambito nacional e
internacional y que las posibilidades de expangidm se vislumbran hoy en el marco de
los tratados de libre comercio y de todos los moseale regionalismo y de regionalismo
abierto (Ver figura 1) son muy grandes, por lo e necesario que las empresas
desarrolladoras, inicien un proceso de fortaleamoiey consolidacion que les permita
crecer, ser mas competitivos y asumir con eficeeyogxcelencias los retos impuestos por

el mercado internacional.

Figura 1 Caracteristicas del nuevo y del viejo mwlismo

Caracteristicas

Viejo Regionalismo

Nuevo Regionalismo

Contexto historico

Se configuro durantey a causa de |z
guerra fria: {contexto bipolar).

Surge en buena medida por el fin
de la confrontacion bipolar, en el
marca de un orden internacional en
transicien hacia una muitipolaridad
ydel surgimiento de liderazgos
regionales (contesto de
globalizacion).

Eiercicio de poder

Fue creado “desde arriba” liderado
por las super potencias en la
contienda bipolar para asegurar
zonas de influenca. Procesos Norte-
Surverticales.

Procesn gestado “desde adentim”
y'o "desde abajo”, con participacion
activa de Estados periféricos.
Procesos sursurhorizontales.

Crientacion con teorias de las
relaciones internacionales

Realizmo Clasico.

Meomealismo, tratando de dar
cuenta de |a interdependencia
complaja.

Actores

Participacion exclusiva de los
Estados Nacionales scheranos.

Los Estados Nacionales contintan
detentando alto protagonismo pero
e incorporan diversos actores no
estatales del sistema internacional.

Integracion economica

Se caracterizd por un proceso
de integracion economica hacia
adentro y protecdonista.

Abierta y compatible con

una economia mundial
interdependiente, Basada en
acuerdos comerciales (cerca de
140 acuerdos entre 1990y 2005 en
américa latina) (Sanahuja, 2009

Ohjetivos

Objetivos especificos: sequridad o de
tipo economico,

Multidimensional acorde a fa nueva
agenda internacional v retos de un
entorno globalizado.

Fuente:(Duarte & Gonzalez, 2015)
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Problema

Al inicio de la labor de consultoria en la emprgsaon la finalidad de detectar el
problema a resolver, se solicitd en primera inséamacla direccion de la compaiiia, la
informacion necesaria para llenar la matriz diagonogApéndice A), la cual arrojé en sus
resultados, que una de las principales deficierd@als empresa, es la falta de sistemas de
mercadeo y comercializacion para los productosryiges ofrecidos por la entidad tanto

en el ambito nacional como internacional.

Por otro lado, después de analizada la trayeatigrita compariia y tomando como
base las entrevistas realizadas a algunos de Embnos de la entidad, se pudo establecer
que el problema basicamente es el mismo y que auagua actualidad la empresa tiene
participacion en el mercado internacional, ofred@iservicios de asistencia en software
desde hace 3 aflos a las empresas tales como: |Ofhitgpo Nutresa y UNE, esta
participacion no fue producto de planes o estrate@nplementadas para ingresar al
mercado internacional, sino que se debe a situesiaircunstanciales, derivadas del

crecimiento de sus clientes nacionales.

Adicionalmente y con la finalidad de reafirmar tesultados arrojados por la matriz
diagnéstico, se realizaron jornadas de trabajdwocionarios estratégicos de la entidad, en
las cuales se hicieron lluvia de ideas y discusiaubre los principales problemas de la

entidad y las soluciones probables a los mismos.

En las actividades desarrolladas con los empleadesrealizé un arbol de
problemas, arbol de objetivos y discusion de pesibéstrategias, las cuales fueron

analizadas posteriormente por el equipo consultor.

De las discusiones, se obtuvo en primer lugar, ymamimidad que el principal
problema de la empresa, es: “el alto indice de ribpecia de los grandes clientes
actuales”. Ver Figura 1. A continuacion, se presentos resultados de la actividad
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mencionada y se hace un andlisis de las causassgagencias del problema mencionado

en los siguientes términos:

Figura 2 Arbol de problemas

| Estancamiento empresarial |

|

Desequilibrio  financiero Estancamiento de la capacidad — - \ —

||30r pérdida de clientes. | innovadora |F"3rd'f'a CHTFIGEETES T2 Defc'b”l Baja competitivicad por falta de
naresos experiencia en el mercado

internaciona

\ Alto indice de dependencia de los clientes /

actuales (grandes empresas)

1

0 5& CUEnta con departamento de Nao tienen estudics de mercado E tl%r;e prsc" U vision no contempla
mercadeo y ventas ni de identificacion de clientes crecimiento en el ambito
potenciales internacional

/ I / \ NG :|eée’rso"al ‘}ve" a 1

=n f No se sienten
Han basado su I'se ?%rf{"dee”éﬁcsag-g% Tos ingresos No tienen personal| | capacitado que importancia de competitivos dentro del
actividad prestaries servicios actuales son capacitado que los| | realice este ipo | Jrealizar este tipo mercado internaciona
empresarial en el de calidad para suficientes para oriente sobre de trabajo de actividades
método de la fidelizarlos. satisfacer las estos temas porque
referenciacion, necesidades de consideran gue
la empresa. T es suficiente lo
Se sienten (L2

SEgUros con su
clientela y con la
actividad que
desarrollan

Fuente: Elaboracién Propia
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Posteriormente, y después de analizar las causésctos del problema planteado, se
siguio e analisis, y se establecio el objetivo @pal que debia buscar la empresa con la
finalidad de atacar el problema sefalado, en estkss, se determind que el principal

objetivo debia ser alcanzar la independencia denf@resa en relacion con sus

principales clientes ampliando su radio de aciomatienanera que les permita alcanzar
el crecimiento y la expansion de la empresa. Em gstcicio, se analizaron las causas
gue podrian originar el logro del objetivo alcarzagllos efectos que generaria para la

empresa el logro del mismo.

El analisis de objetivos, se hizo tal y como se straea continuacion:

Figura 3 Arbol de Objetivos

Crecimiento y expansion empresarial |

Aumento de la capacidad innovadora || Aumento de ingresos y utilidades I

Alta competitividad en el
mercado intemacional

Independencia de la empresa hacia sus grandes /

Equilibrio financiero pese
ala pérdida de clientes.

clientes
= — — Su vision contempla
| = CU?:E;;EHESE,D?Q:Q:MD iE | Se cuenta con estudios de Tienen y aplican cracimiento en & arﬁhijo
ercadeo y v mercado y de identificacion de estrategias de las internacional
clientes potenciales - proyecciones de
mercado
Han basado su Cuidan a sus / \ — ér:a ‘\V ‘ Se sienten competitivos
actividad en clientes habituales y No s& conforman] [Tienen personal Eapam%cc e _ Gl dentro del mercado
diferentes buscan atraer con los ingresos tad P | te 1 impertancia de internacional
métodos de nuevos actuales | |FARActade gue los] ) reaice este tipo realizar
ETAnTE o oriente sobre de frabajo estrategias de
incluyendo el de estos temas proyeccion de
referenciacion f MErcaco
Entienden la
importancia de

aumentar la
clientela y de ser
mejores cada dia

Fuente: Elaboracion Propia

Del anélisis realizado, se pudo concluir, que lasattoria necesaria para
alcanzar el objetivo propuesto, es la del diseficueplan de internacionalizacion
empresarial para la empresa CognoX, la cual ddevigcnica y financieramente, al
mismo tiempo que es sostenible en el tiempo y qued influir claramente en el

mejoramiento de otras areas de la entidad.
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Teniendo en cuenta la matriz anterior y demas méergtas utilizadas para la
elaboracion del diagnostico preliminar y para lentificacion del problema, se realiza

el siguiente andlisis:

El problema identificado en el diagnéstico a la Eessp CognoX es el alto
indice de dependencia con sus grandes clientesyaékes generado entre otras cosas,
por la falta de herramientas de marketing y ltafde proyecciones y de planeacion
estratégica de ventas y por una vision empreshnstiada; lo que puede generar
deficiencia en el ingreso de recursos para la esapreetraso en el logro de los
objetivos, estancamiento en los procesos de inmmvaperdidas de oportunidades de
crecimiento y expansion y bajos niveles de compitétd, lo que redundara a su vez en

un estancamiento de la empresa.

Asi las cosas y con el fin de dar solucién al protd mencionado, y de alcanzar
el objetivo de independencia empresarial estaleeind el diagnostico inicial, este
equipo, propuso como accién eficaz a realizarjelaunplan de internacionalizacion
empresarial para la empresa Cognox que le permiera alcanzar un posicionamiento
real de la empresa, que se puede traducir en veniento considerable de los clientes
y de las ventas y por lo tanto en el crecimient@xpansion de la empresa,
convirtiéndose asi en una organizacion competiiviaerte en el mercado y en la

opcién mas atractiva para la exigente demandalactua

La estrategia propuesta, se sustenta no solo ediaghdstico preliminar
realizado a la entidad, sino en la situacion aatigala industria del software y de los
negocios internacionales, pues segun el analisised®rno, este Ultimo se ha
convertido en una herramienta necesaria para elardds organizacional.
Adicionalmente, la estrategia del plan de intemraiizacion empresarial, fue
seleccionada después de hacer un analisis de aéteasativas de solucion propuestas;
investigacion de mercados, plan exportador y planngrcadeo internacional entre

otras.
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3. Objetivos

3.1.Objetivo General

Disefiar un Plan de internacionalizacion empresdiigido a aumentar el

indice de ventas de bienes y servicios de la em@egnoX S.A.S.

3.2. Objetivos Especificos

* Realizar diagndstico externo e interno de la ozgoidon CognoX S.A.S.

» Establecer estrategias y componentes del plantelmationalizacion

» Determinar Actividades, indicadores y responsabléel plan de
internacionalizacion

» Estimar el presupuesto para la implementacién idel ge internacionalizacion

empresarial.
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4. Marco de Referencia

4.1.La Internacionalizacién de la Empresa

La empresa una vez realizada su primera y seguasda €stas son; creacion y
consolidadacion debe tener una tercera fase qua @gernacionalizacion, de ello
depende que el producto que no pueda ser comeacialien el mercado habitual o
local se vea orientado a ser comercializado en owuevercados, buscando de esta
manera que el comerciante, solucione algunos prasdede excedentes en su propio
mercado y encuentre mejoras y soluciones en Iesnod productos en mercados

internacionales.

Los mercados locales generan competencia, la gaatidad de productos
fabricados y que terminan siendo muy similareseest, generan un alto costo de
produccién bien sea por la necesidad de compraatieria prima, que por lo general se
hace a terceros, o por el mismo proceso de faldicael producto que se hace oneroso
y costoso para el fabricante. El comerciante siecénternacionalizar su producto
buscando mercados donde estos sean demandadosorsiegciante tiene la capacidad
excedentaria de produccion y la puede aprovechzoreando estd bien, y si tiene una
gran cantidad de producto sin vender en su meloadby puede exportarlo sin afectar

el valor del producto local ser4 mejor.

La competencia cada dia es mayor, las empresasrser la necesidad de
internacionalizar sus productos debido a la corakizeicion de productos procedentes
de otros paises a muy bajo costo. Tanto grandesesagpcomo pequefios y medianos
productores ya comercializan sus productos de war@era mas continua, ya que existe
la concentracion de produccion en varios paisdsftecoste, tratando de potencializar
la inversion extranjera, haciendo que los paisasoysolo importen y exporten materia
prima sino que fabriquen el producto en su todalien esos lugares, y que a su vez
tanto la oferta como la demanda sean continuosidebias necesidades de consumo.
(Cano, 2010).
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4.2.El Proceso de Internacionalizacion.

La internacionalizacion es una via de crecimiertapas empresas, ademas es
importante reconocer que no solo es importar y gapoTanto los costos como las
mismas necesidades de los productos no alcanzatiséaser al consumidor y hacen
gue las empresas miren la internacionalizacion cammanera de mantenerse en el

mercado.

Todos los procesos en una organizacién estan sigfdotados por la
internacionalizacion, las empresas desde el misnoonento que piensan en la
viabilidad de un producto estan programando el@fintal que es el consumidor, tanto
a nivel local como internacional. Existe ademas @ama medida no tan tradicional la
cooperacion empresarial: desde la produccion hastamercializacion; se debe contar
con la inversion directa en el exterior, teniendaeenta el nivel de produccion. (Cano,
2010).

4.3. Globalizacién e internacionalizacién

Las nuevas actividades de las empresas estan exttaaren estos momentos en
la globalizacién de la economia, ya no se pueddaroan lo planificado sino en el
mercado, las nuevas empresas que aparecen en ikes padustrializados vy los
procesos de integracién econémica hacen que laosdarmundial se encuentre en una
etapa de mayor dinamismo y cambio acelerado, lo ljee que se genere mucha
incertidumbre alrededor, pero no con esto seauoeedir exactamente los diferentes
impactos que esto pueda producir a nivel mund@bbstante, si se puede ver que todo

apunta a una globalizacién donde tienen que apdeecempresas.

La globalizacién a pesar de ser una tendencia rauddinde se apunta a la
integracion de diferentes actividades economidase tpros y contras para la economia;

estandariza los productos, genera una homogeneiddds gustos de los diferentes
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consumidores nacionales, pero también el hechatdgrar los procesos que llevan a

actividades globales y asi poder ser competitinde® mercados genera ventajas.

Las diferentes empresas en el mundo se adapta@sdnercados debido a las
innumerables dependencias en los mercados de biermsvicios ademas de la
produccion, todo esto permitido por las politicas lithre comercio y liberacion de
capitales. Se tiene ademas que con la facilidddsscomunicaciones y las reducciones
en los costos de transportes se ha dado un magotambio comercial. La tecnologia
ha sido otra manera de impulsar la globalizaciétadeempresas, en la misma medida
gue son de difusibn como de produccion haciendoagaeezcan en el mercado ofertas
de mano de obra mas accesibles a las empresasapdte la produccion a dichas

lugares bajando los costos.

La globalizacion ha hecho que las empresas esténsapdo en
internacionalizacion desde el inicio de los prose$ internacionalizacion permite que
las empresas se desarrollen fuera de sus mercacklsd en virtud de las demandas
internacionales, asi como que propendan por lagnaupetitividad e incrementos en su

produccién.

Cuando la empresa se compromete mas con el estieflionercado de su
producto hara que su transformacion sea mayor,rgpadal plano nacional al
internacional durante un proceso gradual manejdasiovariables correspondientes a

dichos procesos como son la cultura, el mercad@onsumidor.

La internacionalizacion tiene como razén la de segreciendo cuando su
mercado interno sea pequefio, aprovechado su pidduegportando, diversificando el
portafolio, ganando prestigio, aprovechando lasig;raccediendo a mejores mercados,
ganando competitividad, para de esta manera faraleconquistando el mercado
internacional; hecho que sin lugar a dudas le geademayores ganancias. (Centros

Europeos de empresas innovadoras de la comunidaddi@na, 2011)
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4.4.La internacionalizacion: ¢ proceso deliberado o gerge?

Para una empresa la internacionalizacion puedendepele un caso planificado
o simplemente fortuito, surge de un proceso pleadfd de pasar fronteras, con un plan
formalizado e intencional. Puede aparecer tamipén las necesidades de un
consumidor, de manera no deliberada por acercamiantugares o conocimiento
inesperado de mercados extranjeros.

Es por esto que existe una relacion entre la iatéonalizacion y la direccion
estratégica, tanto deliberada como emergente. bapresa puede seguir
deliberadamente unos objetivos, con estrategiasiditas para la internacionalizacion,
pero también puede acceder o ser motivada a éstapsas diferentes a las planeadas,

pero con el apoyo decidido de la direccion de laresa.

Todo esto puede ser conseguido, no solo despuésaardua planificacion,
sino también, con una construccion gradual queeapadespués de un aprendizaje
sobre los mercados exteriores, disefiando un plamsistente y eficiente sin
complicaciones que reconozca el lugar donde seacatuar e implementar estrategias
para anticiparse a los requisitos exigidos poraidiercado.

Aclarada la idea se procede a programar y formalisa plan de
internacionalizacion, donde se contemple: el pad¢rdel mercado de destino y su
grado de cobertura por parte de los competidomsyaer a alguien que sepa de las
necesidades y peculiaridades del pais destinajiyaklgeconcretos a corto y largo plazo,
modo de entrada, un plan de negocio, analizar emtratizar o descentralizar

actividades y marcar mecanismos de control (Cl@egtez, 2012)
4.5. La internacionalizacion dentro de los niveles desi@ategia empresarial

Desde un punto de vista corporativo, la internaaiaacién de una empresa es
la decision de ampliarse geograficamente en el cadgsus actividades, buscando
nuevos mercados para su producto. Dicha decisi@erencuentra libre de riesgos, se
debe tener en cuenta tanto el producto como eladeren un entorno diferente,

asimismo a nivel financiero; los créditos a la exg@on y los cambios de divisas.
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Ahora bien, a nivel comercial los obstaculos paa émpresas pueden ser el
desconocimiento de oportunidades comerciales, l|ha fale contactos y el
desconocimiento de practicas de comercializacidnrenuevo entorno. Por otra parte,
desde el punto de vista del negocio o competitdjidee deben definir estrategias

competitivas que mantengan a la empresa exitosseerados extranjeros.

Desde el punto de vista funcional, la compafia deber presente el aspecto
organizacional y de recurso humano, las politicentieras y estrategias de marketing
acordes con la expansién internacional de la erapr&n embargo, la empresa debe
ser consciente de las dificultades logisticas mjlee podria incurrir entre las que estan:
la distancia entre la empresa y el lugar elegidm pa exportacion, los viajes de

exploracién, los gastos de transporte, asi comodstes de coordinacion.

Por dltimo, es importante subrayar los problemdstui@les que se pudiesen
presentar siendo el idioma y aspectos relativ@sailtura a donde se va a ingresar los
mas relevantes, en tanto tienen que ver puntuaémem las necesidades y gustos
tradiciones del mercado objetivo. Dichos aspecttisirales guardan estrecha relacion,
ademas, con las restricciones legales; arancel@syestos, derechos de aduanas,
controles sanitarios, especificaciones técnicasrynas de seguridad ya que dependen

de cada Estado a donde se desea ingresar.

Un punto que no se puede olvidar son los obsta@ulasinversion directa que
tienen que ver con aspectos como: la prohibiciéardpresas con un cien por ciento de
capital extranjero, la obligacién de fabricar prctds con contenido local y la

repatriacion de beneficios (Claver Cortez, 2012).

4.6. Objetivos de la internacionalizacion

El verdadero sentido que tiene una empresa pardelanacionalizacién desde
un punto de vista general, puede ser: explotappastunidades comerciales en otros
paises y aprovechar las ventajas de localizacitanlpa actividades productivas. Ahora

bien, como un verdadero objetivo empresarial ést@version directa en el exterior.
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Existen tres fuentes basicas para una buena cdivigeti entre las empresas: el
pais, el sector y la propia empresa, pero todo @sterminado por otros factores a
nombrar; la madurez del producto en el mercadonatiel crecimiento de la demanda
exterior o inexistencia de una demanda interiorsidicientemente sofisticada, la
localizacion de las actividades en una ubicaci@orible como puede ser el desarrollo

de alguna de las fases del proceso productivorea paises donde sea mas barato.

Pero la localizacion de la empresa no es solo ibmede costos, es necesario
estar localizada cerca al consumidor para hacdr $acdistribucién de acuerdo a la
demanda. Prestando mas atencién en los aspect@séirger cualitativo, se debe tener
presente que el mercado nacional puede quedarseffreqon la demanda y debe ésta,
pasar su producto al exterior y colocar en dichacadm todo el volumen de

produccion.

La rivalidad entre competidores ayuda a la intdomdizacion por dos vias:
seguir a un competidor nacional que se ha intesnatzado o contrarrestar el ataque

de uno extranjero.

Se debe tener presente que otro motivo que dessmecdal internacionalizacion
es la globalizacion, que puede entenderse comariifécacion del mercado de dos o
mas paises a los efectos practicos de intercamimeercial y de establecimiento

empresarial” (Claver Cortez, 2012)
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5. Marco Metodoldgico

La metodologia utilizada se basé en un diagnostitpresarial, en el cual se
identificd claramente como foco de trabajo la poi@idad a la globalizacién de
CognoX, posteriormente se utilizaron los prograMastor, Micmac y Morphol como
herramienta para el andlisis prospectivo paraelarchinacion de actores, variables,
objetivos y escenarios para plan de internacioacilin de la empresa CognoX, lo que

nos permitio determinar la ruta estratégica a segui

5.1. Diagndstico

Se utilizé una matriz donde se calificaron de 1 a@efun su presencia en la
organizacion, aspectos relacionados con variatdks:t como analisis de entorno,
globalizacion, modelo de negocio, plataforma eStjiah, modelo comercial y
mercadeo, estructura organizacional, arquitececadidgica, capacidades internas del
negocio, modelo financiero, discurso y propiedatkléctual. Dicho herramienta se

utilizé con 50 empleados de diferentes areas emfa@esa y en diferentes momentos
Las preguntas realizadas para su calificacion fukr® siguientes:

Tabla 1Matriz diagnostico empresarial

ANALISIS DE ENTORNO

¢ Tiene identificado quién es su competencia?

¢ Tiene identificado cuales son los productos adaess/sustitutos de su negocio?
¢, Sabe por qué le comprarian a usted sus produs&rgigios y no a sus competidores?
¢, Conoce los criterios de compra de sus clientenpiaties?

¢ Tiene identificadas las amenazas de productowvigies sustitutos?

¢, Conoce en detalle cuales son los proveedores méamealesarrollar su negocio y ha
tenido algun tipo de acercamiento con ellos?

¢, Sabe cudl es el nivel de dependencia que tiensusotieferentes proveedores?

¢, Sabe como posicionar sus productos acorde a l&Nratsicionamiento de Mercado
BCG?

POTENCIALIDAD DE GLOBALIZACION

¢ Tiene andlisis de potencialidad de exportacion?

¢, Conoce por qué su producto puede ser atractiva emercado internacional?

¢, Sabe cudles son los mercados que mas le comman@oducto?

¢, Qué tan avanzado tiene los tramites para hagaogeso de exportacion de sus
productos?

¢ Tiene estudio de logistica en la composicion diébipe del empaque?

¢ Tiene investigacion de los registros de salud lgyleequeridos para comercializar Igs
productos?
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Z

VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS
¢ Tiene identificado a sus clientes?

¢ Sabe como se debe relacionar con sus clientesffog@éjoraria las ventas?

¢ Tiene definido los canales sobre los cuales artiesy oferta?

¢ Tiene definido como hace los procesos de cobréfhg@on los ingresos?

¢ Tiene estructurada su oferta de valor? ¢ Por quaerarian a usted y no a otro?

¢, Conoce gue necesita su organizacion para podeganta oferta a los clientes? ¢,qu
pueda dejar de hacer?

(D~

¢, Sabe qué actividades son las més claves parganizacion?

¢, Sabe qué procesos son las mas claves para sizaogan?

¢, Ha elaborado un diagrama, donde pueda ver visntdrea negocio, con todas las
relaciones con sus actores y responsables?

Z z

VALIDACION PLATAFORMA ESTRATEGICA
¢ Tiene diferenciada la misién y vision de su engites

¢ Conoce cudles son sus fortalezas?

¢, Sus fortalezas son iguales a las de sus compRigSabe por qué?

¢ Tiene definido a donde quiere llegar su organimeaiCorto Plazo? 1 Afo

¢ Tiene definido a donde quiere llegar su organireaiMediano Plazo? 2 Afios

¢ Tiene definido a donde quiere llegar su organiregiMediano Plazo? 3 Afios

¢ Conoce gue es lo que tiene que hacer mafanaysasa @rganizacion cumpla su
vision?

¢, Tiene un modelo de indicadores que le permitar salva por buen camino?

¢ Tiene un listado de proyectos o actividades orgarinales para hacer cumplir la
vision?

VALIDACION MODELO COMERCIAL Y MERCADEO
¢ Tiene estructurado sus procesos de ventas? aifiameo de ventas definido?

¢ Realiza un proceso estructurado de planeacioerdas?

¢ Conoce cuales son sus clientes? ¢ Sabe cualliestl mas valioso?

¢ Atiende diferencialmente a sus clientes seguipse t

¢, Qué tan cercano es su relacion con cada uno déentes?

¢ Registra todas las actividades que realiza suniaagadn con cada uno de sus clients

bS7?

¢ Gestiona bajo un criterio los clientes potencialesu organizacion?

¢ Tiene estructurado el plan de mercadeo? Sabedigus le va a llegar con su plan®

2

¢, Sabe cuantas ventas necesita hacer para cerea®aiMiene Indicadores de ventas?

¢, Tiene implementado un sistema de CRM?

VALIDACION ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
¢ Tiene estructurada una cadena de valor para anipagion?

¢, Ha pensado como serian los cargos de las pemsosasorganizacion?

¢ Ha definido las funciones de cada una de las p&ssque trabajan en su organizacid

n?

¢, Para usted es importante el Organigrama?

¢ Tiene estructurado y caracterizados los procestzsarganizacion?

¢, Ha pensado que debe tener un modelo para la ®alectiones en su organizacion

VALIDACION ARQUITECTURA TECNOLOGICA
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¢ Tiene algun personal que esté dedicado al maadgidformacion en su
organizacion?

¢ Conoce la ley 603 de 2000, sobre derechos de?autor

¢ Tiene identificado los diferentes sistemas demméeion que necesita su Empresa?
¢, Tiene Correo Electrénico Corporativo?

¢ Tiene Sitio WEB?

¢ Tiene Sitio de E-Commerce?

¢, Cuenta con una aplicacion de software CRM (Adrmaggdn de las relaciones con Ig
Clientes)?

¢ Tiene Software Contable?

¢ Tiene Software de Programacion de produccion?

Tiene definido politicas y procedimientos de redpale informacion

¢ Conoce el riesgo de tener la informacion en setdotales?

¢ Su organizacion tiene mas de 5 Empleados?

¢La frecuencia de fallas en sus sistemas de infddmas alta?

¢ Esta consciente de la dependencia de la informaai® su modelo de negocio?

¢ Utiliza software de oficina licenciado?

¢ Tiene software que esté basado en bases de datos?

¢, Realiza actividades de marketing a través denketter

z

VALIDACION CAPACIDADES INTERNAS DE NEGOCIO
Logistica interna 0 compras
Operaciones de procesamiento de materias primas
Logistica externa o distribucion
Manejo del talento humano
Marketing y ventas, post-ventas

z

VALIDACION DE MODELOS FINANCIEROS
Conoce y sabe manejar los conceptos de ingresgeyes
Flujo de caja libre descontado
Andlisis de la capacidad de generacion de caja
Capital de trabajo operativo
Proyecciones — presupuestos

DISCURSO

Elevator Pitch Tiene preparada una descripcion de su negodi® egundos.
One PageTiene Preparado en un pagina quién es y queshagegocio.
Poster Tiene un modelo de negocio de una pagina pa@ibdesu empresa.
Tiene un proceso definido para asimilar los camb@su modelo de negocio.

PROPIEDAD INTELECTUAL

¢, Su organizacion posee patentes obtenidas o eespraate la oficina de registro?
¢,Los productos de su organizacion estan basadm®ecias de tecnologia?
¢,Los productos de su organizacién son desarraibgsgs?

¢, Los desarrollos propios son susceptibles de miotez
Fuente: Basada en la matriz de diagnostico empiakar
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5.2.Herramienta prospectiva

Inicialmente y después de hacer un andlisis ddtaliee la situacion de la empresa
CognoX, se logré identificar el principal problerda la empresa, y de las posibles
soluciones aplicables al problema planteado, seccenhd la del disefio e
implementacion de un plan de internacionalizacitipresarial, que le permita a la
empresa posicionarse y acceder a nuevos mercagpagaiversificar la fuente de su

clientela lo que se traduce en el incremento denissnos.

Teniendo en cuenta este problema y la solucionuyasip, procedimos entonces, a
realizar un analisis prospectivo de la soluciom eb fin de determinar cual es el
escenario deseado en el cual la empresa puedaosauel problema planteado de la
manera mas rapida y eficiente, y determinar, sezgen escenario, cuales serian las

mejores estrategias para el desarrollo de la spiuci

El andlisis prospectivo utilizando el software MactMicmac y Morphol es una
herramienta que ofrece la posibilidad de descuinrsistema con una matriz que

relaciona todos los elementos constitutivos. (Rrcspa.eu, 2105)

Partiendo de esta descripcion, este método tieneolgetivo, hacer aparecer las
principales variables influyente y dependientesoy gllo las variables esenciales a la

evolucion del sistema.

La primera etapa consiste en determinar las vasabiternas y externas que
caracterizan el sistema y su entorno, es indispénda descripcion detallada de las

variables para facilitar el andlisis prospectivanpteto. (Ver tabla 3)
Variables prospectivas:

Capacidad instalada
Innovacion e Investigacion

Crecimiento controlado del mercado objetivo

Calidad Productos

v
v
v
v" Mano de obra capacitada y disponible
v
v' Relacionamiento estratégico

v

Capacidad financiera
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Luego de determinar las variables se establecalazne analisis estructural, la
cual relaciona las variables en columnas vy filaggreado de manera cualitativa de la
siguiente manera: Por cada pareja de variableplasgean las cuestiones siguientes:
¢existe una relaciéon de influencia directa entnaatéable i y la variable |? si es que no,
anotamos 0, en el caso contrario, nos preguntanestssrelacion de influencia directa
es, débil (1), mediana (2), fuerte (3) o poten@al (Prospectiva.eu, 2105)

Al realizar el andlisis estadistico el resultada s variables estratégicas, las
cuales, luego del relacionamiento prospectivo asndctores determinados, arrojaran

como resultado los posibles escenarios a los geiemoentamos (Ver tabla 5).
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6. Recoleccion y compilaciéon de datos

6.1. Resultado diagnostico

El problema actual de la empresa CognoX, es elimitice de dependencia que tiene la
empresa con los pocos clientes actuales. Seguatl&rde calificacién, se pudo llegar
a determinar que por su calificacion baja (2) Cogritene potencialidad a la
globalizacion (ver tabla 2) lo que muestra de mameafirmante la necesidad del plan
de internacionalizacién para el aumento en lasagent

Tabla 2 Resultado Matriz diagnostico

Re ada : : acion de variable Evaluacion |
ANALISIS DE ENTORNO 3.7 |Medio
POTENCIALIDAD DE GLOBALIZACION 2.0 |Bajo
VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS 3.4 |Medio
VALIDACION PLATAFORMA ESTRATEGICA 3.3 |Medio
VALIDACION MODELO COMERCIAL Y MERCADEO 3.1 |Medio
VALIDACION ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 4.5 |Alto
VALIDACION ESTRUCTURA TECNOLOGICA 3.6 |Medio
VALIDACION CAPACIDADES INTERNAS DE NEGOCIO | 2.6 |Medio
VALIDACION DE MODELOS FINANCIEROS 3.3 |Medio
PITCH 2.9 |Medio
PROPIEDAD INTELECTUAL 3.3 |Medio

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 4 Diagrama diagnostico

AMALISIS NF FNTCRMO

POTENCIALIDAD DE
CLOBALZACION . 2ROPIEDAD INTELECTUAL

WALICACION MODELO DE PITCH

NEGOCIOS
WALIDACION PLATAFORNMA, WALIDACION CE MODELOS
FRTRATFGICA FINANCIFROS
WALIDACION MODELO WALIDAZION CAPACIDADES
COMERC AL ¥ WIERCADEOD INTERMAS DE MESOCIC
WALIDACIGN ESTRUCTURA YALIDACION ESTRUCTURA,
ORGANMIZACIONAL TECNOLOGICA

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede concluir que la potencialidad de la gipéeibn es uno de los puntos
estratégicos que se deben reforzar cuya soluci@pupsta es la del disefio e
implementacién de un plan de internacionalizaciérpresarial, motivo por el cual,
procederemos a buscar entonces cual es la mej@randa disefiar e implementar este
plan y cudles seran las estrategias a seguir paramglimiento de los objetivos de
dicho plan.

6.2. Analisis prospectivo

Actualmente las exportaciones constituyen una gpamtunidad de crecimiento
econdémico y desarrollo para naciones y comerciatedsdo el mundo; las estadisticas
internacionales muestran como afio tras afio, la lte crecimiento del comercio
internacional se ubica en mejores posiciones in@mo cada vez mas a productores y

comerciantes.
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Esta revolucion mundial de caracter comercialjagt entre otras, la cultura de
la productividad, de la innovacion y de la incogmdn de nuevas tecnologias; y a su
vez, obliga tanto a los gobiernos como a los esgpi@s a buscar alternativas idoneas y

eficaces, que les permitan ampliarse a nuevos thesaie manera competitiva.

Colombia no ha sido ajeno a los efectos derivades las constantes
transformaciones mundiales, y tanto el Gobiernoactra empresarios, han tratado de
implementar estrategias conjuntas en busca derlogranejor posicionamiento dentro
del mercado internacional, situacion que se haeptado con especial fuerza en
algunos de los sectores econémicos mas importdetggis; pero también desde hace
algunas décadas, se ha tratado de impulsar nuedastiias nacionales como lo es la

industria del software.

Ilgualmente es necesario entender que hoy en diaelgocios internacionales,
se han convertido en una herramienta necesariecaaladeben acudir todos aquellos
empresarios que suefian con la expansion, el dkésayrda supervivencia de sus
negocios; el auge de las telecomunicaciones \elcieamte proliferacién de los procesos
de regionalismo y de regionalismo abierto, hacedaca&ez mas imperante, la
participacion de los comerciantes en el mercadgrnational, pero esta decision, debe
ser pensada de una manera rapida y estratégicacpm® es bien sabido, el mundo del
comercio internacional no es facil, y el reto dedmpresas no esta solo en ingresar en
€él, sino en ingresar de manera competitiva y eftei@ara no desaparecer en el intento,

direccionando sus negocios de manera estratégicartada.

Para el caso en particular de Colombia, la decis®es facil; esto teniendo en
cuenta la inestabilidad de Politica Econémica iraptr en nuestro pais desde hace
varias décadas, situacion que ha contribuido clanéena la baja competitividad de las
empresas colombianas de los diferentes sectotagnala focalizacion de los recursos
provenientes de subsidios estatales y al pocoémitde inversionistas nacionales y

extranjeros de direccionar sus recursos para paterac el mercado colombiano.
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No obstante lo anterior, en los Ultimos afios, ssdpwislumbrar con claridad,
un creciente interés del Gobierno y de los empiesaolombianos, por impulsar la
industria del software y las tecnologias de larimiacion y la comunicacion (tics) en
nuestro pais, a través de la inversion y de largei@® de nuevas politicas publicas,
orientadas precisamente al crecimiento y a la p@ibrarian de este sector; situacion
gue se torna muy atractiva para los inversionistasionales y extranjeros, y que
lentamente se ha convertido para el gobierno natien una nueva alternativa de
desarrollo, la cual es transversal a todos lo®esextecondmicos pues entre otras cosas
les permite explorar nuevas herramientas de tremaftion productiva que se traducen

inmediatamente en incremento de la competitividezamal.

Teniendo en cuenta lo anterior, y las investigaesoprevias realizadas, se
considera importante, realizar el presente anghigispectivo con el fin de establecer

las estrategias adecuadas para la solucion ddepmatplanteado.

En este andlisis prospectivo se hara analisis sleddables prospectivas, los

actores, se determinaran los posibles escenasesgalizaran las estrategias a seguir.

6.2.1. Variables

Andlisis de las variables

Conforme a lo evidenciado en el software InflueDependence map de
prospectiva, se puede identificar con claridad tpge variables prospectivas mas
influyentes de cara al a internacionalizacién (tedsla 3), son mano de obra, la
capacidad instalada y la calidad del producto ®jardde lado otras que también
aparecen como influyentes; la innovacién e investiin y el relacionamiento
estratégico, las cuales deben tenerse muy en caénteomento de determinar las

estrategias ideales.



Tabla 3 Variables prospectiva
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Capacidad enMejorar la capacidad instalada de| la
Capacidad infraes,trl_Jctura empresa que les permita llevar a cabg las
instalada tecnc_)lpglca_, laboral pactividades deI_ _plan_ exportador | y
administrativa de lgafrontar con suficiencia los retos que
empresa esto representa.
Incluye todos los Avanzar en los procesos (de
Innovacién e | Procesos de investigac@ Simvesti_gacién e innovacién con el fin de
Investigacion e innovacion necesaripgarantizar la calidad de los productos y
para el desarrollo deservicios y de dar valor agregado a|los
soluciones eficientes. | clientes potenciales.
Crecimiento | Se refiere al ingresolmplementar controles en las estrategias
controlado del |controlado de la empresgue nos permitan evitar un crecimiento
mercado a nuevos mercados desmesurado de los clientes de| la
objetivo empresa.
M de ob Personas con el peffiGarantizar la vinculacion de mano |de
c:;;)citzdoa ;a adecuado, disponiblesbra adecuada para la ejecucion de los
disponible para el desarrollo de lpprocesos productivos.
proyectos
Calidad Calidad de los productoi;argntizar_la calidaq de los productgs y
Productos | dU€ S€ desarrollan servicios mdepend_u::-ntemente de | la
cantidad de produccion.
, , Establecer una red estratégica | de
Relaciones corporativas : :
_ _ gubernamentales d rovegd_ores, clientes vy _asouajos
Relacionamiento =, . Estratégicos que  garanticen | el
estratégico caracter nacional %osicionamiento y productividad de|la
internacional
empresa.
Capacidad Capacidad monetariaGara,nti.zar el ingre_so de los recursos
financiera para sufrggar los gastos gcondmicos necesarios para la ejecucion
las inversiones de las actividades propuestas en el plan.

Fuente: Elaboracion Propia

Ahora bien, se puede evidenciar que

la variablercimiento controlado,

otra de las variables que luego de su ponderasidatégica en el software aparece con

un nivel de influencia bajo, no puede ser dejaddyrra de la estrategia, ya que podria

convertirse mas adelante, en una variable capatade una direccién negativa a los

resultados obtenidos con la ejecucion del plan.
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Asi las cosas, y teniendo como base la influencia de las variables en el caso
planteado, enfocamos las estrategias en alcangaoletivos establecidos para las
variables mas influyentes, es decir, se considersutha importancia, lograr encontrar
y garantizar la permanencia de mano de obra cadidic adecuar la empresa con la
capacidad instalada necesaria para el desarrellprdyecto y para el manejo de los

resultados obtenidos en el mismo, mantener y mdpialidad del producto.

Por otro lado, fué necesario, no dejar de ladojogto de los objetivos
relacionados con las otras variables influyenteesple una u otra manera, estas pueden

contribuir directamente con el logro de los objefile la internacionalizacion.

Teniendo en cuenta lo dicho en el péarrafo anteser,considerd necesario,
incluir dentro de las estrategias seleccionaddernattivas que permitan mejorar los
procesos de investigacion e innovacion en la erapyesealizar una red de socios
estratégicos que les permitan desarrollar el ptoyde una manera mas eficiente y

eficaz.

Ahora bien, no es suficiente a nuestro parecegcdionar las estrategias hacia el
logro de los objetivos antes sefalados, si noese ten cuenta la convergencia de los
objetivos de los diferentes actores y su nivel mfueéncia, pues al seleccionar los
actores que haran parte activa de la estrategidetse hacer lo posible por seleccionar
aquellos que teniendo una gran influencia sobreolgétivo esperado, presenten

convergencia con los objetivos de los demas ppaintes estratégicos.

6.2.2. Actores

Andlisis de los actores

Conforme a los datos arrojados por las matricessdftlvare utilizado, y en
especial conforme a los resultados de la “Matrixdiogéct and indirect influencia”, se

realizo el siguiente andlisis:
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En primer lugar, los actores con mayor influenma €n su orden CognoX,
seguidos por el gobierno, clientes y socios egfi@é; mientras que los actores con

menor influencia son proveedores y universidadest@bla 4).

Tabla 4 Actores prospectiva

COGNOX Aumentar el nimero de clientes actuales de |la esapr

Mejorar la calidad de la educacion, posicionanseck
ranking mundial en materia de investigacion| e

innovacién, tener egresados con altas capacigdades
laborales y adecuadas para el mercado actual.

UNIVERSIDADES Y
CENTROS DE_
INVESTIGACION

GOBIERNO Mejorar la calidad de vida de los colombianos y
NACIONAL aumentar los ingresos de los empresarios nacionales
CLIENTES

ACTUALES Y Recibir productos y servicios de alta calidad
POTENCIALES

PROVEEDORES Incremento de produccién por parte de sus clientes
SOCIOS Facilitar el comercio internacional y posicional| e
ESTRATEGICOS mercado del software en el mundo.

Fuente: Elaboracion Propia

Adicionalmente, en relacion con los actores, sesideno vital, hacer un analisis
previo de la convergencia o no de los objetivogstes entre si, lo anterior teniendo en
cuenta, que, en la medida en que los actoresciparites, tengan objetivos
convergentes, se tendrdn mayores posibilidadegpldmmlas estrategias seleccionadas

de manera mas eficiente y eficaz.

Asi las cosas, y con base en los datos ingresamdizs enatrices, se piensa que
los actores que tienen objetivos convergentes cetarpkente entre si son: CognoX,
proveedores y gobierno, por lo que las estrategiaprincipio, deberian enfocarse al
cumplimiento del objetivo mirado desde la vision e#os dos y se debe hacer un

esfuerzo especial, para que sean estos mismosokagpnistas de la estrategia.
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No obstante lo anterior, del andlisis, se evidemtaramente que, el nivel de

convergencia de los actores mencionados, con attoses como las universidades, los

socios estratégicos Y los clientes potencialesg@amente muy alto, motivo por el

cual, podrian ser tenidos en cuenta para que stares activos indirectos dentro de la

estrategia seleccionada.

De lo anterior se pudo concluir, que al momentestablecer las estrategias, se

deben considerar como actores estratégicos, aguglle tienen un mayor nivel de

influencia y que presentan entre ellos un mayoelrde convergencia; lo que facilitaria

de una u otra manera el logro de los objetivopymstos.

6.2.3. Escenarios

Segun las probabilidades ingresadas y las hipof@siguestas en la matriz

morfologica (Analisis prospectivo), como resultalsoftware arrojé 4.096 escenarios

diferentes, de los cuales seleccionamos para 8tianas 4 de mayor incidencia en el
programa MORPHOL (Ver tabla 5):

Tabla 5 Escenarios prospectiva

Baja cantidad

Mano de obra

Baja cantidad

Baja cantidad

MANO DE OBRA de mano de |calificada de mano de |de mano de
obra calificada | disponible obra calificadd obra calificada
Suficiente Suficiente Suficiente Suficiente
I?\JASF')I"?\A%A[\)[')A:E capacidad capacidad capacidad capacidad
instalada instalada instalada instalada
Altos Altos Altos Altos
(FEQIC_)IBC‘QTDOE L estandares de | estandares de | estandares de estandares de
calidad. calidad. calidad. calidad.
INVESTIGACION E Alto nivel de Alto nivel de Existen Alto nivel de
INNOVACION I/l I/l procesos de I/ I/
Suficiente Suficiente Suficiente Insuficiente
ICZ:I'?\\IF,;?\ICCPEAI\?I,DA capacidad capacidad capacidad capacidad
financiera financiera financiera financiera
RELACIONAMIENTO Hay socios E Hay socios E Hay socios Hay socios E

ESTRATEGICO

Fuente: Elaboracion Propia

' MORPHOL: software de prospectiva para el analisipasibles escenarios
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El escenario ideal definido y que sustenta lasagsgjias propuestas a
continuacion, es el escenario 2, donde las vagahkes influyentes, presentan un mejor
escenario: se cuenta con mano de obra calificadpactdad instalada adecuada,
productos con altos estandares de calidad, altl aivlos procesos de investigacion e

innovacion y capacidad financiera para la ejecudgrproyecto.

6.3.Estrategias

Segun el analisis realizado de las variables, @teres y objetivos, teniendo
como base los escenarios propuestos, y en espekiakeleccionado para esta
consultoria, seleccionamos las estrategias quelsarddesarrollar en la ejecucion del

plan de internacionalizacion.

Para determinar las estrategias, tomamos las \esiastrategicas, analizamos
su nivel de convergencia con los actores parardétar los responsables y el nivel de

convergencia con los objetivos para detreminaad¢agones.

Con el equipo de trabajo, se realizo un analisisalesa efecto de cada una de
las variables estratégicas (Ver tabla 6), pararaéter las estrategias a implementar
por cada variable, por actor y por objetivos, edt&a manera, pudimos determinar que
las estrategias adecuadas para la ejecucion detlplanternacionalizacion de CongnoX

S.A.S, son las siguientes:

» Realizacion de poyecto de captacion y retenciomaleo de obra calificada.

* Realizacion de proyecto de adecuacion y moderrinade las instalaciones de
la empresa.

» Realizacion de proyecto de reestructuracion intdek compafiia direccionada
a mantener y/o mejorar los estandares de caliddmbgeoductos.

* Realizar proyecto de fometo de procesos de invséig e innovacion con
resultados tangibles para la empresa.

» Realizar proyetco de relacionamiento estrategéara [a compafia.
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Con las estrategias planteadas, consideramos quaueste incrementar el
numero de clientes de la empresa hasta limitesrébks en aproximadamente un afio

de gestion.

Igualmente y es importante aclarar, que aunqueuge &n cuenta de manera
principal para la elaboracion de las estrategiafsaactores mas influyentes y su
relacién con las variables mas importantes, pa@a®b en cuestién, se debe recordar,

gue todas las variables tienen un gran nivel daentia entre si.

Tabla 6 Estrategia prospectiva

MANO DE OBRA Realizacion de proyecto de captacion y retencémeno
CALIFICADA de obra calificada.

Realizacion de proyecto de adecuacion y moderrin:
de las instalaciones de la empresa.

Realizacion de proyecto de reestructuracion iatelenla
compafiia direccionada a mantener y/o mejorar los
estandares de calidad de los productos.

CAPACIDAD INSTALADA

ALTOS ESTANADES DE
CALIDAD

Realizar proyecto de fomento de procesos de iigaesdn

ALTO NIVEL DE 1/ e innovacion con resultados tangibles para la esapre

RELACIONAMIENTO Realizar proyecto de relacionamiento estratégara la
ESTRATEGICO compaiiia.

Fuente: Elaboracion Propia
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7. Analisis e interpretacion de resultados

Frente al caso en particular, es importante resajtee la industria del Software en
Colombia, ha iniciado un proceso ascendente quitdasl crecimiento de este tipo de
empresas y que gracias al buen manejo de nuevomes tecnoldgicos que son
competencia casi exclusiva de las empresas de logéap se pueden encontrar
herramientas que facilitaran en gran medida elolatg los objetivos de proceso de
internacionalizacion de la empresa CognoX y quenjen la optimizacion de las

actividades propuestas en la ruta de soluciones.

Después del estudio realizado a la empresa CogndXS Sy de determinar sus
deficiencias y problematicas, se considera que pagear la optimizaciéon de los
recursos de la empresa, y para alcanzar la inftemaizacion de la compaiiia, es
necesario, enfocarse bésicamente en cinco commsnergpecificos que son: 1)
garantizar la calidad y estabilidad de mano de ohbliéicada, 2) mejorar la capacidad
instalada, 3) garantizar altos estdndares de dalida mantener un alto nivel de
investigacion e innovacion en la compafiia y 5)iamiaun verdadero proceso de

relacionamiento estratégico tanto en el ambitoamsatj como internacional.

Cuando se habla del primer componente, es necetsarér presente, que en la
empresa se han evidenciado falencias en estagirgaimer lugar, porque la mano de
obra calificada es rotativa, lo que no permite gtzar la continuidad y agilidad en los
procesos; Yy por otro lado se evidencia una dificlin la consecucion de esta mano de
obra, dificultad que es generalizada en la indusde software, ya que la demanda
principalmente en materia de desarrolladores eg ata, pero que para el caso en
particular de CognoX, se incrementa, ya que la adpd financiera, no les permite
ofrecer los salarios elevados que ofrecen otrasemag de la industria para el personal

calificado de esta area.

Asi las cosas, consideramos que es necesario@muasta problematica, iniciando
con actividades urgentes como la celebraciéon deeroos con diferentes universidades
publicas y privadas del pais, con el objetivo deagfizar que los egresados de las
universidades nacionales, sean calificados y pdd8 para realizar las actividades

cotidianas de la empresa; crear incentivos labsnalsalariales que permitan aumentar
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los indices de estabilidad laboral en la empregaoponer la subcontratacion como
alternativa adecuada para garantizar la mano de adificada para casos especificos

de gran importancia en la empresa.

En segundo lugar, en relacion con el componenteagacidad instalada, se cree
necesario, hacer una revision de los puestos dejory de las locaciones, esto con el
fin, no solo de que los empleados se sientan nfiéefen su espacio, sino también con
la finalidad, de que la empresa se encuentre l@magnte preparada para los retos

derivados de los proceso de internacionalizaci@sguavecinan.

Por otro lado, es importante resaltar, que a pegsaser el componente de altos
estandares de calidad, una de las fortalezas empaesa, es necesario, realizar todas
las acciones necesarias, tendientes a garantizaesfos estandares se mantengan o
mejoren para asi poder mantener los clientes astuglfacilitar el incremento de la
demanda. Asi las cosas, se estima necesario m@atizde manuales de procesos y
procedimientos que permitan garantizar la permdaeatet conocimiento en la empresa
independiente de la rotacion del personal y laizaeibn de auditorias internas de
calidad, que permitan detectar a tiempo las fatenen procesos o procedimientos que

puedan afectar la calidad de los productos.

Seguidamente y teniendo en cuenta el objeto sdei# empresa, se considera de
especial importancia, garantizar que la investiagi la innovaciéon, se constituyan
como dos pilares fundamentales dentro de la empessa teniendo en cuanta que las
necesidades sociales en materia tecnolégica noitparmue las empresas de la
industria de software puedan permanecer por mu@mpbd si no garantizan la

elasticidad y la innovacion en todos sus productos.

Teniendo en cuenta lo anterior, consideramos ngoesaear un programa de
incentivos institucionales para premiar la innoacy la investigacion en la empresa,
adicionalmente, se deben celebrar convenios deigaagrofesionales y pasantias con
universidades nacionales e internacionales queitagrimcrementar la creatividad y la
innovacion desde perspectivas jovenes cada afmpadimente, se estima importante,
crear un departamento de investigacion e innovagu@npermita mejorar los indices de
investigacion y nuevas creaciones en la empresaatsocinar un evento nacional,
dirigido a capturar talentos innovadores que pteselos mejores proyectos que pueda

desarrollar la empresa.
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Como ultimo componente de la estrategia, tenemeoslationamiento estratégico,
el cual creemos de vital importancia, cuando degwos de internacionalizacion y de
crecimiento empresarial se trata.

El relacionamiento estratégico, ha cobrado espenbrtancia en los ultimos afios,
no solo porque permite intercambiar experienciasnocimiento con otras empresas y
entidades, sino porque se constituye como una taner herramienta para que la
empresa pueda de una manera rapida y eficientéciggmese en un mercado
determinado, maximizando los recursos y disminugelod costos. Asi las cosas, es
importante que la empresa, cree un departamentomdecadeo y relaciones
internacionales que le permita abrirse a nuevosades y cautivar nuevos clientes;
igualmente es importante que la empresa participEalce ruedas de negocios en las
cuales pueda hacerse conocer y hacer conoceraiiscfys para posicionar la empresa
mediante la realizacidbn de convenios estratégiocosentidades especializadas en las
diferentes areas, que les permita participar eypegtos nacionales e internacionales, de

una forma mas competitiva, con la colaboracion gimgzafiamiento de los expertos en
el tema (Ver tabla 7).



8. Ruta de

8.1. Formulacioén de la ruta de soluciones

Tabla 7 Formulacion de la ruta de soluciones

Soluciones
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Realizacién de

Celebracién de conveni
con diferente
universidades publicas
privadas.

Garantizar que los egresados de
universidades nacionales sean calificad
perfilados para realizar las actividag
cotidianas de la empresa.

Aumento de oferta de mano de
obra calificada en el pais.

MANO DE OBRA proyecto de captacid| Modificacion RIT y| Incentivar la estabilidad de la mano de ¢ Estabilidad de los trabajadores d
CALIFICADA y retencion de mano manual de procedimient(dentro de la empresa y la subcontrataq planta y aumento de contratos de
de obra calificada. | contractuales. de procesos. prestacion de servicios.
Incentivar la subcontratacion, y garantiz
Realizacion convenio PSI la participacion de personal externo Celebracion del convenio
calificado en los procesos empresariales
Realizacion de
proyecto de . . .
CAPACIDAD adecuacion y Reformas locativas elzcrlea mir:]:arrelgan den?g% 'rcaurlolsoglsggn: Capacidad instalada para la
INSTALADA modernizacion de lag P y J P ejecucion del proyecto.

instalaciones de la
empresa.

laborales.

ALTOS ESTANADES
DE CALIDAD

Realizacion de
proyecto de
reestructuracion
interna de la compan

direccionada a

Realizacién de manualeg
proceso y procedimientos.

Garantizar la permanencia (
conocimiento dentro de la empresa
importar la rotacion de person
manteniendo los mismos estandares

calidad.

Manual.
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mantener y/o mejora
los estandares de
calidad de los
productos.

Programar auditorias
internas periédicas de
procesos, procedimientos
productos.

Detectar a tiempo problemas en los
procesos y procedimientos para garantiz
la calidad del producto.

Realizacién de 3 auditorias en el
afo

ALTO NIVEL DE /1

Realizar proyecto de

Establecer programa

incentivos para la Incentivar la creacion de soluciones Entrega documento con plan de
soluciones ma novedosas. incentivos

innovadoras.

Celebrar convenios cq

centros de investigacion
universidades nacionales.

Incrementar los procesos de investigaci
en la empresa.

Convenios celebrados

fomento de procesos
de investigacién e
innovacion con

Celebrar convenios ¢
practicas profesionales c
universidades nacionales.

Incrementar la innovacion y la creativid
en los procesos de la empresa.

Convenios celebrados

resultados tangibles
para la empresa.

Realizar convocatoria
anual “ premicCOGNOX *“
a la investigacion en
innovacion en el area de
ciencia y tecnologia.

Incrementar los proyectos innovadores
investigacion dentro de la empresa.

Realizacién 1 evento al afio .

Creacion departamento @
Investigacion e innovacioén

Mejorar los indices de investigacion
innovacion dentro de la empresa.

Creacion del departamento

RELACIONAMIENTO
ESTRATEGICO

Creacion departamento
mercadeo y relaciong
internacionales.

Iniciar proceso de relacionamier
estratégico que le permita a la empr
posicionarse en el mercado internaciona

Creacion del departamento

Realizar proyecto d
relacionamiento
estratégico para la

Realizacion de ruedas
negocios en el afo.

Iniciar proceso de relacionamiento
estratégico que le permita a la empresa
posicionarse en el mercado internaciona

Realizacion 3 ruedas de negocig
en el afio

compafiia.

Participacion en las feri
internacionales de ciencia
tecnologia.

Iniciar proceso de relacionamier
estratégico que le permita a la empresa
posicionarse en el mercado internacional

Participacion en 6 ferias
internacionales y 3 nacionales.

Realizacién convenio con
Fedesoft , Microsoft, PCL

otros.

Iniciar proceso de relacionamiento
estratégico que le permita a la empresa

posicionarse en el mercado internaciona

Convenios celebrados

Fuente: Elaboracién Propia
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9. Presupuesto Ruta de soluciones

9.1.Resumen Presupuesto

A continuacion se muestra el resumen del presupugee se necesitard para la

implementacion del plan de internacionalizacion essarial durante un afio.
Fecha inicio: 1 de enero 2017
Fecha Finalizacion: 31 Diciembre 2017

Tabla 8 Resumen presupuesto

Convenios , ferias y event $ 735,008
Manuales, programa de incentivos y C? $ 275,00m)
Reforma Locativa $ 140,000,000
Creacion departamentos $ 40,000,000
Auditoria interna $ 12,000,000
Nomina nuevos departamentos $ 108,000,000
Total Plan estratégico $ 1,310,000

Fuente: Elaboracion Propia

En este resumen se detalla la inversion que se réalbizar por rubro genérico, para
identificar claramente cudl sera la implicacion etania para llevar a cabo la totalidad del

plan estratégico.

Como mayor inversion se identifica la realizadal@n convenios, ferias y eventos,
teniendo coherencia con la necesidad de amplidern@anda de los productos de CognoX en
un sector mas amplio de la economia, teniendo calojetivo dar a conocer las lineas de
negocio.

? CRM: customer relationship management
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En la siguiente tabla se ve con detalle la invergiGe se debe realizar por cada

actividad del plan de internacionalizacién empiiesdiscriminada por el costo que cada una

tendria mes a mes, durante el periodo de duraeida idhplementacion.

Tabla 9 Presupuesto ruta de soluciones

Celebracion de convenios con diferentéanes — inicia en marzo dé

1%

o

[=)

[=)

000

o

[=)

o

o

universidades publicas y privadas. 2017 $ 2,000,00
Modificacion RIT 'y manual del mes inicia en febrero de $ 6.000.00
procedimientos contractuales. 2017 B
Realizacién convenio PSL. 220r1n7eses - Inicia en febrerg $ 8,000,00
. 2 meses- inicia noviembre

Reformas locativas de 2017 $ 140,000,00
Reallz_ac!on de manuales de Proceso, Y. o< _inicia ene 2017, 40,000
procedimientos.
Programar auditorias internas periddicad afio. Inicia desde enero ce$ 12 000.00
de procesos, procedimientos y productp2017. e
Establecer programa de incentivos para $ 4.000.00
las soluciones mas innovadoras. e
Celebrar convenios con centros |demeses — inicia enero de $ 12 000.00
investigacion de universidades nacional@817 T
Celebrar  convenios de précti(:abs o

) . . meses — inicia enero de
profesionales con universidad 17 $ 12,000,00
nacionales.
Realizar convocatoria anual “premio
COGNOX “a la investigacion en 8 meses — inicia enero de
innovacion en el area de ciencia 'y 2017 $ 221,000,00
tecnologia.
C_reamon_ ,departamento de Investlgamorl] mes — inicia enero de 201% 20,000,00
e innovacion
Creacion .departamento de mercadeol¥nes — inicia enero de 201% 20,000,00
relaciones internacionales.
aFrf]ia"zac'O” de ruedas de negocios €nelq, _inicia enero de 2017 150,000,00
Participacion en las ferias mternamonalﬁsaﬁo _ inicia enero de 20175 300,000,00)

de ciencia y tecnologia.

[=)




Oferta de Servicios 44

Realizacién convenio con Fedesoft ,

6 meses — inicia enero de

Microsoft, PCL y otros. 2017 $ 30,000,000
Creaciéon de una CRM 3 meses - inicia enero 201¥ 225,000,000
Nomina departamento I+i 1 afio - inicia enero201 | $ 60,000,000
Nomlna _departa_mento mercadeo f’aﬁo - inicia enero 2017 $ 48,000,00
relaciones internacionales

Costo total $ 1,310,000,000

Fuente: Elaboracion propia
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10.Conclusiones y Recomendaciones

10.1. Conclusiones

La Empresa CognoX, es una empresa solida, pertee@ la creciente industria
del software, que maneja altos estandares de daldaon un equipo de trabajo

eficiente, competente y comprometido con el cremnta de la empresa.

Igualmente, cuenta con capacidad instalada adecyddpides suficiente para
atender las necesidades de sus clientes actualesresonocidos en el mercado
nacional y se han valido durante estos afosistehsa de referenciacion para acceder

a nuevos mercados.

Aunque en la actualidad no cuentan con un depant@nde mercadeo y no
realizan actividades tendientes a captar nuevesteb ni nuevo mercado, los ingresos
gue tienen de sus clientes actuales, son sufisigrate el sostenimiento de la empresa y

para repartir buenas utilidades.

Los clientes actuales de CognoX, son en su maypdades empresas, que
pagan grandes sumas de dinero afio tras afio; éséxi@ que en principio es
beneficiosa, puede convertirse en una gran debilitala empresa, ya que la falta de
uno de ellos podria ocasionar una crisis econoenicka compafia. Adicionalmente la
poca variedad de clientes, puede hacer tambiénlaji@mpresa pueda iniciar una
tendencia a estancarse en materia de innovaciém grehcion de nuevas soluciones

orientadas a otro tipo de mercado.

Igualmente, podemos concluir, que la empresa ao&re no se encuentra
preparada para satisfacer un aumento significati@osu clientela no solo por su
infraestructura fisica, sino principalmente pofdha de personal de planta capacitado
gue pueda desarrollar los proyectos de maneraeficly competente garantizando el

sostenimiento de los estdndares de calidad daripafiia.
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10.2. Recomendaciones

Teniendo en cuenta el andlisis realizado a la esapyeal mercado en general,
recomendamos como solucion optima al problema drexm la realizacion del plan de
internacionalizacion propuesto, enfocado, a la ecunson de nuevos clientes y a la
conquista de nuevos mercados internacionales, aofinélidad de garantizar la

sostenibilidad y el crecimiento de la empresa.

Este plan de internacionalizacion debe realizategjendo en cuenta unas
actividades preparatorias, que le permitan a la resap afrontar el plan sin
inconvenientes y obtener los mejores resultados mdisimo, adicionalmente, es
necesario plantear las actividades dentro del mlantal manera que le permita a la
empresa garantizar un crecimiento controlado yreeguara evitar que se desborde la

capacidad de atencién de la empresa.
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- Contralora Provincial de Antioquia — CGR (sept 28l&ctualmente).

- Directora de cooperacion y convenios internacianale Gobernacion de
Antioquia (abril 2011- julio 2012).

- Secretaria de Equidad de Género — Municipio de dauo (sept 2009- ene
2011).

- Asesora Juridica - Concejo de Envigado ( enero 208pt 2009 )
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- Directora de proyectos ICBF ( junio 2006 — ene 2D08
- Asesora Juridica- CAFE (2004-2006)

Proyectos e Investigaciones

- ElI Comercio Electronico y la Convencién de Vienabrso compraventa
Internacional — UPB 2009.

- La Fiducia Mercantil en Colombia — UPB 2010

- Programa de fortalecimiento empresarial — MunicgedEnvigado 2011

- Proyecto Envigado con rostro de Mujer — MunicipgoEhvigado 2012

Margarita Agudelo Gémez
Direccion: Calle 46 sur No. 46¢-100 Apto. 928
Teléfonos: 3799494 -30126194611

Correos electronicos: margara656@gmail.com

Perfil Profesional

Ingeniera Administradora, con experiencia en foigraacdle emprendedores y en el
fomento de la innovacién en estudiantes de preg@ah conocimiento en sistemas de
administracion publica enfocada a la salud. Doneinaglés y ha vivido por fuera del

pais. Cuenta con sdlidos valores familiares, étigamorales. Con gran interés en

profundizar en temas de gestién del conocimierdesarrollo sostenible.

Formacion Académica
Ingenieria Administrativa  Envigado, Colombia

Escuela de Ingenieria de Antioquia (Julio 2010)
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Maestria en Negocios Internacionales Medellin, Colombia

Institucion Universitaria Esumer (Actualmente)

Experiencia Profesional
Coordinadora de emprendimiento Medellin, Colombia
Institucidon Universitaria Esumer (Ago&t@11-Octubre 2012)

Lideraba la Politica Publica de Emprendimientojcapido todas las herramientas de
planeacion estratégica para consolidar y genergensamiento emprendedor dentro de
la comunidad institucional Ademas de fomentar ldu€a emprendedora propiciando

unidades productivas en el tiempo.
Asistente unidad académica Medellin, Colombia
Escuela de ingenieria de Antioquia (Octulye2)

Lidera la planeacion estratégica de los semesttasio académica como
administrativamente, aplicando todas las herramgepara consolidar y generar las
condiciones Optimas para que los estudiantes tengatesarrollo satisfactorio de sus

actividades académica.
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11.Carta de aprobacién CognoX

Medellin, 18 de agosto de 2013

Seflores
ESUMER

ASUNTO:  Autorizacion trabajo de grado

Por medio de la presente emitimos nuestra aceptacion para que las estudiantes de
la Maestria de Negocios Intemacionales, Diana Carolina Tomes Garcia identificada
con cc 1.032 257 30% y Margarita Maria Agudelo Gomez. identificada con cc
1.040 731 092 realicen para la empresa COGNOX S A S un trabajo de consultoria
conforme a los lineamientos de la Institucion Universitaria ESUMER.

Cordialmente,

m

Juan Femando Rendon Garcia
Gerente de Mercadeo y Calidad

~C\ COQHOX SAS.

Soluciones negocios
inteligentos reales

Calle 29 Mo 49-185 of 301 Ed. Soho Telefono: (S74] 484 1351 Madalin - Golom bia - ww, cognon.com - Infoficogner com
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13.Apéndices
Apéndice A Diagnostico

VARIABLES CALIFICACIO
N

Califigue de 1 a 5, la percepcidn, siendo 1 una percepcién débil y 5 una percepcidn fuerte frente al
tema.

ANALISIS DE ENTORNO
¢Tiene Identificado quién es su competencia? 5
¢ Tiene identificado cuales son los productos o servicios sustitutos de su negocio?
¢Sabe por qué le comprarian a usted sus productos y servicios y no a sus competidores?
éConoce los criterios de compra de sus clientes potenciales? 3.5

wiun

¢Tiene identificadas las amenazas de productos y servicios sustitutos? 3

¢Conoce en detalle cuales son los proveedores clave para desarrollar su negocio y ha tenido algun tipo de acercamiento con a

ellos?

éSabe cudl es el nivel de dependencia que tiene con sus deferentes proveedores? 5

Sabe como posicionar sus productos acorde a la Matriz Posicionamiento de Mercado BCG 1
TOTAL 3.69

POTENCIALIDAD DE GLOBALIZACION

Tiene andlisis de potencialidad de exportacién?

¢Conoce por que su producto puede ser atractivo en un mercado internacional?

¢Sabe cudles son los mercados que mas le comprarian su producto?

¢Qué tan avanzado tiene los tramites para hacer un proceso de exportacion de sus productos?
¢Tiene estudio de logistica en la composicién del pallet e del empaque?

¢Tiene investigacion de los registros de salud y de ley requeridos para comercializar los productos ?

[N SN TS N I S Y
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TOTAL |

2.00

54

VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

¢Tiene identificado a sus Clientes? 4
éSabe codmo se debe relacionar con sus clientes? ¢ COmo mejoraria las ventas? 3
¢Tiene definido los canales sobre los cuales entregara su oferta? 3
¢Tiene definido como hace los procesos de cobro? ¢ COmo son los ingresos? 4
¢Tiene Estructurada su oferta de Valor? ¢Por qué le comprarian a usted y no a otro? 3
¢Conoce que necesita su organizacidn para poder entregar la oferta a los clientes? ¢ qué pueda dejar de hacer? 3
¢Sabe qué actividades son las mas claves para su organizacion? 5
¢Sabe qué procesos son las mas claves para su organizacion? 5
¢Ha elaborado un diagrama, dénde pueda ver visualmente su negocio, con todas las relaciones con sus actores y responsables? 1
TOTAL 3.38

VALIDACION PLATAFORMA ESTRATEGICA

¢Tiene diferenciada la misién y vision de su empresa? 5
¢ Conoce cuales son sus fortalezas? 5
¢éSus Fortalezas son iguales a las de sus competidores? ¢ Sabe el porqué? 2
¢Tiene definido a dénde quiere llegar su organizacidon a Corto Plazo? 1 Afo 3.5
¢Tiene definido a dénde quiere llegar su organizacién a Mediano Plazo? 2 Afios 3.5
¢Tiene definido a donde quiere llegar su organizacién a Mediano Plazo? 3 Afios 3.5
¢Conoce que es lo que tiene que hacer mafiana para que su organizaciéon cumpla su visién? 5
¢Tiene un modelo de indicadores que le permita saber si va por buen camino? 1.5
¢Tiene un listado de proyectos o actividades organizacionales para hacer cumplir la vision? 2
TOTAL 3.25

VALIDACION MODELO COMERCIAL Y MERCADEO

¢Tiene Estructurado sus Procesos de Ventas? ¢ Tiene un ciclo de ventas Definido?
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¢Realiza un proceso estructurado de planeacion de ventas?

¢Conoce cuales son sus clientes? ¢Sabe cual es el cliente mas valioso?
¢Atiende diferencialmente a sus clientes segun su tipo?

¢Qué tan cercano es su relacion con cada uno de sus clientes?
¢Registra todas las actividades que realiza su organizacion con cada uno de sus clientes? 3.5

Hh V=

¢Gestiona bajo un criterio los clientes potenciales en su organizacion? 1
¢ Tiene estructurado el plan de mercadeo? Sabe a qué clientes le va a llegar con su plan? 1
éSabe cudntas ventas necesita hacer para cerrar mes? ¢ Tiene Indicadores de ventas? 4
Tiene implementado un sistema de CRM 2
TOTAL 3.06

VALIDACION ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

¢Tiene Estructurada una Cadena de valor para su Organizacion?

¢Ha pensado como serian los cargos de las personas en su organizacion?

¢Ha Definido las funciones de cada una de las personas que trabajan en su organizacién?
¢Para usted es importante el Organigrama?

¢Tiene estructurado y Caracterizados los procesos de la organizacion?

¢Ha pensado que debe tener un modelo para la toma de decisiones en su organizacion?

nlwldlauununlun

TOTAL 4.

VALIDACION ARQUITECTURA TECNOLOGICA

¢Tiene algun personal que este dedicado al manejo de la informacidn en su organizacién?
éConoce la ley 603 de 2000? Sobre derechos de autor?

¢Tiene identificado los diferentes sistemas de informacidn que necesita su Empresa?

¢éTiene Correo Electrénico Corporativo?

¢Tiene Sitio WEB?

¢ Tiene Sitio de E-Commerce?

Cuenta con una aplicacién de software CRM (Administracion de las relaciones con los Clientes)

0

N ROUVOVERN
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éTiene Software Contable?

¢Tiene Software de Programacidn de produccion?

Tiene definido politicas y procedimientos de respaldo de informacion

éConoce el riesgo de tener la informacidn en sistemas locales?

¢Su organizacidn tiene mas de 5 Empleados?

éLa frecuencia de fallas en sus sistemas de informacién es alta?

¢Estd consciente de la dependencia de la informacién bajo su modelo de negocio?
¢ Utiliza software de oficina licenciado?

¢Tiene software que esté basado en bases de datos?

¢Realiza Actividades de Marketing a través de Internet?

olRrVunuiru b wbik

TOTAL

VALIDACION CAPACIDADES INTERNAS DE NEGOCIO

w

3

Logistica interna o compras 3
Operaciones de procesamiento de materias primas 1
Logistica externa o distribucidn 4
Manejo del talento humano 3
Marketing y ventas, post-ventas 1
TOTAL 2.60

VALIDACION DE MODELOS FINANCIEROS

Conoce y sabe manejar los conceptos de ingresos y egresos 5
Flujo de caja libre descontado 3
Analisis de la capacidad de generacién de caja 3
Capital de trabajo operativo 3
Proyecciones - presupuestos 3
TOTAL 3.27
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PITCH

Elevator Pitch: Tiene preparada una descripcidn de su negocio en 60 Segundos. 3
One Page: Tiene Preparado en un pagina quién es y que hace su negocio? 5
Poster: Tiene un modelo de negocio de una pagina para describir su empresa? 2
Tiene un proceso definido para asimilar los cambios de su modelo de negocio. 1
TOTAL 2.88

PROPIEDAD INTELECTUAL

Su organizacién posee patentes obtenidas o en proceso ante la oficina de registro?
Los productos de su organizacién estdn basados en licencias de tecnologia?

Los productos de su organizacion son desarrollos propios?

Los desarrollos propios son susceptibles de proteccion?

wlwnualk

TOTAL 3.

TOTAL 3.22

GENERAL
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Apéndice B Registro de existencia
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CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION

, o -

|
|
|TE1 SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE MEDELLIN PARA ANTIOQUIA, con
|+fundamento en las matriculas e inscripciones del Registro Mercantil,

|

i CERTIFICA H
{|NovBRE: COGNOX §.A.8 3
?imrmcum: 21-328796-12 F
;| DOMICILIO: MEDELLIN
T ;
[[NIT 811044917-1 {
i .

gCONSTITUCION: Que por Escritura Pablica No. 204, Otorgada en la Notaria "
i|19a. de Medellin, en abril 24 de 2004 Registrada en esta Entidad en mayo 4
1|04 de 2004, en el libro 9, bajo el nimerc 4369, se constituyd una
sociedad Comercial de responsabilidad Limitada denominada:

COGNOX LIMITADA

CERTIFICA f‘
|
|

- - v

=
«

¢ CERTIFICA >
||REFORMA: Que hasta la fecha la sociedad ha sido reformada por los ;
flsiguientes documentos: [
' 4
9|Escritura No.2342 de 'septiembre 22 de 2004, de la Notaria 19a. de

X

H

Medellin.

i|Escritura No.l1508 de septiembre 9 de 2005, de la Notaria 22a. de

|IMedellin.

”'Esc"l_ura No. 1515 de mayo 10 de 2007, de la Notaria 20a. de Medellin,
flregistrada parcialmente en esta Camara el 31 de mayo de 2007, en el

#libro 90 bajo el No. 6569, mediante la cul se transforma la sociedad al

»tlpo de las antnimas bajo la denominacién de:

COGNOX S.A

((Acta No. 11 del 23 de julio de 2009, de la Asamblea de Accionistas,
registrada en esta Camara de Comercio el 31 de julio de 2009, en el
t

G g~

libro 90., bajo el No. 10452, mediante la cual .la sociedad se
ransformpo de Sociedad Andnima a Sociedad Por Acciones Simplificada,
bajo la denominacién de:

~¥

¥ )_‘_.I

M~ PP 22700024

- -.|4-",~.r_—\.(\.—qg’-\ A

COGNOX S.A.S8

ifjAicta No.0014, del 1 de febrero de 2012, de la Asamblea General de
#Accionistas.

| \
lgExtzacto de Acta No. 0015 de marzo 30 de 2012 de la Asamblea Ord1naria J;

e e e e 3 T e e e e e e e |




Oferta de Servicios 59



