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investigacién de mercados para la Costa Caribe en Barranquilla, Santa Marta y Cartagena para
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INTRODUCCION

La globalizacibn econdmica ya no es una teoria, o un posible camino de la
economia y el mercado, sino un hecho concreto que esta cambiando por
completo las estrategias econdmicas de todas las naciones, redefiniendo las

relaciones internacionales y creando nuevos y poderosos patrones culturales.

El propdsito econémico que inspird la globalizacion es, sin lugar a duda, el
crecimiento econdémico de la clase empresarial, la globalizacion puede ser una
buena estrategia para la acumulacion de riquezas, pero esas riquezas son ante
todo para unos pocos y no integra ninguna politica proyectada para el desarrollo

integral de una comunidad o una poblacion

Debido a los grandes cambios que ha sufrido el mercado nacional e
internacional, ha llevado a que los empresarios sean mas competitivos utilizando
herramientas gerenciales como son la calidad total, planeacién estratégica,
investigacion de mercados, el marketing, la serbuccion entre otras, lo cual
conlleva a que solo las empresas innovadoras tengan asegurado su cupo en la
nueva economia global, le ayuden a mejorar su rentabilidad y por ende, ha

mantenerse en el mercado.

Es asi como Electrovera S.A., ha venido entendiendo que el Marketing es una
herramienta que le permite crecer de manera confiable y competitiva frente a los
retos que se avecinan como es el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre los

paises latinoamericanos y Estados Unidos.

Para ello la empresa Electrovera S.A., va a realizar el disefio y formulacion de
Investigacion de mercados para posterior a este proyecto aplicarla en ciudades
como Barranquilla, Santa Marta y Cartagena que le permita identificar el perfil de

los consumidores, conocer la competencia y disefiar estrategias de



comunicacion que le ayuden a posicionar en la mente y en los corazones de los
clientes potenciales la firma Electrovera S.A., y su portafolio de productos

eléctricos.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Desarrollar el disefio y formulacion de estudio de mercados para la
consolidacion del negocio de la empresa ELECTROVERA S.A., en Barranquilla,

Santa Marta y Cartagena.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Definir el problema de investigacion de Electrovera S.A.

2. Generar hipotesis

3. Disefar instrumento para la investigacion de mercados en las ciudades de
Barranquilla, Santa marta y Cartagena

4. Aplicar instrumento de medicion

5. Plantear resultados de la formulacién de investigacion de mercados

JUSTIFICACION:

Para Electrovera S.A., es importante cumplir no sélo la promesa de valor a
sus clientes con un excelente servicio, sino cumplir las metas de los
accionistas, quienes demandan un buen manejo administrativo, financiero y
comercial. De esta manera Electrovera debe generar valores agregados
para los accionistas en cuanto a la maximizacion de las utilidades, a los
empleados en cuanto al crecimiento profesional y personal, a los clientes en
cuanto reciban el mejor servicio y a los proveedores en cuanto sean aliados
comerciales, razones por las cuales Electrovera buscar dar pasos firmes

generando ideas de crecimiento seguro y sin riesgo.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

La economia Colombiana esta expandiéndose a tasas historicamente altas.
Después de dos afios de crecer alrededor de 5%, en 2006 se observo una tasa
anual de 6.8%. Este crecimiento robusto ha continuado en 2007. En el primer
semestre el crecimiento estimado del PIB fue de 7.6%, y los indicadores
disponibles sugieren que en el tercer trimestre estara por encima de 5%. Como

se aprecia en la grafica 1 (Crecimiento anual del PIB desde 1970).

Grafica 1. Crecimiento anual del PIB desde 1970
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Nota: El dato de 2007 corresponde al crecimiento del PIB en el primer semestre del afio.

De igual manera uno de los sectores que se ha beneficiado con el crecimiento
total ha sido la Industria Costera en especial ciudades como Barranquilla, Santa

Marta y Cartagena fuentes para la formulacion y disefio de Investigacion de



mercados por parte de Electrovera S.A., para posterior a esta presentacion
aplicar el desarrollo y resultados de la investigacidon, que le permite conocer la
cultura de la region, el perfil de estos clientes, las necesidades, expectativas que
tienen de los proveedores y cual es la proyeccion de crecimiento de estas

empresas para poder realizar el estudio de mercados y tabular los datos reales.

Electrovera S.A., como empresa comercializadora de materiales para el sector
eléctricos, tiene sede comercial en la ciudad de Bucaramanga Yy
Barrancabermeja, actualmente concentra sus esfuerzos en el servicio, porque
esta claro que debe velar por la satisfaccion del cliente para permanecer en el
mercado y ademas diversificar su portafolio de productos y servicios con el fin
de incrementar su participacion en el mercado generando valor y estar dispuesta

al cambio.

Asi mismo, Electrovera S.A., cuenta con la infraestructura y personal capacitado
para la atencion de este mercado que cada vez exige mayor nivel de asesoria,
productos especializados y nuevas propuestas con valor para las organizaciones
gue se encuentran en estas ciudades, las cuales buscan agilizar los procesos y
mejorar la calidad de sus productos, buscando mayor competitividad que cada
vez es mas exigente; pues con miras a corto plazo de competir con
multinacionales cuando se firme el Tratado de libre comercio (TLC), el cual cierra

mas el circulo de empresas competitivas y de permanencia en el tiempo.

Con el paso de los afios la empresa ha ido creciendo, ganandose el
reconocimiento de los clientes y el posicionamiento en la region de los
Santanderes, asi mismo partiendo de un ciento por ciento (100%) del mercado
de la industria, determinamos que el 70% de este mercado se encuentra en las
ciudades de Barranquilla, Santa Marta y Cartagena, visionando incursionar en
esta zona donde se radican las empresas industriales mas grandes de Colombia

y algunas mundiales, siendo grandes oportunidades de expansion y crecimiento



por el potencial de insumos eléctricos que se requieren estas empresas para su

funcionamiento y mantenimiento como lo determina el diagrama del problema a

continuacién expresado.

1.1.2 Diagrama del Problema
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1.2 ALCANCE

Con los conocimientos adquiridos durante la Especializacion se propone realizar
el disefio y formulacion de investigacion de mercados para Electrovera S.A.,
como prueba piloto a aplicar en las ciudades portuarias Caribefias de Colombia
como Barranquilla, Santa Marta y Cartagena, enfocados al cliente del sector
eléctricos especificamente a las empresas industriales; la conveniencia e
implementacion debera ser aprobado por la gerencia de la compaiiia, para su

posterior desarrollo.



2. MARCOS REFERENCIALES

2.1 MARCO CONTEXTUAL

La finalidad de la presente monografia es disefiar y formular el estudio de
mercados para Electrovera .S.A. como prueba piloto para ser aplicado en las
ciudades costeras como Barranquilla, Santa marta y Cartagena, para conocer el
mercado y los clientes, que puede ser aplicado por el departamento de

mercadeo de Electrovera.

Esta propuesta de monografia puede ser aplicada a las ciudades donde busquen
expandirse en el mercado de la industria, siendo un sector altamente rentable y
poco competida en el pais. Electrovera actualmente es lider en la
comercializacion de materiales eléctricos es Santander, atiende segmentos
como: la industria, las instituciones, el estado, las telecomunicaciones, energia,

sub distribuidores y la construccion.

Actualmente son dos (2) los almacenes eléctricos como Electrovera a nivel
nacional que atienden de manera integral el mercado de la industria, detectando
gue los clientes de este sector desean un portafolio integral, razon por la cual se
creo el Departamento de Ingenieria en Electrovera, conformada por un equipo de
ingenieros especialistas en todo lo relacionado con la automatizacion y control
enfocado especificamente a todos los clientes de la industria, que requieran
materiales eléctricos y como valor agregado ofrecer el soporte técnico

especializado.

Por esta razdn se buscO incursionar en las ciudades portuarias como
Barranquilla, Santa Marta y Cartagena, donde existe la mayor concertacion de
empresas del sector industrial representando para Electrovera un potencial de

crecimiento y expansion.



Este disefio y formulacion de estudio de mercado ser& aplicado en Electrovera
empresa en la que trabajo, la cual busca ampliar la cobertura geogréafica, debido
a que su desarrollo y evolucion a sido en Santander y Norte de Santander,
donde revisando sus fortalezas en el portafolio de productos y servicios que
ofrece y en la calidad del personal capacitado y especializado puede incursionar
y mantenerse en el mercado de la Costa Caribe en el sector industrial con unas
distribuciones y representaciones de las mejores lineas de materiales eléctricos
visionando crecimiento y estabilidad para los accionistas, proveedores,

empleados y clientes.

El reto para Electrovera es grande, representa una oportunidad para no seguir
ofreciendo lo mismo que todos los almacenes de materiales eléctricos, sino
marcar la diferencia siendo asi el Unico en Santander en ofrecer un portafolio
integral para este sector industrial, y el tercero a nivel nacional en ofrecerlo, lo
gue representa grandes opciones de crecimiento y expansion para tener y
mantener los clientes de la Costa Caribe, mercado meta del disefio y formulaciéon

del estudio de mercado como prueba piloto.

Para desarrollar el disefio y formulacién del estudio de mercados en la costa
Caribe especificamente en las ciudades de Barranquilla, Santa marta y
Cartagena, es importante tener en cuenta variables internas y externas que
representen una herramienta para obtener informacién y proyecciones del sector
industrial en estas ciudades, las cuales permiten tomar decisiones estratégicas
para el disefio, formulacion y posterior aplicacion de la Investigacion de

mercados.

Alguna de las variables a tener en cuenta son:

- Tamafo del mercado objetivo de las ciudades de Barranquilla, Santa

marta y Cartagena.



- Portafolio de productos para la industria de Barranquilla, Santa marta y
Cartagena.

- Tipologia de clientes

- Conocimiento del sector

- Conocimiento de los competidores actuales

- Conocimiento del mercado

- Capacidad de negociacion

- Capacidad econdémica de las empresas

- Recurso Humano capacitado

- Aspectos legales

- Aspectos culturales

- Oferta Potencial

- Oferta Efectiva

- Porcentaje de Ventas de las empresas industriales en necesidades
eléctricas.

- Politica de crédito

. Logistica y transporte

2.1.1 Antecedentes

ELECTROVERA S.A,, es empresa Santandereana dedicada a Ila
comercializacion y distribuciéon de materiales eléctricos a nivel nacional, fue
fundada en el afio 1981 como empresa unipersonal bajo la razon social “Cecilio

Vera Rodriguez” y bajo la razon comercial Almacén Electrovera.

Gracias al crecimiento alcanzado en el afio 1990 se transforma en empresa
familiar con la razén social de Electrovera Ltda., y en el 2001 se transforma en
sociedad andnima contando con la participacion del 60% del mercado de los
eléctricos en Santander y el reconocimiento en la distribucion de las mejores

marcas de materiales eléctricos.
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Desde el afio 2001 a la fecha se ha consolidado como empresa organizada y
estructurada, creciendo en volumen de clientes internos y en ventas; cuenta con
una sede ubicada en la ciudad de Bucaramanga en la Avenida la rosita 18-60 y
una sucursal en la ciudad petrolera de Barrancabermeja generadora; de 53
empleados directos y 5 indirectos, asi como también hace presencia en todo el
Oriente Colombiano con representantes de ventas a nivel de sub distribuidores,
empresas y contratistas que requieren insumos eléctricos, destacandose en la

region por ser reconocida por proveedores, clientes y competidores.

2.1.2 Mision Actual

Somos una Empresa que comercializa y distribuye materiales eléctricos de
calidad, mediante procesos de mejoramiento continto, brindando servicio,
asesoria y precios competitivos para satisfacer las expectativas y necesidades

de todos nuestros clientes.

2.1.3 Vision Actual

Nos proyectamos para el 2010 alcanzar y mantener el liderazgo en la
comercializacion y distribucion de materiales eléctricos en el Oriente

Colombiano.

2.1.4 Politicas de Calidad

El compromiso de nuestra organizacion es comercializar productos y sistemas
eléctricos industriales de calidad, con entregas oportunas, brindando asesoria y
soporte técnicos, apoyados en personal competente y procesos internos en
continuo mejoramiento, que aseguren la sostenibilidad de la empresa a través

del tiempo.
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2.1.5 Clientes

Electrovera S.A., tiene clasificado sus clientes por sectores de la siguiente
manera:

» Agricola

* Alimentos

* Auvicola

* Bebidas

* Cementos

» Lécteos

* Manufactura

* Metallrgica

* Minero
* Petrolero
* Plasticos

» Construccion

* Energia

2.1.6 Mercado

El mercado de Electrovera S.A., se concentra en las siguientes zonas:
e Santander
* Norte de Santander
* Sur de Bolivar

+ Norte de Arauca

2.1.7 Portafolio de Productos Eléctricos

* Sistemas de Canalizacion

12



» Cableado Estructurado

* Media Tension

* lluminacion Comercial, Residencial e Industrial
» Conductores Eléctricos

» Automatizacion y Control

» Seguridad Industrial

* Telecomunicaciones

* Motores industriales

» Equipos de Medicion industrial

» Asesoria técnica por los asesores de Ingenieria y Automatizacion

2.2 MARCO TEORICO

La costa Caribe es una de las regiones con economias mas estables Colombia,
lo que se demuestra con su crecimiento econdémico sostenido por encima del
promedio de la regiébn, mejorado su infraestructura considerablemente. El
proceso de desregulacion que comenzo a principios de la década de los noventa
tuvo énfasis en la modernizacion de la infraestructura en areas especificas

claves para alcanzar competitividad global y beneficios como:

« Zona franca que ofrece beneficio cambiarios, fiscales y aduaneros

+ Nuevo decreto de zonas francas un empresariales que incentivan el
comercio exterior, brindando beneficios tributarios.

+ Incentivos para usuarios altamente exportadores.

« Sistemas especiales de importacion — exportacion.
Gracias a la calidad de la infraestructura tecnolégica y de telecomunicaciones y

al tamafo de su mercado, Colombia representa una oportunidad Unica en todos

los sectores. Adicionalmente, la Costa Caribe ha mejorado su infraestructura

13



considerablemente como predmbulo a la firma del Tratado del Libre Comercio
(TLC).

Asi mismo el buen manejo de la politica monetaria y cambiaria ha contribuido
en un crecimiento sostenido del consumo garantizando la demanda por nuevos

productos.

Por otro lado el potencial de la industria en estas ciudades de la costa Caribe es
importante y atractivo para Electrovera, debido a la concentracion de las grandes
empresas manufactureras y productoras del pais y del exterior, que gracias al
puerto y a las facilidades para las exportaciones presenta crecimiento la region
Caribe siendo importante en el suministro de materiales eléctricos. (Ver grafico 2,

Crecimiento anual PIB real por sector 2006-2007).
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Crecimiento anual PIB real por sector
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De igual manera se puede observar que los inversionistas nacionales y los

extranjeros encontraran en el pais Colombia un sindnimo de eficiencia, calidad y



ecologia, para abastecer a los consumidores de los mercados globales, siendo la
Costa Caribe region de desarrollo.

Electrovera realizO0 en el afio 2002 una investigacion de mercados en
Bucaramanga y su area metropolitana, con la finalidad de conocer el
posicionamiento y preferencia de compra de los clientes, destacando las
debilidades, fortalezas y oportunidades que percibian los clientes de Electrovera
S.A., para las cuales se propusieron estrategias de cambio y mejoras partiendo
del mejoramiento del plan estratégico de Marketing desde imagen institucional

como mision, vision y estructura organizacional.

Partiendo de este punto comenz6 el proceso de reestructuracion de manera
interna en las areas administrativa y comercial, notandose a partir del afio 2002
un crecimiento patrimonialmente en un 70%, a nivel de ingresos en un 77%,
pas6é de tener 10 empleados a 53 empleados y se encuentra

organizacionalmente estructurada.

Actualmente Electrovera es lider en la comercializacién y distribucion de
materiales eléctricos en Santander, gracias a los resultados de la investigacion
de mercados que se realizo hace 6 afios, permitiendo que los propietarios

tomen decisiones de manera acertada.

Con esta experiencia y la evoluciéon que ha tenido Electrovera, se piensa en
ampliar su cobertura y el mercado regional al nacional, pensandose la posibilidad
de abrir sede comercial en la costa Caribe para atender el mercado industrial de
las ciudades Barranquilla, Santa Marta y Cartagena. Cuya regidbn muestra
grandes resultados por el crecimiento y auge en que se encuentra actualmente y

presentando gran movilizacion de capital.
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Por esta razon y con miras de ampliar el mercado e incrementar las ventas se
propone la formulacion y disefio de la investigacion de mercados en la costa
Caribe, buscando con esta formulaciéon y disefio de investigacion de mercados,
abrir nuevos mercados de manera estratégica y acertadas que le permitan crecer
en la industria especificamente en las ciudades de Barranquilla, Santa Marta y
Cartagena, con un portafolio integral al que ofrecen los demas competidores,
acorde a las necesidades de los clientes de estas ciudades, con una propuesta

de valor diferenciada.

Como lo indican los resultados de la Encuesta de Opinion Industrial conjunta
(EOIC), que la ANDI realiza con ACICAM, ACOPLASTICOS, ANDIGRAF,
ANFALIT, CAMACOL, ICPC y la Camara Colombiana del Libro en el periodo
enero-mayo del 2008, a la evolucién industrial de estas ciudades, comparado
con el mismo periodo del 2007, la produccidbn aumenté 1.9% (Grafico 3,
produccion real de la industria — DANE -), las ventas totales 1.0% (Grafico 4,
ventas reales de la industria — DANE -) y, dentro de estas, las ventas hacia el

mercado interno aumentaron 2.3%.

Figura 3: Produccion Real de la Industria
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Grafico 4: Ventas Reales de la Industria
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Esta region es potencial de crecimiento las cual se hace palpable y viable para
Electrovera S.A., abrir sucursal y mercado enfocado al empresas del sector
industriales a las cuales se puede llegar con un portafolio de producto
especializado, con personal capacitado, con una cultura de servicio, precios

competitivos, calidad y asesoria.

2.3 MARCO LEGAL

* Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas (RETTIE)

Objetivo principal es establecer las medidas que garanticen la seguridad de las
personas, la vida animal y vegetal, y la preservacion del medio ambiente,
previniendo, minimizando o eliminando los riesgos de origen eléctrico. Es de
caracter obligatorio para Fabricantes, Distribuidores e Instaladores, Resolucién
180398 del 7 de abril 2004.
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Corporacion Centro de Investigacion y Desarrollo Tecnologico del Sector
Eléctrico (CIDET). Organo certificador de productos eléctricos bajo las

normas y decretos que rigen la fabricacion de materiales.

Decreto 388 02/13/2007 Por el cual se establecen las politicas y
directrices relacionadas con el aseguramiento de la cobertura del servicio de
electricidad, que debe seguir la Comisién de Regulacién de Energia y Gas —
CREG - al fijar la metodologia de remuneracion a través de Cargos por Uso
de los Sistemas de Transmisidn Regional y Distribucion Local de energia

eléctrica en el Sistema Interconectado Nacional

Decreto 387 02/13/2007 Por medio del cual se establecen las politicas
generales en relacion con la actividad de comercializacion del servicio de

energia eléctrica y se dictan otras disposiciones

Decreto 3491 09/13/2007 Por medio del cual se reglamenta el articulo 1
de la Ley 1117 de 2006, en relacion con el programa de normalizacién de

redes eléctricas y se dictan otras disposiciones

Decreto 2501 07/04/2007 Por medio del cual se dictan disposiciones para

promover practicas con fines de uso racional y eficiente de energia eléctrica.

Decreto 2331 06/22/2007 Por el cual se establece una medida tendiente

al uso racional y eficiente de energia eléctrica.

Resolucién 182149 12/28/2007 Por la cual se adopta el Plan de
Expansion de Referencia Generacion - Transmision 2008 -2022

Resolucion 182148 12/28/2007 Por la cual se definen los criterios
de seguridad y confiabilidad para los Sistemas de Transmision Regional —
STRS.
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Resolucién 182085 12/17/2007 Por la cual se ordena girar
recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social
Resolucion 182011 12/04/2007 Por la cual se amplia el plazo de

exigencia de certificado del producto "Puertas cortafuego”

Resolucién 181824 11/22/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social

Resolucién 181685 10/26/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social

Resolucién 181482 09/21/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social

Resolucién 181323 08/28/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social

Resolucién 181100 07/25/2007 Por la cual se ordena girar
recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social

Resolucion 180943 06/26/2007 Por la cual se hace una
distribucién en el Presupuesto de Gastos de Inversion del Ministerio de Minas

y Energia
Resolucion 180756 05/24/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes a los excedentes de la Contribucién de Solidaridad

generados por las empresas del Sector Eléctrico
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Resolucion 180466 04/02/2007 Por la cual se modifica el

Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas - RETIE

Resolucién 180378 03/20/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social

Resolucién 180233 02/19/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes al Fondo Especial de Energia Social
Resolucién 180245 02/22/2007 Por la cual se ordena girar

recursos correspondientes a los excedentes de la Contribucion de Solidaridad
generados por las empresas del Sector Eléctrico

20



3. PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

Esta monografia tiene como propédsito disefar y formular un modelo de estudio
de mercados para Electrovera S.A., como prueba piloto para ser aplicado en las
ciudades de Barranquilla, Santa Marta y Cartagena en la Costa Caribe
colombiana, con el fin de evaluar el perfil de los clientes, las preferencias de
compra y la cultura de cada ciudad. Para este caso enfocado a los clientes del
sector industrial de la Costa Caribe en ciudades como Barranquilla, Santa Marta
y Cartagena; siendo este disefio de formulacién de investigacién de mercados
una prueba piloto para ser aplicado las ciudades de estudio.

El desarrollo industrial en Colombia ha presentado caracteristicas bien definidas
y de crecimiento en las diferentes regiones y ciudades, en especial la Costa
Caribe region del pais que muestra un aumento productivo y economico frente a

otras areas geograficas del territorio nacional.

Para ello, se abordd oportunidades en los valores agregados que ofrece
Electrovera a sus clientes como personal especializado en crear soluciones de
automatizacion y control para que la industria sea mas eficiente, productiva y de
calidad, ofreciendo ventajas de crecimiento y competitividad comparadas con
empresas manufactureras del exterior aprovechando ser empresas portuarias de

la Costa Caribe Colombiana.
Esta propuesta es atractiva para Electrovera y la estructura es adecuada para el
proyecto de expansion y crecimiento, siendo ideal para participar de este

mercado con pocos competidores y mejorar sus margenes de rentabilidad.

Cabe destacar que Electrovera cuenta con una base de datos de estas

empresas del sector industrial de Barranquilla, Santa Marta y Cartagena, pero no
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cuentan con una estructura de planeacion para su ejecucion, propuesta que se le

presentara para su consideracion y aplicabilidad.

El desarrollo de esta monografia serd posterior a la presentacion de esta
propuesta teniendo en cuenta que para la presente monografia sera sélo el
disefio y formulacion del estudio de mercados.

3.1 PREGUNTAS DEL INVESTIGADOR

Para el desarrollo de esta investigacion de mercados se considera que es de
gran ayuda tener como informacién adicional las siguientes preguntas que se
hace Electrovera, debido a que esto les permite identificar mejor mercado vy
ubicarse en una experiencia del mercado costero.

Preguntas como las siguientes son interrogantes que Electrovera desea conocer
para tomar decisiones acertadas con el disefio, formulacion y posterior aplicacion

de la investigacion de mercados:

» ¢Como identifica las caracteristicas del mercado objetivo que se desea
tener?

» ¢ldentificar las razones por las cuales escoge un proveedor?

* ¢ Qué valores agregados le ofrece la competencia con la que se encuentra
actualmente trabajando?

» ¢ Busca marcas especificas en los materiales?

* ¢Qué criterios tiene en cuenta en el momento de comprar? el precio, la
calidad, la entrega, el servicio, otros.

» ¢ Elcliente actualmente se encuentra satisfecho con el proveedor actual?

* ¢Qué problemas y debilidades tiene la competencia?

» ¢Lacompetencia en que son fuertes y como lo hacen?

» ¢ Han escuchado hablar de Electrovera?
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» ¢Han comprado alguna vez en Electrovera?

* ¢Qué le gustaria recibir de Electrovera?

3.2 HIPOTESIS

El mercado de la costa Caribe es atractivo e interesante para Electrovera,
porque existe un grupo importante de empresas industriales en la region las
cuales se percibe estan siendo mal atendias por los proveedores locales donde
Electrovera se interesa por incursionar para crecer de manera horizontal en

nuevos mercados.

Las empresas del sector industrial de las ciudades de Barranquilla, Santa marta
y Cartagena, se percibe desean un proveedor integral que a demas de ofrecer
los materiales eléctricos le brinde asesoria técnicas y servicio técnico
especializado en materia de Automatizacion y Control, debido a que en su
mayoria son empresas productoras y manejan alta tecnologia y maquinaria para

el desarrollo de sus productos.

Por otro lado Colombia esta localizada estratégicamente como punto intermedio

entre América del Norte y América del Sur.

- Tiene costas tanto en el Océano Pacifico como en el Atlantico y cuenta
con moderna infraestructura portuaria.

+ Tiene facil acceso al mercado norteamericano, europeo, asiatico y
latinoamericano.

« La zona horario colombiana también representa una ventaja frente a otros
paises, puesto que es la misma de la costa este de Estados Unidos, ello
facilita las actividades de Call Center y de Business Process Outsoursing

(BPO) desde Colombia para todo el continente.
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De esta manera, facilita la inversion, la creacion de empresas y contribuye a

mejorar la competitividad, a la vez que construye confianza y capital social.

Por consiguiente Electrovera desea ingresar en este mercado con el fin de
convertirse en un proveedor integral de materiales eléctricos para estas
empresas, para lo cual Electrovera siendo catalogado por la Empresa mas
grande en soluciones de Automatizacion y control industrial como el especialista
de esta rama, por contar con personal calificado y preparado en el tema y a
demas por contar con un Departamento de Ingenieria que ofrece un portafolio
integral de materiales eléctricos para la industria y la asesoria técnica y servicio

post venta.

Asi mismo para el mercado de la Costa Caribe, cuenta con un soporte técnico y
logistico solo para atender este mercado y las necesidades inmediatas.
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4. DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Con este disefio y formulacién de investigacion de mercados se pretende
conocer el perfil de los clientes de la Industria de la Costa Caribe, identificar los
criterios de compra que define importantes en el momento de seleccionar un
proveedor y marca, asi como conocer las necesidades a nivel técnico en

automatizacion y control y poder evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes.

Es importante tener en cuenta datos secundarios y cualitativos para lo cual se
manejan factores internos y externos de la empresa como la ubicacion, el sector,
los comportamientos los clientes de la industria respecto a los productos,
asesoria técnica y proveedor que elige, el nivel de uso, frecuencia, situaciones

para hacerlo, y beneficios que recibe y espera.

Ademas se aplican técnicas directas e indirectas, las cuales permiten obtener la
informacion de los encuestados de manera concisa y veridica mediante las
preguntas o cuestionario determinando proyecciones hacia razones reales del
problema en busca de soluciones efectivas e inmediatas que generaran grandes
resultados para la empresa que fijaran el norte y éxito del negocio. (Ver ficha

técnica del instrumento —tabla 1.)
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Tabla 1. Ficha Técnica del Instrumento. Encuesta Electrovera S.A.

“ ll l, SERVICIO AL CLIENTE
Nuestro ideal es la excelencia en el servicio.....

e.IECtrovera Califiquenes

Fecha de atencion: ~ Dia D MESD AﬁnD Encuesta No:

Empresa: IT:

Encuestado; Cargo:

Marque con una X el segmenta al cual pertenace

| Congtuctora . [ 4. Institucional U] 7 Subdistrbucian ]

2. Cantratista ] 5. Industria ] 8. Pymes (] Sector

1 Entidad Pablica [ 6. Mostrador [] 9 Propiedad Horizontal ] Sector

0. Otro ] Cudl?

1. Menciones 3 proveedores de manteriales eléctricos donde [ qusta
comprar habitualmente los materiales eléctricos?

Primera Opeidn
Segunda Opeidn
Tercera Opcidn

2. Qug factores tiene en cuenta para comprar en un establecimiento
distribuidor de matenales eléctrcos? Enumere de mayor a menar

2. Calidad L] e Tiempo derespuesta [
b. Senicio C1  f Sutido a
¢. Pracio C1 g0t ]
d. Facilidades de pago ] Cual?

4. Cual considers es la mayor fortaleza dz Electrovera S.A 7 Enumere d
mayar a menar

a. Prontitud catizaciones 1 e Variedad y Sutido ]
b Rapidez enlas entregas 1 f Sutido O]
¢. Precio I g Ot O
d. Facilidades de pago Cual?

5. Cual considera es la mayor deblidad de Electrovera S.A.7 Enumere de
mayar a menar

a. Prontitud catizaciones 1 e Variedady Sutide [
b Rapidez enlas entregas [ T Precios U]
¢. Caldad C1] g0 ]
d. Facilidades de pago ] Cual?

3. Cual es el velor agregads que desea abtener de su proveedor de
matenales eléctrcos? Enumere de mayor a menor

a Prontitud cofizaciones [ & Variedad y Sutide [
b Repidez enlas entregas  []  f Precios ]
¢ Catadlogo deproductos [ g Otno []
d. Facilidades dz pago ] Cual?

6. Califique &l senicia que le binda Elsctrovera S A7
Enuna escala de 12 5: donde 1 es malo y § ez Excelente

Excelete (1 Bueno (1 Regular (  Malo [

Fuente: Informacién de Electrovera S.A.- Primera parte.
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Nombre del asesor que atiende sus solicitudes

Califique la cordialidad, amabilidad y atencidn del asesor comercial
Enunaescalade 135 donde 1 es maloy 5 es Excelente

Excelente [] Bueno ]  Reqular ] Mao[]

Calffique el conacimiento y asesonia del asesor comercial
Enunaescalade 125 donde 1 es malo y 5 es Excelente

Excelente [ Bueno [ Regulr [ Malo [

(lué considera debemos hacer para brindarle un mejor senicio?

ZPh
@

electrovera

sabe de energia

Ezpacio resenado para Electrovera S A

SU OPINION ES MUY IMPORTANTE PARA NOSOTROS. ESTAMOS
DISPUESTOS A ESCUCHARLO..

Fuente: Informacién de Electrovera S.A.- Segunda parte.
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4.1 PROCEDIMIENTO DE MEDICION

Se realizaron encuestas y entrevistas para recoleccion de los datos de los
clientes de la industria Caribe de las tres (3) ciudades Barranquilla, Santa Marta
y Cartagena para aplicar el procedimiento medicién de acuerdo a las siguientes

escalas:

1. Escala Nominal: se revisan las variables de marca que compran y tipo de

proveedor clasificado por linea de materiales eléctricos.

2. Escala Ordinal: Actitudes, opiniones, preferencias, posicionamiento del

mercado, percepciones y calidad.
3. Escala de Razén: para medir los ingresos, costos, ventas, participacion de
mercado y clientes que tienen actualmente proyectado automatizar la

planta.

4. Escala de Intervalos: para comparar las diferencias entre objetos y medir

las actitudes, opiniones, numero de indice,

(Ver anexo complementario. Tabla 2 - Variables relevantes para el disefio y

formulacion del instrumento de medicion)

4.2 DISENO DEL CUESTIONARIO
El disefio del cuestionario se fundamenta en forma de entrevistas, de preguntas

formales para obtener directamente la informacién de los encuestados, lo

anterior basados en procedimientos de trabajo de campo, como instrucciones
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para seleccionar, aproximarse y preguntar a los encuestados, de manera

motivada para que resulte més efectiva la entrevista.

Este cuestionario se debe realizar teniendo en cuenta:

La informacion requerida

Tipo de método de entrevista

Determinar el contenido de las preguntas individuales
Determinar la estructura de la pregunta

Determinar la redaccién de las preguntas

Disponer las preguntas en el orden correcto

Reproducir el cuestionario

© N o g A~ w D PE

Hacer una prueba previa del cuestionario para ajustes y correcciones.

Con esta informacién puede asegurar la comparabilidad de los datos, se

incrementara la velocidad y exactitud del registro y se facilitara el proceso de

los datos.

Por otro lado con el cuestionario se buscar minimizar el error de la respuesta

y hacer mas confiable la investigacibn para la toma de decisiones

estratégicas efectivas y exitosas.

4.2.1 Diagrama de Flujo para Disefio de Cuestionarios

Introduccion

1.

o &~ 0D

Jefe de compras y jefe de mantenimiento

Proveedores a los que ha realizado compras en los ultimos 4 meses.
En que se baso para hacer la eleccion del proveedor.

Compra de contado o a crédito.

Tiempos de Respuesta
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6. Calidad en los materiales
7. Inventario y portafolio de productos

DIAGRAMA DE FLUJO PARA EL DISENO DEL CUESTIONARIO

INTRODUCCION

Sl NO
3
< 4
SERVICIO PRECIO SI
- ——

OTRO
v -
\ 4 A 4 A 4 e
5 6 7 4

\ 4

PREFERENCIA DE COMPRA EN UN
PROVEEDOR
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4.3 DISENO MUESTRAL

En estadistica un disefio muestral es la técnica para la seleccion de una muestra
a partir de una poblacién. EI muestreo es una herramienta de la investigacion
cientifica y se refiere al procedimiento empleado para obtener una o mas
muestras de una poblacion. Este se realiza una vez que se ha establecido un
marco muestral representativo de la poblacién, luego se procede a la seleccion

de los elementos de la muestra.

La funcién basica del muestreo es determinar qué parte de una realidad en
estudio (poblacion o universo) debe examinarse con la finalidad de hacer

inferencias sobre dicha poblacion.

Para el presente disefio de investigacion de mercados se utilizo un muestreo por
conveniencia, donde de la poblacion total que Electrovera en este caso tiene en
su base de datos de clientes de las ciudades de Barranquilla, Santa Marta y
Cartagena, se toma solamente una muestra de una poblacion dada para el
propdsito de inferencia estadistico, en pocas palabras, a criterio del investigador
(a) los elementos son elegidos sobre lo que cree que puede aportar al estudio y

se aplica de manera aleatoria a un aparte de la poblacion total.

Por esta razon y para este caso se aplico el disefio muestral a 115 empresas de
280 que se tienen identificadas en las ciudades como Barranquilla, Santa Martha
y Cartagena que se encuentran en la base de datos de Electrovera, los cuales
fueron recolectados por informacién de la camara de comercio de cada ciudad,
Internet, referidos y directorio industrial de las paginas amarillas, enfocadas al

empresas cuya actividad econémica gire en torno a segmentos industriales.
Esta muestra se aplica a:

» Jefe de compras de la Empresa Industrial

» Jefe de mantenimiento de la Empresa industrial
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Clasificada por:
» Segmentos de acuerdo a la actividad industrial
* Por Ciudad
Como segunda instancia se hara un muestreo heterogéneo por conglomerados
donde primero se divide la industria en subgrupos (actividades econémicas), y se

selecciona una actividad. La muestra se toma de la actividad seleccionada.

Finalmente para que la investigacion logre ser eficiente en el disefio del
muestreo probabilistico se evalia comparandola con la del muestreo aleatorio
simple en el cual se tiene en cuenta todos los elementos 6 personas de la
industria con la misma oportunidad de quedar incluida en el momento de realizar
la muestra, siendo facil de comprender y los resultados de la muestra pueden ser

proyectados a la poblacion objetivo.

Para determinar el tamafio de la muestra aplicaremos la siguiente formula:

p*q p*q
n= =
elzZ 2 +p*q (389)
N
p*q
n=
elzZ |2
=05
g=_.0,5 parametro de varianza maxima
= 1
e= (0,05) =5% e=4% = 600 e=3% = 1.200

z= 1,96 Cuando el nivel de confianza es del 95%.
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Cabe resaltar que por ser informacion de un alto grado de confidencial y
privilegiada, Electrovera no permite que se divulgue los nombres de los clientes
de la base de datos recolectada como fuente de investigacion por ser
informacion privada y de gran importancia para la compafiia como pionero en
esta zonas en incursionar un santandereano a la region y por el enfoque que se

esta dando al mercado objetivo que desea tener.

De acuerdo al disefio muestral por conveniencia se presenta la clasificacion por
segmento de las empresas que se tienen como base de datos a las cuales se
aplico de manera aleatoria por ciudades y segmento. (Ver tabla 3 - Clasificacién

de los Segmentos de la base de datos del disefio muestral).

Tabla 2. Clasificacion de los Segmentos de la base de datos del disefio muestral

AGRICOLA
ALIMENTOS
ASEO
AVICOLA
BEBIDAS
CEMENTOS
3 RECOLECTADOS DE CAMARA DE | LACTEOS
CLASIFICACION DE SEGMENTOS
COMERCIO Y DIRECTORIO | MANUFACTURA
EMPRESAS INDUSTRIALES EN LA
PAGINAS AMARILLAS METALURGICA
COSTA CARIBE
MINAS
PETROLERA
PLASTICOS
ENERGIA

METALURGICA

Fuente: Informacion clasificada de la base de Electrovera S.A.
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Este muestreo se debe realizar mediante técnicas probabilisticas en la primera
fase con el muestreo de las industrias las cuales fueron agrupadas por grupo
homogéneo teniendo en cuenta la actividad econdomica industrial y el

comportamiento de compra en las diferentes ciudades a estudio.

Como segunda instancia se hizo un muestreo heterogéneo por conglomerados
donde primero se divide la industria en subgrupos (actividades economicas), y se
selecciona una actividad. La muestra se toma de la actividad seleccionada y se
analiza los resultados segun el comportamiento de los clientes de este

conglomerado.

Finalmente para que la investigacion logre ser eficiente en el disefio del
muestreo se evalla comparandola con la del muestreo aleatorio simple en el
cual se tiene en cuenta todos los elementos, personas de la industria con la
misma oportunidad de quedar incluida en el momento de realizar la muestra,
siendo facil de comprender y los resultados de la muestra pueden ser

proyectados a la poblacion objetivo.



5. PLANEACION DEL TRABAJO DE CAMPO

Para llevar a cabo este disefio y formulacion de estudio de mercados para la
Costa Caribe se requiere conseguir cuatro (4) encuestadores radicados en las
ciudades de Barranquilla, Santa Marta y Cartagena, mediante anuncios en
bolsas de empleo o referidos, preferiblemente estudiantes de Ultimos semestres
de mercadeo o ingenieria de mercados con espiritu y actitud de servicio y buena

presentacion personal.

Este personal sera capacitado por el personal del Departamento de Ingenieria
para que conozca el portafolio de productos, las experiencias de este tipo de
clientes, técnicas o tics para realizar las entrevistas 0 encuestas apropiandose
del cuestionario de acuerdo a las instrucciones dada en éste, sabiendo manejar
la situacion y respondiendo a las dudas de manera efectiva para no sesgar al

entrevistado y aumente la posibilidad de éxito de las entrevistas.

En este proceso existen supervisores del trabajo de campo labor que hard la
directora de mercadeo, que aseguren la aplicabilidad de los procedimientos y
técnicas para el personal capacitado; esta supervision comprende control de
calidad y revision, control del muestreo, control de fraudes y control de la oficina

principal para validar que se hayan efectuado de realmente las entrevistas.

Por otra parte es importante evaluar a los trabajadores de campo para darles
retroalimentacion de su desempefio, cruzar informacion, plantear mejoras y

formar personal de campo con mayor calidad.

La evaluacion de estos trabajadores se basa en criterios de costo, tiempo y
calidad de las entrevistas y calidad en los datos para obtener informacion
veridica a espera de plantear la estrategia de llegar a este mercado objetivo de

manera concreta y certera.
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6. ANALISIS DE LOS DATOS

6.1 TABULACION DE LOS DATOS

Una vez realizadas las entrevistas 0 encuestas se procede a verificar que los
cuestionarios sean aceptables, se revisan las respuestas que sean legibles y se
verifica que exista congruencia en las preguntas y respuestas, luego se
codificaran asignandosele un nimero a cada respuesta el cual se manejara en
una hoja Excel siendo posible destinar filas que contendrd datos de un Unico
entrevistado, especificando en cada uno las preguntas y respuestas, el codigo

del proyecto y el codigo del entrevistador.

Posteriormente se transcriben los datos obtenidos en estas encuestas, si existen
datos faltantes se depuran, se establece un tratamiento para estas preguntas

faltantes verificando la congruencia de esta preguntas faltantes.

El tratamiento de estas respuestas faltantes puede ser reemplazarlas con un
valor neutro que por lo regular es la respuesta promedio a la variable, no se
manejara como respuesta atribuida pues el suponer como responderia el

entrevistado a esa pregunta sesga el resultado de las encuestas.

Luego se hara el ajuste estadistico de los datos mediante la ponderacion para
mejorar la calidad del andlisis.

En este paso se asigna un peso de acuerdo con su importancia en relacién con
otros casos o entrevistados en escalas de 1 a3 6 1 a 5 siendo el nUmero mayor

al que se le da mayor relevancia.

Finalmente se elije la estrategia para analizar los datos teniendo en cuenta que

es lo que se busca resolver en esta investigacion donde se puede utilizar analisis
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de varianza de clasificacion simple dentro de las técnicas independientes,

mediana y prueba pareada.

6.2 COMO ANALIZAR DATOS

Para el analisis los datos se utiliza tabulacién cruzada para describir dos 0 mas
variables simultaneamente y produce cuadros en que se muestra la distribucién
conjunta de dos o mas variables que tienen un nimero limitado de categorias o

valores distintos.

Esta tabulacion se mide con la estadistica para determinar si hay asociacion
sistematica entre dos variables. A medida que aumentan los grados de libertad
la distribucion se hace mas simétrica referente al grado de libertad y la
probabilidad de exceder un valor el cual se compara el grado de libertad con la
hipotesis nula.

Luego de estas comparaciones y del analisis multivariado se tiene en cuenta la
tabulacion cruzada y la estadistica aplicada, en la que se obtiene informacién
exacta como punto de referencia para el analisis y toma de decisiones respecto
a las estrategias a utilizar, de tal forma de arroje resultados comparativos y

faciles de entender.
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7. INFORME DEL MODELO DE INVESTIGACION

En este disefio y formulacion de investigacion de mercados, se pretende llegar al
mercado objetivo de empresas industriales que demanden insumos de
materiales eléctricos, incrementando de esta forma sus ventas y los margenes
de rentabilidad con resultados de aumento de liquidez por las caracteristicas del

mercado objetivo de estudio.

Siendo la Costa Caribe un mercado atractivo para Electrovera S.A., donde
concentraria sus ventas en gran participacion de empresas industriales de la

region, el cual representa un (setenta) 70% por ciento de la industria colombiana.

Para lo anterior se parte de la recoleccion de informacién de fuentes como
CAMACOL, el DANE, las Cadmaras de Comercio de Barranquilla, Santa Marta y
Cartagena, las paginas amarillas de publicar y referidos, con el fin de identificar
las empresas que por conveniencia Electrovera S.A., desea aplicar el

cuestionario.

Se emite los resultados graficados después de la aplicacion de las 115
encuestas, las cuales fueron recolectadas por mercaderistas y asesores en la
zona enfocada a directivos de compras y de mantenimiento, segun lo expuesto
en el numeral 4.3 del disefio muestral y aplicacion de la muestra. Dando asi
cumplimiento a los objetivos 4 y 5 propuestos en el presente disefio y
formulaciéon de investigacion de mercados., para las ciudades de la Costa Caribe

Barranquilla, Santa marta y Cartagena.

Analisis de los resultados:

Se recolecto una base de datos de 280 empresas industriales de los sectores

avicola, minero, alimentos, lacteos, petrolero, energia, agricola, bebidas,
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cementos, manufactura, metallrgica y plastico, de las cuales se tomo un
muestreo por conveniencia de estos sectores para la aplicacion de la ficha
técnica del instrumento de 115 empresas de los diferentes sectores
anteriormente mencionados de la siguiente manera. Los valores expresados en
las graficas estan dados en porcentaje. (Ver tabla 4 - Aplicacién de encuestas

por segmento).

Tabla 3. Aplicacidén de encuestas por segmento.

SEGMENTO SELECCION POR BARRANQUILLA SANTA | CarTAGENA
CONVENIENCIA MARTA

AVICOLA 10 5 3 2
AGRICOLA 18 5 g 4
ALIMENTOS 18 10 & 2
BEBIDAS 5 4 1 0
CEMENTOS 4 4 0 0
LACTEDS 3 1 1 1
MANUFACTURA 25 & 10 g
METALURGICA 14 5 1 8
MINAS 5 0 5 0
DETROLERA 2 0 1 1
DLASTICOS g & 2 1
EMNERGIA 2 1 1 0
TOTAL EMPRESAS

ENCUESTAS 15 ad 40 8

Fuente: Base de datos recolecta por Electrovera S.A.

Resultados de la encuesta:
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Gréfica 5. Primera pregunta del cuestionario.

1. MENCIONE 3 PROVEEDORES DE MATERIALES
ELECTRICOS DONDELE GUSTACOMPRAR
HABITUALMENTE ?

OELECTROVERA

S0 -

AQ - mOTROS

30 -

50 - oELECTRIZOS
IMFORTADOS

10 1 mRG DISTRIBUCIOMES

0

Fuente: Informacion suministrada por Electrovera S.A.

Electrovera es un competidor fuerte en la Costa Caribe, por ofrecer un portafolio
Integral de materiales eléctricos y servicios de automatizacion, permitiendo estar

presente en los negocios e incrementar su mercado en la zona.

Gréfica 6. Segunda pregunta del cuestionario.

2.CON QUEFRECUENCIACOMPRA MATERIALES

ELECTRICOS
39
. BA. SEMANAL
10 mC MENSUAL
- OE. QUINCENAL
oD, TRIMESTRAL
20 - mE. SEMESTRAL
BG. OCASIONAL
0] P mF. ANUAL
) L

Fuente: Informacion suministrada por Electrovera S.A.
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La viabilidad de incrementar las ventas en la Costa Caribe es alta, debido a que
la frecuencia de compra de mayor relevancia es semanal y quincenal, por ende

el movimiento en cotizaciones y 6rdenes de compra es importante.

Gréfica 7. Tercera pregunta del cuestionario.

3. QUE FACTORES TIENEEN CUENTAPARA COMPRAR
ENUNESTABLECIMIENTODISTRIBUIDOR DE
MATERIALES ELECTRICOS?

25 - DA CALIDAD
mc. PRECIO
20 1
\5 OoB. SERVICID
2
oE. TIEMPOS RESPUESTA
10 4
mD. FACILIDADES DE
5 PAGO
oF. SURTIDO
0 mis. OTRA

Fuente: Informacion suministrada por Electrovera S.A.

Electrovera cuenta con los factores que califican los clientes de la Costa Caribe
como calidad, precio y servicio, siendo la calidad el factor mas importante por
cuanto de este depende la recompra, sin dejar a un lado el papel que juega el

servicio y los precios.
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Gréfica 8. Cuarta pregunta del cuestionario.

4. CUALES EL VALOR AGREGADO QUE DESEA
OBTENER DE SU PROVEEDOR DE MATERIALES
ELECTRICOS?

@b. RAPIDEZ ENTREGAS

mF PRECIOS
20 4 oA PROMTITUD
COTIZACIONES
mD. FACILIDADES DE PAGO
10 1
mE VARIEDAD ¥ SURTIDO
0 oC. CATALOGO DE

FPRODUCTOS

Fuente: Informacién suministrada por Electrovera S.A.

La percepcion de los clientes de Barranquilla, Santa Marta y Cartagena de
Electrovera, como factor diferenciador de los deméas competidores es el servicio
calificado como rapidez en las entregas, seguido del precio y prontitud de las

cotizaciones.
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Gréfica 9. Quinta pregunta del cuestionario.

5. CUALES CONSIDERA SON LAS MAYCRES
FORTALEZASDEELECTROVERAS.A?

OE. RAFIDEZ ENTREGAS

BA PROMTITUD
COTIZACIONES
aC. PEECIO

OE. VARIEDAD
SURTIDO

B0, FACILIDADES DE
PAGO

oF. SUETIDO

0 mG. OTRA

Fuente: Informacién suministrada por Electrovera S.A.

El factor mas relevante para los Clientes de la Costa Caribe continda siendo los
tiempos de entrega, como fortaleza para ganar participacion de este mercado e ir

a competir como proveedor local.

Gréfica 10. Sexta pregunta del cuestionario.

6. CUAL CONSIDERAES LAMAYOR DEBILIDAD DE

ELECTROVERAS.A.7?
mF. PRECIO
40 -
mE RAPIDEZ ENTREGAS
30 1 DE. VARIEDAD ¥
SURTIDO
20 mG. OTRA
mA PRONTITUD
10 A COTIZACIOMNES
mD_ FACILIDADES DE
g PAGO
mC. CALIDAD

Fuente: Informacion suministrada por Electrovera S.A.



Los clientes argumentan que el precio es una de las debilidades de Electrovera,
pero cabe resaltar que no se desea competir en la region por esta variable, sino
por la calidad de los productos y el servicio calificado en los tiempos de entrega.

Grafica 11. Séptima pregunta del cuestionario.

7.CALIFIQUEEL SERVICIO QUE LE BRINDA

ELECTROVERA S.A.?
48

G0
oE. BUEMO

40 - mAa EXCELEMTE
oC. REGLUILAR

20 - ml. MALD

u / /

Fuente: Informacion suministrada por Electrovera S.A.

Electrovera presenta buena percepcion del servicio que ofrece, siendo favorable
para plantear estrategias diferenciadoras y logre posicionarse en la region
Caribe.



Gréfica 12. Octava pregunta del cuestionario.

B. CON QUE FRECUENCIA LE GUSTARIA SER
VISITADO POR SU ASESOR

52
63 -
53 - OE. MENSUAL
| :
40 - mC.QUINCENAL
30 - OF. OTRA
25 mE. SEMANAL
BA. DIARIA
103
0

Fuente: Informacion suministrada por Electrovera S.A.

Es notorio que los clientes desean que lo visiten mensualmente, para recibir
informacion de catélogos, cambio de precios, actualizaciones y sugerencias de

productos o servicios recibidos de Electrovera.
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8. EVALUACION DEL MODELO DE INVESTIGACION

El disefio y formulacién de la investigacion de mercados que se plantea la
empresa Electrovera S.A., se considera de gran utilidad debido a que le ayudara
a definir e identificar que tan viable es tener una sucursal de la compafiia en esta
zona, que con ventajas a favor de acuerdo a los resultados de la aplicacion de
las encuestas, permite visionar el éxito y crecimiento de Electrovera en esta
region, especialmente en las ciudades fuente de estudio Barranquilla, Santa
Marta y Cartagena, las cuales son importantes y permiten crecimiento y
expansion, con marcada diferencia por la facilidad en el acceso al puerto, al
manejo de la zona franca y la necesidad de tener un proveedor integral jugando

de local con buen servicio y disponibilidad en asesoria'y materiales eléctricos.

Electrovera identificando estas necesidades de la poblacién de la costa Caribe,
permite el disefio y formulacion del estudio de mercado estas tres ciudades, los
cuales se dieron a conocer los resultados tabulados tomados de los
cuestionarios y encuestas que se realizaron a la base de clientes recolectada de
las camaras de comercio de las diferentes ciudades y del directorio de industrias
de péaginas amarillas detectdé que cuenta con la infraestructura, personal y
portafolio integral para atender este mercado siendo diferenciadores de los
competidores actuales de estos clientes, ofreciendo respuesta inmediata en las
cotizaciones, los mejores tiempos de entrega para los insumos eléctricos,
excelentes precios y calidad en servicios de ingenieria de automatizacion y

control.

Cabe resaltar que la Costa Caribe en los ultimos dos afios ha presentado
crecimiento en el sectores como la industria y la construccion, lo cual es
favorable para Electrovera debido a que la actividad econdmica de la compafia
es la asesoria y distribucion de materiales eléctricos enfocados a tener

especialistas en temas de automatizacion como fuente de impulso de incursionar
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y lograr estar presente en el mayor numero de ofertas y negocios posibles que
se puedan presenta, visionando a muy corto plazo estar presente en la mente de
los costefios, y ser buen referido para estos clientes, que a demas de ser
grandes y confiables, pueden manejar mejores margenes de rentabilidad de la
empresa, fortaleciendo su participacion en el mercado de de materiales

eléctricos y su reconocimiento como compafiia.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A través de la informacion recopilada en el disefio y formulacion de la
investigacion de mercados realizada en las ciudades de Barranquilla,
Santa Marta y Cartagena, se puede determinar la viabilidad de tener una

sucursal en las ciudades de estudio.

Teniendo en cuenta que las ciudades objeto de estudio tienen cercania al
puerto, zona franca, se considera una region industrial y en crecimiento,
permitiendo a Electrovera estar presente en los negocios de la regién, con
una infraestructura, personal capacitado, portafolio personalizado y con
capacidad financiera para mantenerse en la regiébn y poder competir
cuando se firme el tratado de libre comercio mejorando las negociaciones
en materia de importacion de nuevos productos y ofreciendo mejores

alternativas a los clientes.

Una vez realizada esta investigacion permiti6 a los propietarios visionar
mas del negocio, no verlo como un almacén pequefio de venta al detal de
materiales eléctricos sino como una Empresa organizada con grandes
oportunidades de generar empleo, crecimiento en la region y maximizar

utilidades.

Electrovera se encuentra bien posicionado entre sus competidores
destacdndose por su conocimiento en el campo, que a su vez es una

garantia para el cliente.
En este momento no se presenta fidelidad hacia un determinado

proveedor, dado a que normalmente los clientes trabajan con cotizaciones

donde a veces resultan favorables unos y otras veces otros. Sin embargo
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generalmente cotizan en los mismos lugares. Esto complementa que el
nivel competitivo es alto en cuanto a grandes competidores y el mercado

es cada vez mas exigente sobre todo cuando de tiempo se trata.

Dentro de los factores que se calificaron como debilidades para
Electrovera se encuentra el precio, debido a que esto en ocasiones es
factor determinante en la decision del cliente de pedir a un proveedor local

y bajar precio por fletes.

Dado que el mercado califica a Electrovera positivamente, todos los ojos
estan puestos en ellos, por lo tanto, se hace necesario un crecimiento
continuo donde se evolucione un paso mas delante de lo que el cliente
quiere. Para esto es necesario implementar estrategias de comunicacion,
donde la interacciéon con el cliente no solo sea a través del teléfono,
internet o fax; la calidez y el carisma humano son valores que se pueden

ofrecer sin ningan costo y si enriqueceran la relaciéon con los clientes.

La fuerza de ventas aunque fue calificada como buena es importante
reforzarla, esto a través de asesores y no vendedores, los cuales se
deben encontrar capacitados para estar preparados en el momento de
abordar al cliente. La agresividad comercial hace parte de una fuerza de
venta mayor donde el centro de esta es la capacidad de sus asesores

comerciales, realizando una labor de soporte de venta y pos venta.

Los hallazgos relevantes del disefio y formulacion de la investigacion de
mercados, datan mas en comportamientos del consumidor o cliente y en
los procesos internos de Electrovera; por lo tanto, las mejoras que se
sugieren implementar estar correlacionadas con las necesidades

presentadas de los clientes, es decir, el centro del buen funcionamiento
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en torno al usuario que se encuentra en el control y orden interno que de

adentro hacia afuera surjan de Electrovera.
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Anexo 1. Preguntas del Investigador

10.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.

¢, Datos de la empresa y segmento de industria al que pertenece?

¢Persona a cargo de las compras y jefe de mantenimiento?

¢ Proveedores a los que ha realizado compras en los Ultimos 4 meses?
¢Factores que tiene en cuenta para elegir comprar en un almaceén
eléctrico?

¢Paga de contado o a crédito? ¢Si es a crédito que plazo tiene?

¢ Estd satisfecho con el servicio de su proveedor actual referente a los
tiempos de respuesta en las cotizaciones y requisiciones?

¢ Esta satisfecho con su proveedor actual respecto a la calidad de los
materiales eléctricos?

¢ Estd satisfecho con el servicio del stock de inventario y portafolio de
productos que maneja su proveedor actual?

¢, Consigue todos los materiales que requiere con su proveedor actual?

¢ Conoce almacenes eléctricos que le suministren el material en la planta
con buenos precios y servicio? Mencidnelos.

¢ Refiera 3 proveedores a los que le gusta comprar?

¢, Qué razones tiene para comprar en estos establecimientos?

¢Mencione los inconvenientes que ha tenido con su proveedor actual?

¢ Que le gustaria obtener de valor agregado de su proveedor?

¢ Exponga 3 razones por las cuales cambiaria su proveedor actual?

¢, Ha escuchado hablar de Electrovera S.A.?

¢Alguna vez ha comprado en Electrovera?

¢ Qué imagen tiene de Electrovera?

¢, Sabe donde esta ubicada Electrovera?
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Anexo 3. Diagrama de Flujo para el disefio del Cuestionario
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