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“P3” La clave del

éxito

En 1988 se da inicio a la construccidon de uno de los
E proyectos mdas grandes de infraestructura en Colombiaa
cargo de la multinacional occidental (OXY) en convenio
con la empresa estatal ECOPETROL el cual consistia en
la construccion del oleoducto Cano Limdn — Covenas,
con el fin de poder transportar el crudo extraido desde
el yacimiento petrolifero ubicado entre los municipios
de Arauca y Arauquita en el Departamento de Arauca
hasta el puerto de Covenas en el Golfo de Morrosquillo
sobre la costa atldntica para serembarcado en bugques
tanquesy de estamanera poderserexportado. Eldesafio
dentro de este proyecto fue muy grande debido a que
se frataba de la construccion de una obra de mds de
770 Km de longitud y donde claramente se presentaron
varias dificultades tanto logisticas como financieras.

Para poderenfrentartodoslos percances que estaban presentando
enlaoperaciéon fue necesario buscar e implementarun herramienta
conla que se pudiera gestionar el proyecto de una forma ordenada
y planificada, de esta manera es que las directivas de la OXY
consiguieron prestado un software llamado PRIMAVERA PROJECT
PLANNER y delegaron al senor Gabriel Pérez Palomino que en ese
momento se desempenaba como anadlista informdtico dentro de
la empresa, el manejo y control de dicho programa.
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Conelpaso delfiempo, el senor Pérez se especializaba en elmanejo
de este programa y a su vez se iba percatando de la herramienta
tanpoderosa que teniaensus manos parala planeacion estratégica
de proyectosy de su funcionalidad entro del dmbito empresarial en
general. De estamanera un dia el senor Pérez se cuestiona gPor qué
no volverse distribuidor del programa en Colombia? y determind
que era una alternativa muy atractiva y rentable porlo que decide
contactarse a fravés de correo tradicional con la casa fabricante
del software llamada PRIMAVERA SYSTEMS situada en Pensilvania
Estados Unidos, expresdndoles su gran interés por convertirse en el
representante del producto en Colombia.

Después de un periodo de mes y medio el senor Pérez recibe
una respuesta en la cual le comunicaban la gran importancia y
el gran interés que tenia la casa matriz por tener un distribuidor
en Colombia, pero con el impedimento de no poder otorgar el
permiso a una persona natural como en ese momento lo era él.
Don Gabriel entusiasmado por la respuesta obtenida por parte de
los fabricantes decide asumir el reto y es asi como el 13 de febrero
de 1991 registra legalmente la empresa PROYECTOS Y SISTEMAS CIA
LTDA. para de esta manera lograr adjudicarse la representacion
exclusiva de Primavera Systems en fterritorio colombiano y dar
comienzo a su ideal de ser un empresario independiente.

Para dedicarse de lleno a la comercializacion del producto, en
julio de 1991 Pérez viqjo a Estados Unidos con el fin de certificarse
en el manejo del PRIMAVERA PROJECT PLANNER conocido
comercialmente como P3 (Ver anexo 1), al cabo de dos meses
regresa al pais con una mayor claridad sobre su manejo y sus
aplicaciones. Teniendo en sus manos los derechos exclusivos de
venta y distribucion del programa inmediatamente renuncid a su
cargo como andlista informdtico que desempenaba en OXY y
pasd de ser un empleado dentro de esta empresa a un confratista
delamisma, la OXY se convierte en su primer cliente debido a que
en ese momento utilizaba el software para la gestion del proyecto
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-----------------------------------------------------------------------

Cano Limén-Covenas de una forma ilegal, de esta manera
reclamd la cancelacion inmediata de la licencia de su uso.

Debido alos grandes beneficios y alos excelentes resultados que se
dieron enla construccion del oleoducto, en el ano 1993 la empresa
ECOPETROL se mostrd muy interesada en adquirir el software. Pérez
rdpidamente se contactd con ellos y logrd cerrar una negociacion
de 60 licencias por un valor superior a los US$100.000 con lo que se
dio inicio a una gran etapa de crecimiento de la empresa.

Gracias al fipo de empresas con las que se habia logrado
negociar, rapidamente PROYECTOS Y SISTEMAS logré establecer
ofros importantes confratos con petroleras como la BP, EXXON y
PETROBRAS, lo que representd unimportante aumento enlas ventas
aproximado a un 300% por lo que el frabajo del senor Pérez se hizo
mucho mds extenso demanddndole jornadas dificiles realizando
todo tipo de labores tanto comerciales como operativas, por
esta razén se vio obligado a la contratacion y capacitacion de
ingenieros de sistemas que pudieran brindar asesoria y asistencia
técnica alos clientes para poder cumplir con los diversos contratos
gue se tenian en ese momento, momento en el cual la empresa
empezd a crecer.

Dentro de este panorama, el sefor Pérez se dio a la ardua tarea
de promocionar el software en el mercado nacional, debido a las
caracteristicas del producto, la estrategia en ese momento fue la
de contactarse con grandes empresas por medio de referidos y
visitas personales logrando entre los anps 1993 y 1995, contratos
con importantes organizaciones como son AVIANCA, BAVARIA
Y CEMENTOS BOYACA, no fue un trabajo facil pero ese esfuerzo
hizo posible aun mds la divulgacion del producto y por ende el de
PROYECTOS Y SISTEMAS, logrando un mayor reconocimiento a nivel
comercial y empresarial.

Debido a que el software poseia un costo considerable, alrededor
de los US$7.000 mds los costos de capacitacion que oscilaban



entre los US$100 y US$200, la asistencia técnica que se calculaba
dependiendo a los requerimientos vy la renovaciéon anual de
la licencia que equivalia al 10% del valor inicial del programa,
el senor Pérez cred y planted una estrategia a la casa matriz en
los Estados Unidos de realizar reuniones sociales auspiciadas por
ellos a las cuales fueron invitados grandes empresarios para ast
obtener contactos directos y ampliar la base de datos de clientes
potenciales. La casa matriz aceptd sin objeciones la propuesta y
de esta manera el senor Pérez en el ano de 1994 empezd a recibir
giros provenientes de PRIMAVERA SYSTEMS y comenzd a ofrecer
grandiosas recepciones sociales a las que eran invitados grandes
personalidades empresariales y donde se logré hacer varios e
importantes contactos.

Afinales de 1994, momento en el que se empezaba a dara conocer
mds el producto P3 dentro del sector empresarial, el senor Pérez
decidié ampliar su mercado y optd por contactar personas en Ias
principales ciudades del pais para que realizaran la promocion y
venta del producto en empresas ubicadas en las distintas regiones.
El convenio que se buscd y se logré pactar con estas personas
fue el de frabajar bajo el modelo de freelance' lo que le permitié
ampliar la cobertura a nivel nacional y a su vez librarse de todas las
obligaciones que implican los contratos laborales directos.

! Se denomina freelance a la persona cuya actividad consiste en realizar trabajos de forma auténoma
para terceros que requieren sus servicios para tareas determinadas sin que las dos partes contraigan
obligacion.
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Ampliando

mercados

la Universidad Distrital y una persona caracterizada por
su gran espiritu emprendedor, decidié a principios de
1995 ampliar los productos y servicios de su empresa a
pesar de poseer un nivel de endeudamiento total del
57%. Teniendo en cuenta que el mercado potencial de
clientes del software era muy selecto y reducido, decidid
incorporarse en el mercado de la venta de hardware y
accesorios formando alianzas estratégicas con grandes
mayoristas como son MAKRO COMPUTO S.A. con la
distribucion de servidores de distintas marcas, con MPS
MAYORISTA DE COLOMBIA S.A. para la adquisicion
de materiales para redes, con SED INTERNATIONAL
DE COLOMBIA con la parte de impresoras y scanner
y finaimente con IMPRESISTEM S.A.2 con el suministro
de medios magnéticos y otfros accesorios como son
mouse, teclados, tarjetas de red, etc. De esta manera
PROYECTOS Y SISTEMAS se convirtié no sélo en proveedor
de software sino también en distribuidor de equipos de
computo y tecnologia.

D on Gabiriel siendo ingeniero de sistemas graduado de

2 www.makrocomputo.com

WWW.Mps.com.co
www.sedcolombia.com

www.impresistem.com



Dentro de la negociacion que se realizd con los mayoristas,
la empresa logré obtener formas de pago muy convenientes
consiguiendo plazos de hasta de 30 dias, gracias a que cumplia
con los requisitos exigidos por parte de los mayoristas como eran los
niveles de capital de trabajo que debia estar por encima de los $50
millones y los volUmenes de pedidos que tendrian que sobrepasar
las 10 unidades.

Estos plazos obtenidos fueron de gran beneficio en razén a que
las ventas se realizaban prdcticamente de contado, lo que le
permitia mantener un indice de liquidez en un promedio de (2) lo
que representaba que por cada peso que debia, poseia dos para
respaldar los pasivos. Dentro de esta linea del negocio la empresa
obtiene importantes clientes sobre todo almacenes de cadena y
grandes empresas demandantes de altos niUmeros de equipos, sin
dejar a un lado a los pequenos compradores que alcanzaban a
representar un promedio del 5% de las ventas totales de la empresa.
Dentro de estos grandes clientes se encontraban PETROBRAS con
el cual se logré obtener pedidos periddicos y constantes por sumas
cercanas a los US$70.000 anuales.

En relacién a las compras hechas por parte de la empresa, no
todos los mayoristas le ofrecian la mismas garantias ni los mismos
beneficios, por lo que la estrategia de PROYECTOS Y SISTEMAS
fue promocionar con mayor énfasis los productos de HP con los
que la empresa logré realizar una negociacion con descuentos
que llegaban hasta el 30% y con plazos de pagos extendidos
dependiendo al nivel de pedidos, sin embargo la empresa no se
encajond y decidié comercializar todo tipo de marcas y productos
para mantener una imagen importante dentro de los distribuidores
a nivel nacional.

Con todo el conocimiento y experiencia que se adquirié en el drea
de sistemas, mds los desarrollos continuos en cuanto a tecnologia
que se presentaban a nivel mundial, la empresa decide dar un
paso mdas adelante y en el ano 1998 se introduce en el negocio de
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las instalaciones de redes para empresas, ofreciendo paquetes de
sistemasinterconectados, sistemasinaldmiricos, sistemasinteligentes
y servidores, de esta forma logrd diversificar de modo importante
su gama de productos y servicios, ampliando sustancialmente su
mercado y extendiendo sus alternativas de negocios.

En el 2000 PROYECTOS Y SISTEMAS vio la posibilidad de poder aplicar
a licitaciones con el gobierno nacional y es entonces cuando
se inscribe al SICE (Sistema de Informacion para la Contratacion
Estatal)®para abrirse las puertas y poder negociar con este atractivo
y lucrativo cliente.

Esta apuesta dio rapidamente sus frutos puesto que la empresa
logré obtenerimportantes contratos con entidades estatales como
el Ministerio de Comunicaciones, la Escuela Superior de Guerray la
Comisién Colombiana del Océano (CCO), con la instalacion de
redes y plataformas de informacion. Con este tipos de contratos el
senor Pérez se dio cuenta que lainstalacion de redes era un negocio
muy lucrativo y se dio a la tarea de especializarse en este aspecto;
luego de esto empezd a asistir a todo tipo ferias tanto empresariales
como comerciales promocionando este servicio y haciendo
énfasis en las constructoras para el desarrollo de edificios y casas
inteligentes, brindando las opciones mds novedosas existentes en
el mercado mundial.

3 www.sice-cgr.gov.co



Capital humano

pesar de los grandes contratos que logrd cerrar y el
permanente crecimiento que experimentd la empresa,
PROYECTOS Y SISTEMAS nunca se vio en la necesidad
de articular una infraestructura fisica muy grande ni la
de contratar un gran nUmero de empleados de forma
directa, no obstante la empresa considerd dentro de sus
principales propodsitos el desarrollo permanente de una
cultura de calidad basada en el mejoramiento continuo
de los procesos, para esto se enfocd en mantener el
personal idéneo y comprometido con las diferentes
actividades y procesos de la compania, asi como
contar con la tecnologia e infraestructura necesaria
que permitiera prestar correcta y responsablemente el
servicio.

©0 © © © © 0 0 0 0 000 000000000000 0000000000000 00000000 00

De esta manera fue que la empresa desde el 2005 empezd
a operar tan sélo con cinco ingenieros de sistemas de planta,
quienes eran los encargados de la planeacion y estructuracion
de redes y plataformas de acuerdo a los requerimientos de los
clientes, adicionalmente ellos eran los encargados de determinar
la calidad y la cantidad del personal que necesario para el trabajo
técnico-operativo que se contrataba por medio de la modalidad
de prestacién de servicios y que era adquirido especialmente
por medio de agencias de empleo y a fravés de promocion del
personal interno, no obstante también se dio la opcidn de realizar
convocatorias por medio de publicaciones en la prensa y por
Intfernet.
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Para el requerimiento del personal, la empresa determind
efectuar esta actividod de acuerdo con las necesidades de
cada proceso, ya fuera por la exigencia de mayor personal o por
retiro o cambios internos; una vez determinada la necesidad, se
debia realizar la convocatoria para los candidatos a través de los
medios anteriormente mencionados en busca de personas con
caracteristicas especificas como conocimientos y experiencia en
manejo de sistemas minimo de tres anos, capacidad de andlisis,
orientaciéon al logro, habilidades de trabajo en equipo, buenas
relaciones personales y preocupacion por el orden y la calidad.
Teniendo los aspirantes seleccionados se procedia con la entrevista
personal y la seleccidn para continuar con la elaboracion del
contrato bien fuera directo o por prestacion de servicios segun el
Caso.

Durante el proceso de induccion la empresa se enfocd en hacerles
saber a los empleados las politicas y objetivos de calidad asi como
la descripcion general de la compania y de los procesos para que
toda la organizaciéon estuviera encaminada hacia unos mismos
objetivos.

Una de las politicas importante para la empresa en el drea de
recursos humanos fue la de desarrollar una promocién interna y se
decretd que segun el caso, podia o no ser publicada la oferta de
acuerdo al criterio del jefe de recursos humanos.

Debido a que PROYECYQOS Y SISTEMAS era una empresa de
tecnologia y para fines de garantizar la calidad del servicio, la
capacitacion del personal se convirtid en uno de los aspectos de
mayor importancia para la gerencia de recursos humanos, dentro
de este proceso, el primer paso fue el de aplicar evaluaciones
de desempeno a cada uno de los empleados que bdsicamente
se enfocaba en la medicidon de los conocimientos, aptitudes,
competencias y habiidades de cada uno de ellos, a partir de
este sondeo se identificaban las falencias y necesidades de cada
empleado, posteriormente se determinaba el tipo de capacitaciéon



que se requeria y si era posible ser brindada dentro de la misma
empresa o si era necesario la intervenciéon de un ente externo.
Después de cada capacitacion se previd un periodo de un mes
para larealizacién de una nueva evaluacion y poder confirmar los
progresos en el rendimiento del empleado.

Vendiendo y

manteniendo

ebido a que PROYECTOS Y SISTEMAS era una empresa
netamente comercializadora, el proceso productivo
lo estructuraron a partir del contacto con los clientes
readlizado por medio de su Departamento Comercial,
el cual se ponia en contacto con ellos determinando
sus necesidades y cerrando los contratos. Después de
efectuadas las ventas el Departamento Técnico era el
encargado de determinar la cantidad precisa de los
equipos, materiales y mano de obra requerida para
cumplir con los contratos. Esta informacion se transmitia
al Departamento de Compras en donde se realizaba
la seleccion de los proveedores, la negociacion de
los insumos y suministro y posteriormente generaba
una orden de compra; paralelaomente a este Ultimo
proceso el Deparfamento de Recursos Humanos hacia
la seleccién y la contratacion del personal idéneo para
la realizacion de los trabajos, con lo que finalmente se
desarrollaba un plan de accién y asi proceder con la
ejecucion de los compromisos. (Ver anexo 2).
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Después del cumplimiento de la parte operativa, el compromiso
con el cliente continuaba puesto que uno de los aspectos mds
importantes para la empresa era el de mantener una fidelidad
por parte de ellos. De esta forma la empresa estructurd un
modelo de seguimiento y medicidén de satisfaccion y disend un
formato de encuesta el cual contemplaba aspectos como: la
calidad de los productos y los servicios prestados, las expectativas,
sugerencias y tendencias de los clientes. También se establecié
que este procedimiento se aplicara Unicamente a los clientes
que redlizaban mds de una compra al ano y que se redlizara en
periodos semestrales.

Esta aplicacion brindd una gran ayuda en el servicio al cliente
debido que a partir de la informacién recolectada se pudieron
tomar medidas correctivas sobre algunos procedimientos asi como
recopilar informacion importante sobre los compradores, pudiendo
anticipar en muchos casos las necesidades de ellos y poder
brindarles posteriormente los productos y servicios oportunos.

“ Inmerso en un

sector complicado -

Desde 1997 en el pais se desatd un crecimiento en el uso de Internet,
con un incremento de usuarios superior al 700% entre el 2002 y
2007 (grdfica 1) lo que se reflejé en un aumento desmedido en la
demanda de equipos de sistemas y que indiscutiblemente beneficid
a las empresas relacionadas con este sector de la economia. Sin
embargo, este fendmeno también produjo la incursién de un gran
numero de competidores alcanzando para el 2008 un estimativo de
mads 5.000 distribuidores* sélo en la ciudad de Bogotd y en donde
muchos de estos operaban de una forma ilegal.

4 Informacion sumistrada por Proyectos y Sistemas.



INCREMENTO DE USUARIOS DE INTERNET EN
COLOMBIA (EN MILES)
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Grdfica 1

Fuente: (PNTIC) Plan Nacional de la Informacion y la Telecomunicaciéon

http://www.colombioaplantic.org/docs/plan_tics.htm
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Aungue muchas empresas se vieron afectadas, este nuevo
panorama forzd a las empresas del sector a reestructurar sus
métodos de operacion para poder contrarrestar los efectos dados
porelentorno, lo que permitié transformar este mercado enunsector
mucho mds competitivo beneficiando principalmente alos usuarios
finales. Debido al comportamiento que presentaba el mercado en
ese momento, PROYECTOS Y SISTEMAS tuvo quereaccionarde forma
activa puesto este fendmeno generd la aparicién y resurgimiento
de nuevos y grandes competidores directos como son Compugreiff
S.A., Factory (Sistemas Productivos Ltda.), Software y Algoritmos S.A.
y alrededor de 700 empresas mads, legalmente registradas en la
ciudad de Bogotd con el mismo fin comercial; adicional a todas
estas nuevas empresas especializadas, los almacenes de cadena
como son Alkosto, Carrefour, Panamericana y el Exito  también
se infrodujeron en este mercado aplicando varias estrategias
como el otorgar a las personas créditos de financiacion para
la compra de estos articulos, lo que resultd bastante beneficioso
para los particulares y una desventaja para PROYECTOS Y SISTEMAS
debido a que la empresa no podia ofrecer dichos modelos de
venta; Por tal motivo, la empresa se enfocd en prestar sus servicios
principalmente a empresas y entidades gubernamentales o que
fue una gran jugada, en razén a que este tipo de organizaciones
también estaban enfrando en una etapa de reestructuracion y de
modernizacién realizando importantes inversiones en actualizacion
e incorporacion de nueva tecnologia a sus capitales (grafica 2y 3).
Deigual manera por el panorama que se presentaba internamente
en el pais la empresa optd por abrirmercados en ofros paises y con
ayuda de su antiguo socio PRIMAVERA SYSTEMS, logrd incursionar
en el mercado de Ecuador y de Bolivia con la venta del
software P3 y donde también logré obtener los derechos
exclusivos de su venta.
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A pesar del importante incremento que mostrd el pais en el uso
de equipos de sistemas, Colombia no representd un consumo
considerable comparado con otros paises de la regidn, siendo
uno de los paises con menor indice de uso de computadores por
numero de habitantes, esta condicion brindd la oportunidad a
PROYECTOS Y SISTEMAS para fortalecer sus estrategias de mercado
y poder explotar el existente potencial de clientes y mantenerse
constante durante los Ultimos anos.

Factores de éxito

n el 2007 la Comision Colombiana del Océano (CCO)
E requiri® de la construccion de unas nuevas oficinas
acondicionadas con todos los sistemas de informacion
necesarios por lo que abrid en su momento la licitaciéon
al publico para su ejecucion; PROYECTOS Y SISTEMAS
estando inscrita al SICE (Sistema de Informacién para
la Conftratacion Estatal), aplicd a esta oferta, pero
debido a que el proyecto demandaba de otros fipos de
servicios diferentes a los ofrecidos por la empresa como
eran la adecuaciéon y construccion de las instalaciones,
la empresa optd por implementar una estrategia
comercial que consistid en hacer una alianza con una
empresa del sector de construccion y asi poder ofrecer
todos los servicios requeridos por la CCO reunidos dentro
de una sola propuesta. La estrategia dio resultado vy la
empresa pudo adjudicarse ese importante contrato.
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A partir de ese momento la empresa se dedicd a fortalecer dicha
estrategia realizando constantes e importantes alianzas con
empresas de distinfos sectores empresariales, lo que le permitié
aplicar a distintos tipos de contratos y no dejar pasar grandes
oportunidades de negocio.

Desde 1995 momento en que la empresa se introduce en la
comercializacion de hardware se comenzé a realizar grandes
inversiones en el mantenimiento de inventarios, pero debido a los
cambios que sufrid el mercado nacional por el comportamiento del
ddlar que causé en muchas ocasiones grandes inconvenientes, la
empresa emprendid una campana junto con sus proveedores para
hacer mas eficiente la logistica de distribucion logrando establecer
tiempos de entregas que oscilaban entre las 12 y 36 horas, periodos
que anteriormente se enconfraban enfre un rango de tres a
cinco dics.

Dentro de estos nuevos pardmetros de negociaciéon la empresa
efectUo un cambio radical el cual consistid en frabajar bajo un
modelo de ceroinventariosy operarpormedio de pedidos puntuales
gue consisten en expedir érdenes de compra dependiendo a
los pedidos que se iban recibiendo, esto brindd la posibilidad de
poder trabajar sin realizar inversiones previas ni acudir a medios de
financiacion.

Debido a que actualmente los equipos de sistemas tienen una
vida Util no mayor a cinco anos y bajo su enfoque de fidelidad
con los clientes, la empresa cred una estrategia que consistia
en armar paquetes de servicios complementarios a las ventas
que incluion mantenimiento, asistencia técnica y capacitacion,
complementados con beneficios como, servicio inmediato, bajos
costos y garantias sobre los productos y servicios por medio de la
firma de confratos de exclusividad con plazos minimos fres anos,
esta estrategia dio grandes resultados porque con ella la empresa
logré mantener una relacion mucho mds estrecha con los clientes,
garantizando su fidelidad y asegurando ventas posteriores por parte



de los mismos clientes representadas en renovacion o incremento
de equipos.

Esta apuesta a la fidelizacién de clientes empezd a dar grandes
resultados puesto que los mismos clientes se fueron convirtiendo en
un canal de divulgaciéon de la empresa mucho mds efectivo que
los medios fradicionales, alcanzando a concretar un promedio del
65% de las ventas por medio de estas referencias®.

Frente al compromiso del mejoramiento continuo y con el objetivo
de posicionarse como una empresa lider en sector de los sistemas
y la tecnologia, en el ano 2008, la empresa emprendid un proceso
de certificacion en ISO 9001 por medio de la Universidad los
Libertadores para encaminarse y ser consecuentes conlo que dicta
suU visidon y mision, que es orientar a la empresa hacia un camino de
mejora persistente y de responsabilidad social.

(Ver anexo 3).

A través del desarrollo de este proceso, PROYECTOS Y SISTEMAS
logré mejorar notablemente la gestion en todos sus departamentos,
(Ver anexo 4) permitiéndole alcanzar algunos de sus objetivos
estratégicos como eran los de aumentar las ventas en un 20%
semestralmente, maximizar las utilidades y disminuir los gastos y los
costos en periodos equivalentes.

“ Una competencia

sin fregua “

Para el 2008 un gran porcentaje de las ventas, alrededor del 88%
fueron representadas por la venta de servidores vy la instalacion de
redes y periféricos por una suma de $815 millones lo que representd

5 Informacién sumistrada por Proyectos y Sistemas.
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unincremento cercano al 140% del 2007 al 2008, este incremento se
debié especialmente por la oferta de nuevas lineas de productos
y servicios como son las conexiones inaldmbricas, instalacion de
servidores y aplicacién de sistemas de Ultima generacién con
mayor calidad y mejores precios.

Sin embargo, en los Ultimos anos surgid una gran preocupacion
puesto que el desconocimiento de la tecnologia y la falta de
financiacion fueron los principales obstdculos para la adopciéon de
nueva tecnologia en las pequenas y medianas empresas (PyMEs),
como lo mostré un estudio realizado en el pais por Cisco Systems
en dlianza con la Asociacion Nacional de Micro, Pequenas y
Medianas Empresas (Acopi) y la Corporacion para la Investigacion
Socioecondmica y Tecnoldgica de Colombia (CINSET). Los datos
mds relevantes del estudio mostraron que para el 2008 el 36% de las
PyMEs reportaron tener al menos un servidor, mientras que el 38.5%
desconocian estatecnologia; El 61.5% de las empresas entrevistadas
tenian entre uno y veinte computadores y sélo el 41.5% de ellas
afirmaron tenerlos conectados en red, tan sélo el 23.5% de los
empresarios contaban con sistemas de aimacenamiento de datos
y €l 76.5% no los usaban o los desconociand.

A pesar de este panorama, don Gabriel nunca bajé la guardia,
por el contrario siempre se vio motivado para seguir frabajando y
en hacer progresar continuamente a PROYECTOS Y SISTEMAS, por lo
que prefirid aferrarse a los estudios que revelaban el incremento en
el consumo de la tecnologia en Colombia (grafica 4) convirtiendo
esta situacidn en una ventaja favorable para PROYECTOS Y
SISTEMAS y prepardndose para lograr enfrar con mayor fuerza en
los procesos de negociacion.

6 http://www.ciscoredaccionvirtual.com/redaccion/comunicados/
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Oftros factores desfavorables eran el de la competencia desleal
gue modificaba periddicamente el comportamiento del mercado,
el de la tecnologia que era constantemente cambiante y el
fendmeno de la pirateria que, segun un estudio revelado por lider
global en investigacion de temas de tecnologia la International
Data Corporation (IDC) y por Business Software Alliance (BSA), los
software utilizados en el pais eran ilegales en un 58% v las pérdidas
econdmicas por la pirateriac aumentaron de 111 millones ddlares
a 127 millones de ddlares en el 2008. A pesar del alto el nivel de
pirateria en el pais, Colombia pudo controlar este fendbmeno de
una forma mds efectiva que los demds paises de la region puesto
que el indice de pirateria para el mismo ano en Venezuela fue
del 87%, en Paraguay del 82% y Nicaragua del 80%. Los paises con
menor indice pirateria fueron Colombia con 58%, Brasil con 59% vy
Costa Rica con 61%.

Para PROYECTOS Y SISTEMAS la Asociacion Nacional de Micro,
Pequenas y Medianas Empresas (Acopi), se convirtid en un gran
aliado en razén a que su foco estratégico entre el 2008 y 2016 era
desarrollar el Pacto Nacional por la Transformacion Productiva’, que
No era ofra cosa que aprovechar el liderazgo de los empresarios
colombianos con el fin de motivarlos y acompanarlos para crear
o0 modernizar las companias en las cuales la tecnologia seria
una heramienta imprescindible para competir con éxito y con
el cometido de hacer entender al mercado que las empresas
que no implementaran un buen sistema tecnoldgico tendian a
desaparecer, pues este era el factor clave para convertirse en
empresas competitivas e innovadoras.

Pese a todos los esfuerzos realizados por parte del gobierno

nacional y de las demds entidades involucradas para enfrentar el
fendmeno de la pirateria y de la ilegalidad en el pais en relacion

7 Mayor informacién en www.acopi.org.co



a la tecnologia, PROYECTOS Y SISTEMAS LTDA. aun debia enfrentar
otfros grandes retos para el futuro y resolver inquietudes como zDe
gué manera lograr seguir siendo competitivo dentro de un mercado
que constantemente aumentala ofertay la competencia? 3Coémo
actuar frente a los centros especializados que se dedican a este
negocio como son UNILAGO y el centro tecnoldgico de la 38 que
captan gran parte del mercado minoristag 3Como estimular al gran
numero de empresas que se rehUsan o desconocen la importancia
de invertir en tecnologia y que operan con sistemas fradicionales?
2Como afrontar o auxiliar la falta de financiacién que requieren los
compradores para adquirir tecnologia?
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Descripcion

Primavera (P3) es un paquete de software de gestion de proyectos
que se utiliza para la programacion y el seguimiento de actividades
y recursos como son la mano de obra, materiales, equipos, tiempos
y costos de un proyecto. P3 ayuda a los usuarios a la seleccion y
combinacién estratégica de proyectos, aseguramiento del los
mismos, mejoramiento de los procesos y los métodos, apoyo a las
tecnologias de informaciény algobierno corporativo; deigualforma
apoya a mejorar la colaboracion del equipo y medir el progreso de
los objetivos para alcanzar con mayor éxito elretorno de lainversion.
El programa plasma todo esto dentro de un ambiente agradable y
de facil lectura apoyado con grdficas para un entendimiento mds
claro de la informacién procesada.
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Cobpico VERSION PAGINA
4 DE 4

Politica
DE CALIDAD P&S-GG-DC-01 1

Vision corporativa

Proyectos y Sistemas Ltda., busca posicionarse en el sector
de los sistemas, como una empresa lider en tecnologia,
con el fin de proveer a las diferentes industrias nacionales
de bienes y servicios que satfisfagan plenamente las
necesidades y expectativas de éstas, por medio de
una cultura basada en el mejoramiento continuo de
los procesos tecnoldgicos y la capacitacion del capital
humano.

Ing. GABRIEL PEREZ
Gerente General

Bogotd, D.C, septiembre de 2008




Proyectos

PoLitica Copico VERSION PAGINA
4
DE CALIDAD P&S-GG-DCO] 1 38

Sistemas

Mision corporativa

Proyectos y Sistemas Ltda., es una compania con amplia
experiencia enlaingenieria de sistemas, montaje de redes,
rehabilitacion, generaciéon, operaciéon y mantenimiento
de equipos, destacdndose por la calidad, cumplimiento
y seriedad con que asume sus proyectos, la utilizacion de
equipos de la mas alta tecnologia, la preocupacion por
la conservacion del medio ambiente y su alta conciencia
social, contando para ello con personal ampliamente
capacitado y comprometido con su labor.

Ing. GABRIEL PEREZ
Gerente General

Bogotd, D.C, septiembre de 2008
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