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INTRODUCCION

Las empresas Colombianas senalan como principal dificultad el manejo eficiente
de la informacién empresarial, a pesar de que el porcentaje de empresas que
acceden a sistemas administrativos va en aumento, los software que se ofrecen
el mercado tiene un alto grado de complejidad y son de muy alto costo,

repercutiendo en procesos menos competitivos y gastos elevados.

“El mayor obstaculo en las empresas lo constituye el conocimiento y la baja
capacidad de procesamiento, centralizacion e interpretacién de informacion de la
empresa, factor estratégico para la generacion de competitividad y productividad

en las empresas”. Universidad de los Andes.

La disponibilidad de la informacién las 24 horas del dia, los 7 dias a la semana
en tiempo real, permite a los directivos tener control sobre la empresa, otro
beneficio es la usabilidad del sistema, al realizar el trabajo operativo se contara
con mayor cantidad y calidad de tiempo para realizar acciones estratégicas y
competitivas, dando como resultado valor agregado en el trabajo individual como

en la totalidad de empresa.
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“La necesidad de mayor difusion en las empresas de los beneficios e impactos
de las TIC’s, en especial de sistemas internos como ERP (Planificaciéon de
recursos empresariales), dado el impacto directo que tiene en la eficiencia que

es el enfoque estratégico de las empresas”

El modelo en el cual se desarrolla ClausERP, el cual cuenta con facilidad en el
acceso, uso y comprension, ademas del bajo costo; permite una oferta masiva
del sistema, lo que hace entrever una amplia cobertura. Sumando a esto las

tendencias del mercado y la masificacion en el uso de TIC’S.

Por lo anterior se ha identificado una clara oportunidad de lanzar en Cartagena el
Software para gestion empresarial ClausERP, para lo cual se hace necesaria la
elaboracion de un plan estratégico de mercadeo para el lanzamiento, y

posicionamiento del nuevo servicio.
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1. OBJETIVOS

1.1 GENERAL

Elaborar un plan estratégico de mercadeo para el lanzamiento y posicionamiento
del Software ClausERP para el afno 2.010 en la Ciudad de Cartagena.

1.2 ESPECIFICOS

17

Recabar y procesar la informacién necesaria para desarrollar el analisis
situacional.

Desarrollar un diagnéstico del mercado y andlisis del macro-micro entorno
del sector para determinar las necesidades.

Definir el segmento de empresas (Linea base) que son apropiadas para la
implementacion del sistema.

Determinar los factores claves de éxito.

Identificar nuevos mercados objetivo y redefinir los mercados actuales.
Definir los objetivos de venta y los objetivos estratégicos de la organizacién.
Disenar las estrategias que comandaran el futuro de la empresa.

Especificar los presupuestos de inversion necesarios y los indicadores de
gestion.



2. JUSTIFICACION

El proyecto online desarrollado bajo un modelo ASP (Aplication Server Provider),
nace para responder a las necesidades de las empresas en su intento de
gestionar eficientemente la informacion, para lo cual se crea un sistema online
integrado para la planificacion de recursos empresariales ERP dirigido a empresas

de los sectores Servicios, Comercio e Industria.

ClausERP se proyecta como propuesta de valor en su orientacién a la satisfaccion
de los clientes empresariales, a través del ofrecimiento de un servicio online
innovador, que basado en las Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones
(TIC’'S) propende por el aumento de la productividad y eficiencia en la operatividad
de los negocios, con lo cual permite focalizarse en las acciones que generen valor

agregado.

Segun la planeacion competitiva de la Cartagena y el pais, el sistema se postula
como una herramienta que permitira orientar las empresas hacia la expansion,
consolidaciéon y permanencia en un mercado competitivo y de negocios

internacionales.
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3. ANALISIS DEL NEGOCIO

3.1 ESTADO DEL ARTE

El estado del arte o situacion actual de los negocios ASP se elaboro durante el
segundo semestre de 2.005 por un equipo multidisciplinar de profesionales
conformado por (David Cano Ongay, Alexandra Ospina Giraldo, Rubén Gavilanez
Brito, Andreu Sunyer Bellido, Naria Vila Castanar, Imma Boronat Llort, Paula
Francolino de Castro), para la consultora 9icta2, con el fin de conocer la realidad y
expectativas del mercado ASP, a continuacidon se presentan los puntos mas

importantes:

3.1.1 CONCLUSIONES

Hasta la fecha, la creciente oferta de aplicaciones en formato ASP no ha
encontrado una respuesta positiva por parte de la demanda: Las espléndidas
expectativas que despert6 el advenimiento del modelo ASP no se han

correspondido con la realidad impuesta por el mercado.

La opcion de alquilar el software on-line sigue siendo una apuesta marginal y, muy

a menudo, desconocida. Los expertos, que son todavia optimistas con respecto a
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su evolucion futura, proponen una revisién critica de las estrategias

implementadas hasta la fecha.

Las virtudes innegables del formato ASP han topado con dos barreras de dificil
franqueo; la desinformacién y la desconfianza por parte de los potenciales
clientes: Las encuestas sobre el grado de satisfaccion de los clientes ASP son
buenas; usuarios y expertos coinciden en sefnalar multiples ventajas como la facil
implementacion, la escalabilidad, la ausencia de grandes inversiones iniciales y los
incrementos de eficiencia derivados de la externalizacion y la especializacion
(factores inherentes al modelo ASP). Sin embargo, aun hoy, “ASP” son tres siglas
poco conocidas en el mundo empresarial. Ademas, entre los pocos empresarios
que han oido hablar de la posibilidad de alquilar software on-line son habituales
las objeciones que aluden a la sensacion de inseguridad (no siempre
suficientemente fundada) que produce la circulacion por la red de informacion vital

para las empresas.

La estrategia de horizontalidad, que tanta eficacia ha demostrado en la distribucion
de software off-line, no ha cuajado en el mercado del ASP: “Cuanto mas numerosa
y heterogénea sea la clientela potencial de un determinado producto, mayores
seran las economias de escala y, en consecuencia, mas elevadas la rentabilidad y

la capacidad para seguir creciendo.” Este razonamiento, que se ha demostrado
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optimo en el mercado de la venta tradicional de software, no ha funcionado en el
mercado del ASP. Las empresas que mejor se estan comportando son las
llamadas VSP (Vertical Services Provider), especializadas en el alquiler on-line de

aplicaciones orientadas a actividades econdmicas muy especificas.

El concepto clave fue el de ‘costes marginales’: “Las grandes empresas pueden
amortizar comodamente una gran inversion en software, lo cual deja a las PYMES
en una situacién de desventaja competitiva. EI ASP permitird que las PYMES
eviten el primer esfuerzo inversor y, mediante el pago de cuotas asequibles,
accedan directamente a costes marginales”. Este razonamiento, aparentemente
verosimil, no ha sido confirmado por la realidad. Son precisamente las grandes

empresas las que mayor interés estan mostrando por el modelo ASP.

En un futuro inmediato, cabe esperar un fendbmeno combinado de criba vy
segmentacion. El mercado se dividira en dos subsectores de muy diferente
estructura y comportamiento: ASP genérico (que ofrecera soluciones horizontales)
y VSP (Proveedor de Servicios Verticales): El actual panorama caracterizado por
una miriada de empresas que ofrecen soluciones ASP derivara hacia una
situacion en que conviviran, por un lado, un oligopolio de grandes corporaciones
que se repartiran el mercado de las soluciones horizontales y, por otro, un amplio

conjunto de pequernios VSP (Vertical Services Provider) que ofreceran soluciones

21



verticales especializadas, orientadas hacia actividades econ6micas muy

especificas.

3.1.2 REALIDAD Y EXPECTATIVAS

El numero de usuarios de Internet aumenta cada dia; practicamente todas las
grandes companias tienen presencia en la red; tres de cada cuatro empresas con
menos de 500 empleados cuentan con conexion a Internet y, en el 40% por ciento
de los casos, han implementado su propia pagina Web. Y, sin embargo, los
servicios ASP no logran despegar. No parece que la situacion general de atonia
que atraviesa ultimamente el sector de las telecomunicaciones baste por si sola
para explicar el desarrollo insuficiente de unos servicios que ya llevan demasiado
tiempo siendo ‘incipientes’, ‘prometedores’ y otros adjetivos que nos remiten al
resbaladizo mundo de las expectativas (por otro lado, segun los expertos, todavia

muy halaguenas).

Consultoras como Gartner-IDC y empresas tecnolégicas como Siebel o Bea
Systems pronostican un volumen mundial de facturacion en ASP para el afno 2010

de entre 20.000 y 55.000 millones de ddlares.

¢, Qué razones hay para que, a pesar del desarrollo insuficiente que ha
experimentado el ASP hasta la fecha, los analistas sigan percibiendo un enorme

potencial en esta tecnologia? La respuesta es que la mayoria de ellos consideran
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que se avecina una etapa de cambio profundo en este mercado, que favorecera
su consolidacion y crecimiento a medio plazo. Prevén que la mayor parte de los
proveedores desapareceran para dejar el mercado en mano de un oligopolio de
apenas una docena de grandes empresas proveedoras, estrechamente vinculadas

a las grandes corporaciones del sector de las telecomunicaciones.

Este nuevo escenario en manos de unos pocos participantes (reconocibles y

reputados) permitira que el ASP gane credibilidad entre los potenciales clientes,

que hasta ahora han demostrado una enorme prudencia, por no decir
desconfianza, ante la posibilidad de externalizar fases extremadamente delicadas

de la actividad empresarial.

Junto a este grupo selecto de unos pocos proveedores, coexistird un numero
indeterminado y posiblemente elevado de VSP (Vertical Services Provider), que
segun algunos analistas pueden llegar a captar buena parte del mercado del

alquiler on-line de aplicaciones.

ASP vs VSP

Los VSP son empresas ASP especializadas en actividades industriales o
empresariales muy concretas. Hasta hace poco tiempo, cuando se pensaba que el
éxito de un ASP estribaba en su capacidad para acceder a economias de escala,
no se tomé en consideracion la viabilidad de los VSP, cuyo mercado potencial esta

restringido sectorialmente. Pero actualmente son los VSP, gracias a la extrema
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especializacion de sus servicios, los que estan demostrando mayor dinamismo y

capacidad para generar negocio.

Son normalmente los propios profesionales del sector industrial en cuestién los

que crean un VSP aprovechando sus profundos conocimientos del mercado.

3.1.3 RAZONES PARA CONTRATAR ASP

Externalizacion y especializacién vs. Seguridad y confianza: La mayor parte de los
usuarios coinciden en sefialar como virtudes mas significativas del modelo ASP
aquellas que se derivan de la externalizacion del servicio. Externalizar procesos
tecnolégicos, que requieren equipos y personal muy especializados, permite que
el usuario se ocupe de aquellas actividades que esta en condiciones de desarrollar
eficientemente. Asimismo, la cuota que cobra un proveedor ASP competitivo es
menor que los costes de desarrollar internamente una tarea que es ajena a la
actividad natural de la empresa. Como contrapartida, esta externalizacién puede
generar la impresion de que se ha perdido el control sobre una parte vital de la
actividad empresarial: la gestion de la informacion (y en consecuencia la
confidencialidad de los datos). La contratacion de un ASP, sobre todo en aquellos
casos en que el servicio se va a prestar de forma prolongada y va a afectar al
nucleo duro del negocio desarrollado por el cliente, se convierte inevitablemente

en un dilema que gira en torno a la idea de confianza. Hay que decir a este
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respecto que, superadas las primeras reticencias, la mayor parte de los usuarios
de ASP (el 63% de los encuestados) consideran que los datos de su empresa son
gestionados en condiciones de seguridad. Se trata de una cifra positiva pero

susceptible de mejora.

Ausencia de inversién en costes fijos: Casi el 70% de los encuestados senala la
ausencia de inversion inicial como una de las razones para decantarse por la

contratacion de un servicio ASP.

Muchas empresas que tendrian dificultades para financiar esta primera inversion
pueden acceder directamente a costes marginales pagando cuotas asequibles.
Esta decision elimina las incertidumbres en torno al horizonte de amortizacién. De
todas formas, es muy significativo que los encuestados asignen a este argumento
una discreta octava posicién en las encuestas. Hace unos anos, casi todos los
analistas coincidian en senalar el argumento de los costes marginales como el
mas sélido para apostar por el auge del sector del ASP. Pero ha resultado que los
argumentos en torno a la eficiencia productiva (externalizacién, especializacion,
etc.) han pesado mas que las razones que atarien a la eficiencia financiera. Y no
son solo las encuestas las que avalan este dato: las grandes empresas (que
financieramente estan en condiciones de decantarse por la opciéon de compra) son
precisamente las que mas interés estan demostrando por la contratacién de

servicios ASP.
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Velocidad de acceso vs. Facilidad de implementacién: La velocidad de acceso es
un factor determinante en la contratacion de un servicio ASP. La ventaja en
términos de facilidad de implementacién y gestion que significa la externalizacién
de un servicio muy especializado se puede ir al traste si el proveedor no garantiza

una velocidad razonable en la ejecucion de las aplicaciones.

Escalabilidad de las aplicaciones: Es palmaria la gran descompensacion entre el
potencial del software que existe en el mercado y el uso que de él hacen los
particulares y las empresas, normalmente muy por debajo de las posibilidades
reales de las aplicaciones. A menudo, los compradores de software pagan por
recursos que no utilizan. Una de las causas de esta infrautilizaciéon es que las
empresas no conocen realmente la potencia requerida hasta que han
implementado la aplicacién y han trabajado con ella durante un tiempo. Para
cuando descubren que el software adquirido es excesivo (0 insuficiente), la
transaccién ya se ha realizado y no es posible corregir el desajuste. EI modelo
ASP, en cambio, permite entrar en un proceso dinamico y constante de ajuste

entre el potencial del software y el uso que el cliente hace de él.
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Actualizacion de las aplicaciones: EI modelo ASP permite que el usuario se
despreocupe de las actualizaciones del software contratado: es el proveedor quien

se encarga de poner al dia las aplicaciones.

El gran reto; la seguridad: Es muy dificil lograr que el cliente potencial no perciba
la contratacion de un servicio ASP como una merma en la seguridad con que
gestiona la informacion de su empresa. En este terreno no hay mas estrategia que
la reputacién intachable que los proveedores puedan aportar para persuadir a los
clientes de que la informacion sera tratada con tanto cuidado como lo haria un

departamento interno de la empresa del cliente.

Grado de satisfacciéon de los clientes ASP: Segun una encuesta realizada por el
Information week Research Survey entre 143 clientes norteamericanos y publicada
también en El Pais, el grado de satisfaccidén de los clientes es, de momento, mas

que aceptable, pero todavia sensible de mejora.

3.1.4 TIPOLOGIA DE LAS APLICACIONES

Una primera clasificacion nos permite identificar dos grandes grupos de

aplicaciones ASP: Aplicaciones internas, destinadas principalmente a los
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empleados de la empresa, y aplicaciones externas, que permiten una gestion

Optima de las relaciones entre la empresa y sus clientes y proveedores.

Si atendemos a las areas de negocio que estdn demandando ASP, las que estan
generando mas facturacion son las areas de comunicaciones, comercio
electrénico y finanzas. Entre las aplicaciones que no cabe encuadrar en ninguno
de estos tres grupos dominantes, destacan las aplicaciones de CRM (Costumer
Relationship Management, o Gestiébn de Relaciones con el Cliente), las de
educacién y las de recursos humanos, cada una de ellas con una cuota de
aproximadamente un 4% del mercado. Otras aplicaciones, como las ERP
(Enterprise Resource Planning, o Planificacién de Recursos Empresariales) o las
aplicaciones para uso personal, se mueven en cuotas que oscilan entre el 0,1 y el

1%.

En un futuro inmediato, se espera que las aplicaciones mas pujantes sean las
CRM, ERP y SCM (Source Chain Management, o Gestion de Cadena de
Suministros). En estos tres tipos de software estan focalizando buena parte de

sus esfuerzos la mayor parte de las empresas programadoras de software ASP.
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3.1.5 POLITICA DE ALIANZAS

La oferta de servicios ASP requiere normalmente de alianzas (tipo ‘partner’ o tipo
accionarial) participadas por, cuando menos, tres agentes especializados: 1) una
empresa de programacioén que desarrolle las aplicaciones, 2) una compafhia que
aporte y mantenga los servidores de aplicaciones y 3) un distribuidor (o una red de

distribuidores) que incorpore valor afiadido a la asociacion.

La clave en el mercado de la distribucion es precisamente la condicién de aportar
‘valor afadido’. No tienen virtualidad los distribuidores del tipo ‘cazador de
clientes’, concentrados unicamente en lograr que el contratante estampe la firma
para, inmediatamente, remitirlo a la empresa de programacion. El mercado ASP
requiere distribuidores del tipo ‘cultivador de clientes’, que, una vez lograda la
firma, supervisen la implementaciéon de la aplicacién y atiendan activamente
cualquier duda, apreciacion o queja del cliente. Ademas, deberan ofrecer nuevos
servicios y proponer la actualizacion y ampliacion de los ya existentes en funcién

de las necesidades que, sobre la marcha, demuestre el cliente.

El nimero de partners puede aumentar con la incorporacién de las siguientes
figuras: 4) una empresa de hardware, 5) un gran operador de telecomunicaciones

o un ISP, 6) un socio financiero (con fines evidentes), 7) una firma de consultoria
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tradicional (no telematica) que cuente con una amplia cartera de clientes, y 8) un
consultor telematico, que contribuya a la adecuacién de la infraestructura del
cliente a las necesidades del nuevo servicio (a menudo, la misma firma asume los

papeles de consultor teleméatico y distribuidor del software ASP).

El nimero de partners puede aumentar indefinidamente hasta la absoluta
especializacion de cada uno de ellos en una fase muy concreta de la provision del
servicio o, por el contrario, se pueden establecer acuerdos con corporaciones
diferentes especializadas en servicios muy similares: la interminable lista de
partners de Bea Systems, por ejemplo, comprende desde diversas empresas de
hardware como Fujitsu o Hewlett Packard a empresas de programacién como
Sema o BJS Software, pasando por gigantes de la telematica o la consultoria

como Telefénica Sistemas o Andersen Consulting.

El entramado de asociaciones es realmente complejo: el software CRM de Siebel,
por ejemplo, se puede contratar en formato ASP por medio de empresas
te6ricamente rivales como Aspective o Corio. Esta ultima estd participada
accionarialmente por Microsoft, que garantiza su solvencia, mientras que la
primera, Aspective, cuenta con el apoyo financiero de corporaciones como

Investcorp o Kennet Capital.
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Otra de las grandes del sector, SAP, cuenta entre sus partners con pesos pesados
como Siemens (por cierto, propietaria de Fujitsu, que figura en la lista de partners

de Bea Systems), Accenture, Ernst & Young o IBM Global Services.

3.1.6 CLIENTES POTENCIALES

Si repasamos los catalogos de los principales proveedores, comprobaremos que
la mayor parte del software ASP es perfectamente prescindible para las PYMES.
De hecho, muchos distribuidores anuncian los paquetes de CRM, por poner un
ejemplo, como un instrumento para que las grandes empresas atiendan a sus
clientes de forma tan personalizada como lo haria una PYME. Es decir: dan a
entender que una PYME no necesita el software en cuestion. Sucede lo mismo
con las aplicaciones del tipo ERP (Planificacion de Recursos Empresariales) o
SCM (Gestion de Cadena de Suministros): s6lo son Utiles para grandes empresas
que se enfrentan a relaciones muy complejas entre diferentes departamentos o

han de resolver cuestiones logisticas extremadamente complicadas.

Como se puede apreciar, existe una contradiccién entre el argumento financiero
(financieramente, el ASP es ventajoso para las PYMES) y el argumento que
atiende a la funcionalidad de las aplicaciones (desde un punto de vista funcional,

muchas aplicaciones ASP son idoneas precisamente para las grandes empresas).
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Creemos que, en buena medida, el éxito futuro de los servicios ASP depende
de la capacidad del sector para neutralizar esta contradiccion. Ante tal reto,
la verticalidad en la oferta y una cuidadosa segmentacion del mercado
(soluciones recurrentes del marketing tradicional) se vislumbran como estrategias
Optimas para vitalizar definitivamente una tecnologia que tiene mucho que aportar

a la eficiencia general de los mercados.

Por otro lado, ninguna prevision debe soslayar que, todavia hoy, muchas
pequefas y medianas empresas no cuentan en su plantilla con ningiin empleado
que haya oido hablar siquiera del ASP. Esto puede y debe cambiar en un futuro
proximo. El interés de las PYMES por el ASP aumentara en la medida en que lo

haga la informacién.
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3.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO

Comprende seis factores principales interrelacionados, los cuales ejercen un
fuerte efecto sobre el andlisis de la idea y el control de la mercadotecnia, estos
factores afectan directamente el desarrollo exploratorio del proyecto ya que son

casi incontrolables y por lo tanto se les debe dar un tratamiento especial, que se

expondra a continuacion:
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3.2.1 DEMOGRAFICO

Las variables demograficas para el estudio del proyecto se exponen a
continuacion dependiendo del sector al cual se va dirigido, estas son de gran
importancia para la proyeccién de mercado en la realizacion del presupuesto y

para una concepcion clara de las diferencias entre las PYMES en este aspecto:

3.2.2 INDUSTRIA Y COMERCIO

Produccion Bruta: Es igual al valor de todos los productos mas los ingresos por
subcontratacion industrial mas el valor de la energia eléctrica vendida mas el valor
de los ingresos por CERT, mas el valor de las existencias de productos en

proceso, mas el valor de otros ingresos operacionales.

e Consumo Intermedio: Es el valor de todos los insumos utilizados por el

establecimiento en el proceso productivo.

e Valor Agregado: Es el total de los ingresos recibidos por el uso de los
factores productivos participantes en el proceso de produccién. Se calcula

como la diferencia entre Produccion Bruta y Consumo Intermedio.
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3.2.3 SERVICIOS

Produccién bruta. Se define como la creacidon de servicios destinados a satisfacer

directa o indirectamente las necesidades de las empresas y los hogares.

Consumo intermedio. Es el valor de los bienes (excepto los de capital) y servicios
mercantiles consumidos por la unidad productora de servicios durante el periodo

de la encuesta.

Valor agregado. Es el mayor valor creado en el proceso productivo de servicios

por efecto de la combinacion de factores.

Para los tres sectores se enuncian las variables que comprenden un

significado igual:

Numero de Establecimientos: Como su palabra lo indica este dato incluye el

nuamero de empresas que pertenecen a los diferentes sectores de la economia.

Total Personal Ocupado: Se refiere al numero promedio de personas que ejercen
una labor remunerada, o no, en la empresa durante el afo. Incluye los

propietarios, socios y familiares sin remunera.
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Sueldos y Salarios: Comprende el monto total de gastos por concepto de pago de

salarios y sueldos a los empleados de la empresa.

3.2.4 CULTURAL Y SOCIAL

Esta variable se encuentra en constante cambio y con una rapidez que se

incrementa dia a dia, fendbmeno que se debe en parte, a la aparicién de nuevas

tecnologias, que modifican y generan nuevos paradigmas, tales como:
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El surgimiento de Internet que dio pie a la creacion de ClausERP y origino
nuevos conocimientos en conectividad, automatizaciéon, integracion,

empoderamiento, entre muchos mas.

Una mentalidad mas dispuesta al cambio, que permite llegar al mercado de
forma mas sencilla, y romper con los esquemas tradicionales que veian en
las nuevas tecnologias un riesgo, un temor a implementar procesos de
mejora, y otros aspectos que hacen de ClausERP un sistema desarrollado

pensado en las necesidades del cliente actual.

Esta nueva mentalidad requiere de un cambio de paradigma por parte de
los empresarios, uno de los puntos algidos es la desconfianza en el modelo
ASP, siendo esto un fendmeno cultural el cual debe ser cuidadosamente

analizado para adoptar estos nuevos postulados.



Haciendo referencia al estado del arte Culturalmente hoy en dia muchas pequenas
y medianas empresas no cuentan en su plantilla con ningin empleado que haya
oido hablar siquiera del ASP. Esto puede y debe cambiar en un futuro préximo
puesto que el interés de las PYMES por el ASP aumentara en la medida en que lo
haga la informacion. Los pequenos empresarios Colombianos desean adquirir los
trajes a medida, Las empresas estan acostumbradas a que su sastre (empresa
informatica) le confeccione un traje (programa) a su medida, aunque podrian
comprarse el traje en unos grandes almacenes, mas barato, rapido, y con la
misma o mayor funcionalidad que el confeccionado por el sastre es reticente a la

estandarizacion de sus tareas habituales.

Las principales barreras culturales que se identifican son el idioma puesto que las
referencias e informaciones de estos modelos son en ingles, un ejemplo de esto
son las siglas ERP (Enterprise Resource Planning) o ASP (Application Service
Provider); la tradicion en el uso de instrumentos tecnolégicos avanzados
(inexistente en muchos paises poco desarrollados) es otra de las barreras

culturales.

En un futuro préximo estas barreras tienden a desaparecer por la internacionalidad
de las TIC’S, de aqui que haya que adaptarse a través de estructuras flexibles y

eficientes a los cambios que se presentan en el dia a dia.
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En el tema social la educacién afecta en forma indirecta el desarrollo del negocio,
esto se debe a que gracias a la ensefianza en temas de creacion de empresa,
formulacién de nuevos proyectos de desarrollo etc., son vitales para la aparicion
de una cultura innovadora, con amplios conocimientos e integridad, lo que se
traduce en nuevas organizaciones mejor estructuradas que podran ser parte del

mercado potencial de ClausERP.

Las nuevas tecnologias de la Informaciéon y Comunicacién desarrollan, pero no

cambia, los comportamientos sociales.

3.2.5 POLITICO Y LEGAL

El sector de la tecnologia es fundamental para el desarrollo de todo pais, y
Colombia no ha sido indiferente a este proceso mediante la creacién de leyes y

politicas enfocadas a buscar la masificacion del uso de tecnologias.

e LEY 29 de Febrero de 1990:

Ordena al Ministerio de Hacienda, incluir en el presupuesto Nacional las sumas
necesarias para desarrollar actividades de Conocimiento y Tecnologia, ademas
faculta a Colciencias para brindar exenciones y descuentos tributarios a aquellas

entidades que adelanten actividades de C&t.
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Esta ley trae beneficios tanto tributarios como de investigacion y desarrollo factor
fundamental en el tema de la Tecnologia y Comunicacién puesto que permite

mantenerse a la vanguardia.

e LEY 590 DE 2000:

Sistemas de informacion. A partir de la vigencia de esta ley, el Ministerio de
Desarrollo Econémico estimulara y articulara los Sistemas de Informaciéon que se
constituyan en instrumentos de apoyo a la micro, pequefia y mediana empresa y
en alternativas de identificacion de oportunidades de desarrollo tecnoldgico, de

negocios y progreso integral de las mismas.

Agrupaciones empresariales. El Gobierno Nacional propugnard el establecimiento
de parques industriales, tecnologicos, centros de investigacion, incubadoras de
empresas, centros de desarrollo productivo, centros de investigacion, centros de

desarrollo tecnoldgico y bancos de maquinaria, para el fomento de las Mipymes.

Siendo ClausERP un sistema de informacién desarrollado especialmente para las
PYMES puede acceder al estimulo por parte del Ministerio de Desarrollo
Econdmico, ademas el incentivo a la formacion de establecimientos de
investigacion y desarrollo tecnoldgico, son fundamentales para crear bases sélidas
para el correcto desarrollo de empresas que cumplan las caracteristicas de la ley

590 de 2000.
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e LEY 788 DE 2002:

Otras rentas exentas. Son rentas exentas las generadas por los siguientes

conceptos, con los requisitos y controles que establezca el reglamento

Numeral 8. Los nuevos productos medicinales y el software, elaborados en
Colombia y amparados con nuevas patentes registradas ante la autoridad
competente, siempre y cuando tengan un alto contenido de investigacién cientifica
y tecnoldgica nacional, certificado por Colciencias o quien haga sus veces, por un

término de diez (10) afios a partir de la vigencia de la presente ley.

e Decreto No 1360 DE 1989:

Por el cual se reglamenta la inscripcion del soporte l6gico (software) en el Registro

Nacional del Derecho de Autor.

Con este decreto y la ley a la que se hace referencia, se crea La Oficina de
Registro de la Direccion Nacional de Derecho de Autor, que presta el servicio
gratuito de registro de obras literarias y artisticas, entre ellas el soporte légico o

software.

En este sentido, la finalidad del registro es la de otorgar mayor seguridad juridica a
los titulares respecto de sus derechos autorales y conexos, dar publicidad a tales

derechos y a los actos y contratos que transfieren o cambien su dominio y dar
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garantia de autenticidad a los titulares de propiedad intelectual y a los actos y

documentos a que a ella se refieran.

Por tal razén, el objeto del registro de derecho de autor y de los derechos conexos
no es constitutivo de ellos sino meramente declarativo, no obligatorio y sirve de
medio idéneo de prueba. Lo anterior, responde al criterio normativo autoral que
establece que desde el mismo momento de la creacién nace el derecho y no se

requieren de formalidades para la constituciéon del mismo.

e Exenciones Municipales (ACUERDO NO. 521 DE 2001):

La vigencia de diez (10) afios de exenciones de todo impuesto municipal Predial,
de Industria y Comercio y Avisos y Tableros, que se causen por la actividad
industrial de las micro, pequenas, medianas y grandes empresas que se
establezcan en Manizales y mantengan desde su iniciaciéon hasta el 2011 como

minimo cinco empleos directos.

3.2.6 TECNOLOGICO

Para Elliot (1992) las tecnologias de la informacién son el motor del cambio que
conduce a una nueva era postindustrial que amenaza con dejar obsoletas todas

las estructuras empresariales que no sepan adaptarse.
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Las TIC’s son fiel reflejo de la sociedad del conocimiento y su desarrollo
progresivo, mediante una computacion abierta e interconectada, centrada en el
usuario, determinara cambios inimaginables en la adquisicién de conocimientos,
en las estrategias de aprendizaje y en la gestién de las organizaciones educativas,

para la felicidad del género humano.

Con el fin de identificar la situacion de Colombia con respecto a las TIC’S, se tomo
como base el documento El papel fundamental de la Industria del Software en el
crecimiento econdémico, realizado por: Laura Sallstrom Presidente Sallstrom
Consulting y Robert Damuth Vicepresidente Nathan Associates. A continuacién se

presentan los puntos mas importantes:

“En Colombia, la inversion bruta anual en software comercial debera aumentar
mas rapidamente a fin de promover un mas rapido desarrollo de la infraestructura
de tecnologia de la informacién (Tl), aumentar el capital total del area de TI,
estimular el crecimiento del empleo y elevar el PIB. A fin de estimular mas
vigorosamente el desarrollo econémico, los gobiernos deberian desarrollar
politicas que apunten a mejorar los indices de crecimiento de la industria del

software comercial.”
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“Colombia debera acelerar el crecimiento de la inversion anual bruta en software
comercial a fin de lograr un desarrollo mas rapido de la infraestructura informatica
del pais, un aumento y un equilibrio en el capital informatico total, el crecimiento

del empleo y un aumento de la produccién y de la productividad.”

“Los paises en cuyas economias hay una subinversién en capital de Tl tienen

infraestructuras informaticas menos desarrolladas.”

“La situacion especifica de Colombia: Los resultados de este informe coinciden
con la vision de la Agenda de Conectividad del gobierno colombiano (ver mas
abajo). La tecnologia de la informacién puede generar un gran impulso para la
economia, especialmente si una parte adecuada del capital de Tl se vuelca al area
del software. La actual composicion de las inversiones anuales en Tl en Colombia
es similar a la composicién de otros paises que tienen una subinversion en capital
de TI. La mayor parte de las inversiones se vuelca al area del hardware, mientras

que el menor porcentaje se destina al software comercial.”

Como estrategia para impulsar el desarrollo del sector tecnolégico en Colombia,
sale a relucir la importancia de identificar Mecanismos comerciales para estimular

el crecimiento del sector informatico: Acuerdo sobre Tecnologia de la Informacién
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(ITA, por su sigla en inglés) con el fin de eliminar los aranceles aduaneros para los

productos de Tl y no imponer nuevos aranceles al comercio electrénico.

Teniendo en cuenta que el impacto de la tecnologia para ClausERP es vital por
dos situaciones, la primera de ellas es que la creacion del negocio se dio gracias
al origen de nuevos paradigmas y estructuras enfocadas en la innovacion
tecnolégica y la segunda es que el futuro venidero ira siendo mas prospero y las
empresas deberan adaptarse a estos; las acciones desarrolladas por el pais para

su fomento y desarrollo influyen de manera directa y positiva en el negocio.

3.2.7 ECONOMICO

Durante la ultima década, la economia mundial ha pasado de una economia con
un enfoque industrial a otra en la que el conocimiento es la moneda para la
innovaciéon y movilidad social. El capital humano ha reemplazado el capital fisico
en su papel central en la economia y por lo tanto los requisitos laborales y las
condiciones fisicas de los lugares de trabajo han cambiado y siguen cambiando
considerablemente. Los paises en via de desarrollo se estan atrasando en esta
nueva dinamica al no poder preparar a las nuevas generaciones para un mercado
laboral centrado en el conocimiento. La educacidn, capacitacion, reconversion y el

desarrollo de destrezas se han hecho cruciales en el proceso de aumento de la
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productividad o de mantenimiento de la competitividad, especialmente en las
nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion (TICs). La economia
basada en el conocimiento exige un cambio en la forma en que los sistemas
educativos estan preparando a las nuevas generaciones para que enfrenten los
requisitos de los cambiantes mercados laborales nacionales, regionales y
mundiales, de aqui que se concientice sobre la importancia de formarse en
campos que tengan una mayor demanda y que por consiguiente a través de
proyectos como el que se pretende desarrollar habr4d una mayor oferta de

vacantes que se veran reflejadas en los niveles de empleo nacional.

Una de las caracteristicas fundamentales al hablar de variables econémicas es la
capacidad de pago de las PYMES, las cuales reflejan una pobre inversién en
sistemas de informacion y que por tanto de llevarnos a cuestionarnos que tanto se
debe cobrar a las empresas que accedan al servicio con el fin de ser competitivos
tanto en calidad como precio, al ser un modelo ASP se deduce que existe una
gran oportunidad para competir con precios mas bajos a los del mercado y por

tanto mas accesibles a los clientes potenciales.

El Software ERP debe ser desarrollado dependiendo del pais en el que se
encuentre por las especificaciones tributarias, comerciales, etc., que varian de una

pais a otro, por tanto a nivel de importacion no existe un verdadero riesgo puesto
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que los inversionistas no tienen actualmente su mira en desarrollos tecnolégicos

para paises en via de desarrollo.

Muchos piensan que las nuevas tecnologias informéticas destruyen empleos en
América latina pero las estadisticas arrojan otros indicadores estd comprobado
que el pais donde mas se ha generado empleo en la ultima década es aquel
donde el avance tecnolégico ha sido mas acelerado. Estados unidos, la
proyeccion al futuro marcada por servicios intensivos en tecnologia seran los

principales generadores de empleo en el mundo entero.

3.3 ENTIDADES QUE APOYAN EL PROYECTO

3.3.1 INCUBADORAS DE EMPRESAS

Las Incubadoras de Empresas son instituciones sin &nimo de lucro que aceleran el
proceso de creacion, crecimiento y consolidacidn de empresas innovadoras a

partir de las capacidades emprendedoras de los ciudadanos.

Son socios o promotores de estas instituciones Entidades de Formacion
(Técnicas, Tecnolégicas y Universitarias); Empresas Publicas y Privadas;
Gobiernos locales (Gobernaciones y Alcaldias); Gremios, Camaras de Comercio y

en algunos casos Sindicatos.
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A través de las incubadoras de empresas, ClausERP buscara apoyo y

acompariamiento en su proceso de creacion, crecimiento y consolidacion.

Ademas permitira tener acceso a instituciones publicas y privadas que se

acomoden a las necesidades del negocio.

3.3.2 FEDERACION COLOMBIANA DE LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE

(FEDESOFT)

La Federacion Colombiana de la Industria del Software - FEDESOFT, es una
organizacién gremial privada y sin animo de lucro creada en 1987 en Bogota como
INDUSOFT, y fruto de la integracion en 1999 entre INDUSOFT y FEDECOLSOFT;
actualmente agrupa a mas de 170 empresas productoras y distribuidoras de
software en Colombia, asi como a otras empresas dedicadas a la prestacion de

servicios informaticos relacionados con el software.

Teniendo en cuenta su mision principal de mejorar la calidad y el nivel técnico,
administrativo y comercial de la Industria del Software en Colombia, para hacerla
mas competitiva a nivel nacional e internacional asi como promover la defensa de
los derechos de propiedad intelectual y derechos de autor en el licenciamiento del
software comercializado a nivel nacional; ClausERP buscara hacer parte de la

federacion para recibir todos los beneficios que esta le pueda dar.
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3.3.3 CENTRO DE APOYO DE LA TECNOLOGIA INFORMATICA (CATI)

La corporaciéon CATI, es el Centro de Apoyo de la Tecnologia Informatica creado
como entidad sin animo de lucro, con fines tecnoldgicos, cientificos y de

investigacion en los sectores de informatica y tecnologia relacionadas.

Se encarga de promover y apoyar las iniciativas que propendan por el desarrollo
de la tecnologia informatica en Colombia y el mundo, a través de la investigacion,
la difusién de tecnologias e intercambio de conocimientos, y la gestiéon de

proyectos y recursos.

Ayuda que aprovechara ClausERP para mantenerse actualizada y en constante

desarrollo e innovacién, base sobre la cual sustentar la ventaja competitiva.

3.3.4 GOBIERNO EN LINEA

Es una iniciativa encaminada a integrar al Ejecutivo en el mundo de Internet,
primero a nivel informativo y mas adelante en relacion con los procesos como, por

ejemplo, las licitaciones.

Buscar el apoyo de Gobierno en Linea en primera medida como difusor hacia el
mercado empresarial para la publicidad de ClausERP, y se puede pensar también
como un aliado estratégico en lo relacionado con servicios de almacenamiento

que brinden seguridad al sistema.
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3.4 FUENTES DE FINANCIACION

3.4.1 INSTITUTO DE FOMENTO INDUSTRIAL (IF1)

Se encarga de financiar proyectos de innovacion y desarrollo tecnoldgico, con
crédito de largo plazo a empresas y entidades radicadas en el pais, a fin de

fortalecer la competitividad de los productos y servicios en el mercado mundial.

3.4.2 PROGRAMA NACIONAL DE PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD

Es un programa compuesto por aportes de BANCOLDEX, la Nacién, el SENA,
Colciencias, IFI y FINAGRO. Permite adaptar la empresa a las nuevas

condiciones del mercado, innovar sus productos y desarrollarse tecnolégicamente.

3.4.3 FONDO FINANCIERA DE PROYECTOS DE DESARROLLO (FONADE)

Es una entidad técnica al servicio del Estado para agenciar las politicas de
desarrollo del gobierno nacional y de los niveles territoriales mediante la
financiacién, administracién, estructuracion y promocién de estudios y de
proyectos en todos los sectores en etapa de preparacion, incentivando la

participacién y vinculacion del sector privado.
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3.5 ANALISIS DEL SECTOR

La industria del software en Colombia se ha caracterizado por ser un sector en

crecimiento.

Representando esto para Colombia un potencial inmenso visto desde diferentes
perspectivas en la industria del Software, ya que se presenta una tendencia
creciente en la inversidén en tecnologia, donde se sitia por encima del promedio
latinoamericano de inversidbn como porcentaje del PIB (Colombia 2.4% y promedio
Latinoamericano 1.4%) y se acerca al promedio de los paises asiaticos que esta
alrededor del 2.6%. Esto muestra la intencidn y voluntad del pais para promover la
industria alrededor de las tecnologias de informacion como un motor para el
desarrollo econdémico y social. Por lo cual Colombia cuenta con aproximadamente
800 empresas en la industrial Tl. Algunas de ellas, ya posicionadas en el mercado
internacional, como prestadores de servicios y desarrolladores de software a la
medida, tanto para multinacionales como para las pequefias y medianas

empresas.

Adicionalmente Colombia presenta un marco de politicas que abiertamente

fomenta la libertad de eleccion, el respeto por la propiedad intelectual y la voluntad
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de convertirse en un foco de desarrollo sostenible y competitivo no solo a nivel

local sino mundial.

Otro factor importante de analisis en el sector del Software es el desarrollo de
Internet en Colombia, que presenta una tendencia positiva y que se puede
comprobar segun cifras del Reporte de Internet en Colombia de la Comisidn
Reguladora de Telecomunicaciones (CTR), correspondiente al primer trimestre del

2004 donde se presento una penetracién de 7.9%.

Pero, dentro de todo este marco de crecimiento, se observa que el perfil de
usuario se ve afectado, por condiciones econémicas, haciendo que se concentre
en grandes empresas, universidades e instituciones gubernamentales,

participando en muy bajo porcentaje las pequenas y medianas empresas.

Para las Mipymes, la explicacion para el fendmeno de baja penetracion de esta
tecnologia se sustenta en lo econémico por el uso y su desarrollo. Ademas de
esto, Agenda de Conectividad, programa de la Presidencia de la Republica,
establece que existen barreras que generan el fendmeno y que obedecen a

razones estructurales, culturales y de informacién.

51



Tan importante como las cifras de penetracion de la tecnologia en el sector
corporativo colombiano, son las que describen el uso dado al acceso a Internet.
Segun estadisticas publicadas por el NAP (Network Access Point) y la CCIT
(Camara Colombiana de Informatica y Telecomunicaciones), el trafico para
Internet en el sector corporativo colombiano, se concentra en un 48% en
protocolos de correo electrénico y en un 38% en protocolos de navegacién. Tan
sélo el 7% es manejado para protocolos encriptados, comunmente utilizados para
el comercio electrénico y las transacciones bancarias. Esto significa que en
Colombia, la tecnologia Internet no ha conseguido una acertada interpretaciéon por
parte del usuario corporativo, quien no ha superado la etapa comunicacional
(correo electronico), no se ha aventurado en gran escala a la oportunidad
comercial (comercio electronico) ni se ha convencido de la capacidad de aporte
para la gestion empresarial (aplicaciones de gestién y control, uso de accesos

dedicados, Intranet, etc.)
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4. ANALISIS DEL MICROENTORNO

El analisis del microentorno pretende recopilar la informacion méas general con
respecto al consumidor, la competencia, la distribucién y los proveedores para

ClausERP:

4.1 CONSUMIDORES

En un primer intento por definir quienes seran los compradores de ClausERP, se
observa un mercado potencial de PYMES (En Cartagena segun cifras de la
Camara de Comercio de Cartagena hay mas de 1.600), estas se caracterizan por
su baja capacidad productiva y tecnolégica, por la notoria subutilizacién de su
capacidad instalada, asi como la inexistencia de una cultura de subcontratacion e

interés en innovar productos, procesos y maquinaria

Estas empresas, se ubican en el eslabon final de la cadena productiva existente
para el caso del sector manufacturero. Es decir, elaboracion de productos finales.
Normalmente sus ventas son menores a US 50 millones por afo. Otro de los

aspectos relevantes de las PYMES es su bajo nivel tecnoldégico promedio
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comparado con las naciones que fabrican productos similares en otras regiones

del mundo.

Los escasos cambios registrados en los métodos de gestion o tecnologias
blandas, generan la inquietud a los empresarios de como suplir necesidades
insatisfechas de un mercado que esta siendo apenas investigado y que tiene un

potencial de crecimiento muy elevado

La curva de experiencia se puede considerar una fortaleza en el mercado de las
PYMES, ya que su presencia en el mercado es un promedio superior a los 12
anos lo cual ha permitido elevar permanentemente su produccién (sobre todo en
las medianas empresas) mejorar el conocimiento de sus respectivos mercados,
proveedores, y productos y aumentarlos al tener claramente identificada la

idiosincrasia de sus clientes y sus precios.

En conclusién es vital adelantarse a la profundizacién en el mercado de las
PYMES puesto que nadie ha logrado penetrarlo en su totalidad y por ende se esta

desaprovechando esta gran oportunidad de negocio.
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4.2 DISTRIBUIDORES

Con el fin de distribuir ClausERP se debe plantear un modelo de negocio que esta
basado en arrendamiento por Internet (ASP): Se cobra un arrendamiento mensual
por la utilizacién de una aplicacién disponible en Internet. Por lo cual se concluye
la importancia de conocer las ISP (Internet Service Provider) Empresas
proveedoras de servicios de Internet las cuales pueden ser la fuerza de ventas

primordial para llegar al mayor numero de PYMES.

4.3 PROVEEDORES

Los insumos principales para el funcionamiento de la empresa son en general:
Equipos de cémputo, herramientas para analisis de software, lenguajes de

programacion, servicio de Internet, papeleria, tintas, discos compactos.

Cartagena ofrece un gran numero de establecimientos comerciales que podran
proveer estos materiales; en el tema de las herramientas propias para el desarrollo
del software se emplearan las que se encuentran disponibles en la red y que su

adquisicién no es compleja.
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4.4 COMPETENCIA

4.4.1 DIRECTA

La competencia directa de ClausERP son aquellas empresas que prestan
soluciones E-Business para la gestién de Recursos, Procesos e Informacion

empresarial.

e E-SYNERGY (Exact Software)

e Seven-ERP (Digitalware)

e Affinity (PriceWaterHouse Coopers)
e Webgerencial (EPM)

e Open Bravo

4.4.2 INDIRECTA

La competencia indirecta son aquellas empresas que presentan aplicaciones

empresariales integradas, estas son:

ACIES Ltda. Cotecnologia
ADA S.A Digitalware
Avant FEDEG
BPCS GREXCO S.A
CODISA Heinsohn
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Informatica y Gestion S.A

Johnson Technology Ltda

JORJWESB Ltda
Legis S.A

MAPICS Inc
MECOsoft S.A
MICROSOFT CORP.
MULTIFOX 2000 S.A
Multisys Ltda.
NOVASOFT Ltda.
OFIMATICA
PAOYER
Proasistemas Ltda.

Quality Software

57

SAFIX y SX

SAPIENS Ltda.

SIDEM Ltda.

SIDIF Ltda

Sistemas de Informacion empresarial
Sistemas en Linea S.A
Sistemas Integrales Ltda.
SOFTIND Ltda

Soluciones Practicas Ltda.

SQL Software

Synersis

SYSMAN

T.N.S Ltda

Ultra Systems de Colombia Ltda



5. DOFA CUANTIFICADO

DEBILIDADES

Débil plataforma tecnologica.
Posicionamiento y marca de ClausERP.
Escasos recursos para promocion y mercadeo.
Capital.

OPORTUNIDADES

Aumento del uso y confiabilidad en Internet.
Inexistencia de un sistema ERP bajo esquema ASP
economico y usable para el mercado Colombiano.
Incremento de las PYMES en Colombia.

Programas y politicas nacionales de fomento a las
PYMES.

Outsourcing para la plataforma técnica.

Cadena de Marketing viral.

Internacionalizacién del servicio.

Instituciones que apoyan las empresas tecnologicas.
Primeros en salir al mercado.

Publicidad On line.

Alianzas sinérgicas.

FORTALEZAS

Usabilidad.

Modelo de negocio.

Know How.

Informacién al instante.

Respaldo de empresas del sector.

Asesoria y soporte.

Acceso a informacion basica y estadisticas.
Sistema integrado.

Experiencia en el sector.

Gestion efectiva con minimos recursos.
Orientacion a las PYMES.

Liderazgo en servicio diferenciado y bajo costo.
Necesidad de sincronizacion de informacion.

AMENAZAS

Seguridad en la red.

Poca penetracion a Internet en Colombia.

Paradigmas cerrados sobre las TICS.

Posicionamiento y marca de la competencia.

Perdida de informacion.

Accesos no deseados.

Alianza de la competencia con empresas estratégicas.
Reaccion 'y movimiento estratégicos de la
competencia.

Entrada de nuevos players.
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Imagen N° 1

DESARROLLO EMPRESARIAL

AL INVEST

PARQUESOFT

BOLIVAR DIGITAL

PLAN DE COMUNICACIONES (Posicionamiento Regional de Software de Colombia)

El Core Bussiness para la compania son las Alianzas Estratégicas, por lo cual

nos volveremos expertos en su elaboracién, haciendo el registro documental y

analitico de los procesos que se lleven a cabo. Se profundiza este capitulo en

las 4 Ps.



7. DEFINICION DEL MERCADO

En lo que respecta al cliente tipo del mercado ASP, existe una fuerte correccion
entre las hipétesis que se manejaban hace unos anos y la realidad que finalmente

ha impuesto el mercado.

En un primer momento, se creyé que la tecnologia ASP era idbnea para las
pequefias y medianas empresas, puesto que les permitia acceder a costes
marginales que hasta ahora han estado al alcance unicamente de las grandes
corporaciones. Siguiendo el mismo patron argumental, parecia dificil que estas
grandes corporaciones se interesaran por un modelo que facilita el acceso a una
estructura de costes en el cual ya estan confortablemente instaladas. El
razonamiento era el siguiente: “Las grandes empresas pueden financiar y
amortizar facilmente una gran inversion en software y las PYMES no; en

consecuencia, hay que orientar el mercado del ASP hacia estas ultimas”.

Las grandes empresas (y cada vez de forma mas acusada) se interesan por
contratar los servicios de un ASP, y se espera (volvemos de nuevo a las
expectativas) que esta tendencia se acentie con el tiempo; teniendo en cuenta
que este mercado se encuentra monopolizado por empresas con alta experiencia,

gran posicionamiento en el mercado y una oferta de software especializados y
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hechos a la medida para las grandes companias, por lo tanto se excluyen se

excluyen como clientes potenciales reales para ofrecerles ClausERP.

Asi mismo se excluyen las microempresas, puesto que en ellas se presenta un
problema de gestién tecnolégica caracterizado principalmente por su informalidad
tanto en la estructura juridica como organizacional y administrativa, consecuencia
de ello es la falta de planeacion, con lo cual la adquisiciéon de nuevas tecnologias
se dificulta en mayor grado. Y teniendo en cuenta las palabras del Vicepresidente
en la instalacion del VII foro interamericano de la microempresa, estas presentan
un “poco conocimiento del mercado, los controles logisticos, el limitado mercadeo,
la estructura de costos y carencia de conocimientos administrativos, entre otras
debilidades, que las hacen inestables”, a partir de esta observacién se exploran
las debilidades, limitaciones y dificultades de las microempresas que hacen mas
dificultoso al acceso y la inversion en TIC’s por parte de las mismas, a

continuacion se enuncian las mas relevantes”

Estrechez del mercado, débil capacidad de negociacién, baja productividad,
deficiente calidad del producto, baja competitividad, y sobretodo carencia de
recursos de capital, que dan prioridad a otros tipos de gestidén organizacional mas
urgente. Ademas de esto las microempresas tienen mas personal directivo y

administrativo que operativo, carecen de canales adecuados para la
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comercializacion de sus productos y de aqui la imposibilidad de crecer en el
tiempo y ser sacadas rapidamente del mundo empresarial por los competidores

mas eficientes y posicionados.

En conclusion, para el estudio se tendran en cuenta solo las PYMES que cumplan
con ciertos requisitos empleados para la segmentacion mas adelante, esto con el
fin de proyectar un mercado potencial mas real y al que realmente se pueda llegar,

entrar y permanecer

7.1. MERCADO POTENCIAL

El mercado potencial de ClausERP son las pequefas y medianas empresas
(PYME’S), inicialmente en Colombia y clasificadas segun la Ley para el Fomento

de la Micro, Pequefa y Mediana Empresa (Ley 590) asi:

Microempresa: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales inferiores a

501 salarios minimos mensuales legales vigentes.
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Pequena Empresa: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales mayores

a 501 y menores a 5.001 salarios minimos mensuales legales vigentes.

Mediana Empresa: Personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre

5.001 y 15.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

7.2 SEGMENTACION

La segmentacion por sector se debe a las exigencias variables para cada uno, se
muestra a continuacion la concepcion de cada uno, iniciando con una definicién de

empresa.

Para efectos de las estadisticas econdémicas, empresa es toda unidad econdémica,
0 combinacion de unidades econdmicas, propietaria o administradora que
actuando bajo una denominacion juridica Unica, abarca y controla directa o
indirectamente todas las funciones y actividades necesarias para el desarrollo y

realizacidn del objeto social para el que fue creada.
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En cuanto a los sectores de Industria, Comercio y Servicios, segun el DANE

tenemos:
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Industria: transformacion mecanica o quimica de sustancias organicas e
inorganicas en productos nuevos, ya sea que el trabajo se efectie con
maquinas 0 manualmente, en fabrica o a domicilio, o que los productos se
vendan al por mayor o al por menor. Incluye el montaje de las partes que
componen los productos manufacturados, excepto en los casos en que tal
actividad sea propia del sector de la construccion.

Comercio: Reventa de mercancias o productos, ya sea que ésta se realice
al por menor o al por mayor. Incluye las actividades de los corredores,
agentes, subastadores y comisionistas dedicados a la compra y venta de
mercancias a nombre y por cuenta de terceros.

Servicios: Como conjunto de actividades desarrolladas por las unidades
econdmicas encaminadas generar y poner a disposicion de las personas,
los hogares o las empresas una amplia gama de servicios cada vez que
estos sean demandados y sobre los cuales no recaen derechos de
propiedad por parte del usuario. Es importante tener en cuenta dos
aspectos fundamentales sobre los servicios. El primero, que los servicios no
son susceptibles de ser almacenados ni transportados y, en consecuencia,
no pueden ser transados en forma independiente de su produccién y el

segundo, que no existe un traslado de la propiedad del producto; se vende



por parte del productor y se compra por parte del consumidor un derecho al

uso del servicio, cada vez que éste sea requerido.

En Cartagena hay 1.600 mipymes, siendo estas el mercado potencial, de estas el
58% son del sector comercio, que en un primer intento por entrar al mercado no se
tendran en cuenta debido a que requieren una aplicacién POS especializada que

aun no se ha desarrollado, por lo tanto son 670 las empresas foco.
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7.3 MUESTREO

Para el producto ASP se pretende abarcar el mercado Cartagena, por tanto al
conocer el tamano de la poblacion después de realizada la segmentacién se aplica

la siguiente férmula:

Zpg N
n= 3 3
NE® +Z pg

n es el tamafno de la muestra

Z es el nivel de confianza: 95%

p es la variabilidad positiva: 50%

g es lavariabilidad negativa: 50%

N es el tamano de la poblacién: 670

E eslaprecision o el error: 10%

La encuesta estd dirigida a los gerentes generales de las PYMES que cumplan

con los requisitos basicos plateados en la segmentacion.
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SE OBTUVO UNA MUESTRA DE 21 PYMES A LAS CUALES SE REALIZO LA

ENCUESTA:

Encuesta realizada a PYMES en la ciudad de Cartagena, a continuacion se
presentara un analisis extrapolando los aspectos mas relevantes en cuanto al
manejo de la informaciéon empresarial, esto con el fin de identificar un adecuado
modelo de negocio para lanzar al mercado ClausERP, y, observar si existe o no la
necesidad de la implementacién del mismo; esto se realizara a través del analisis
de cada una de las preguntas que sirvieron de formato para el desarrollo de la

encuesta:

¢ Lleva un manejo de la informacion empresarial en su empresa?

100%

S NO Grafico 1.
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Teniendo en cuenta que una de las condiciones que se selecciono para la
segmentacion era de llevar un manejo de la informacion empresarial, se observa

que una afirmativa del 100% en esta pregunta.

¢, Qué programa usa en su empresa para el manejo de la informacién empresarial?

43%
20%
10%
4%
B 2%
A Sl H SE GE 0
A Ninguna

Sl Trident
H Zeus

SE Heison
GE Otros

Grafico 2.

Se puede observar que hay un gran potencial de empresas que no usan software
para su gestion empresarial, y que de manera expresa han manifestado que los
costos de dichas soluciones son muy elevados y por eso prefieren herramientas

como el Excel para llevar el control.
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¢, Qué necesidades tiene con respecto al manejo de la informacién empresarial de

su empresa?

33%
21% 19%

17%

10%

0%
[ ]

D U C BC P o)

D: Disponibilidad
U: Usabilidad

C: Conectividad
BC: Bajos costos
P: Presentacion

O: Otros Grafico 3.

El 33% de las empresas encuestadas resalta la importancia de la disponibilidad de
la informacion empresarial, el 21% la usabilidad del programa a utilizar para el
manejo de su informacion, el 19% la conectividad de los actores empresariales, el
17% identifican como importante el costo de los programas y su mantenimiento, y

por ultimo, el 10% hacen énfasis en la presentacion de la informacion empresarial.
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¢;,Cudl es su presupuesto para el manejo de la informacion empresarial en su

empresa?

53%
45%

1% 1%
[ 1]

0-30 31-60 61-90 o)

Valores en millones de pesos
O: Otros Grafico 4

Dentro de las empresas que fueron encuestadas se encuentra que el 53% tienen
un presupuesto para el manejo de la informacidén que oscila entre 0 y 30 millones
de pesos, le sigue el 45% en las cuales el intervalo del presupuesto es de 31 a 60
millones de pesos, por lo tanto se puede concluir que la empresas no tendrian la

capacidad de obtener programas que sobrepasen los 60 millones de pesos.
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¢, Quién es el encargado del manejo de la informacién empresarial en su empresa?

61%

38%

0.5% 0.5%
0%
C AC A G (o)

C: Contador

AC: Auxiliar Contable
G: Gerente

A: Administrador

O: Otros Grafico 5.

En un 61% el encargado de manejar la informacion empresarial en las empresas
encuestadas es el contador, en un 38% un auxiliar contables, y también en un

porcentaje muy bajo Io maneja el gerente y administrador.

¢,De la informacién empresarial cuantos usuarios requieren de la utilizaciéon y

manipulacién de ésta?

31% 37% 25%

5% 2%

1 2 3 4 Mas Grafico 6.
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Se observa un predominio de 2, 3 y 4 usuarios, con un 31%, 37% y 25%

respectivamente, en las empresas encuestadas.

¢, Qué tipo de conexién a Internet tiene en su empresa?

60%

25%

15%

Cc D BA

C: Conmutada
D: Dedicada
BA: Banda Ancha Grafico 7.

Ya que dentro de la segmentacion se utilizo el porcentaje de penetracién
empresarial en Internet, todas las empresas tienen acceso, pero las diferencias se
encuentran en los planes que tienen con los entes que ofrecen este servicio,
donde se puede ver que en un 60% las empresas encuestadas tienen conexién

conmutada, el 25% dedicada y en un 15% banda ancha.

Se les presenta el brochure del servicio ClausERP, ya que las encuestas se
realizaron via e-mail, se les adjunto en el mensaje la presentacion para que

conocieran ClausgERP.
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;Le interesaria implementar ClausERP para el manejo de la informacion

empresarial en su empresa?

74.65%

25,4%

NO Grafico 8.

El 74.65% de las empresas a las que se les realizo la encuesta respondieron

afirmativamente a esta pregunta, el restante porcentaje mostraron apatia.

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por ClauseRP?

59%

37%

3%
| | 1%

10-30 31-50 51-70 71-90

En miles de pesos por usuario Grafico 9.
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Un 59% de las empresas encuestadas se sitlan en el rango de $10.000 - $30.000
mensuales por usuario, el 37% en el rango $31.000 - $50.000 mensuales por

usuario y un 3 % en el rango de $51.000 — $70.0000 mensual por usuario.

74



8. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Para nadie es un secreto que el éxito de una comparnia estd en satisfacer
plenamente a los clientes, ellos son la razén principal de la supervivencia y buen
funcionamiento de cualquier empresa, y para lograr que se sientan a gusto y por
ende conseguir una respuesta favorable que redunde en beneficios para la

companfia, se utiliza lo que comunmente se denomina mezcla de mercadotecnia.

Dentro del conjunto de esta mezcla se encuentran las llamadas "Cuatro P"
(Producto, Precio, Plaza y Promocion), que forman la estrategia del mercado

meta.

8.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO (SERVICIO)

Segun el diccionario de la Real academia espafnola se entiende por servicios
“todas aquellas actividades identificables, intangibles, que son el objeto principal
de una operacién que se concibe para proporcionar la satisfaccion de necesidades

de los consumidores”
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El servicio es el objeto del marketing, es decir, la compania estd vendiendo el

servicio como nucleo central de su oferta al mercado. Es importante aclarar que su

produccion puede o no puede vincularse a un producto fisico. Sin embargo, una

definicién universalmente aceptable de los servicios hasta ahora no se ha logrado.

(Se adjunta BROCHURE en formato Power Point.)

Los tipos de servicio varian de manera notable, por lo que se les clasifica en

diversas formas:
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» ;Estan basados en las personas o en el equipo?

El servicio ClausERP se basa principalmente en el sistema que ofrece (el

equipo) como ERP para PYMES.

» ;Se necesita la presencia del cliente en el servicio?

El cliente es la razon de ser del sistema, es quien esta en permanente contacto
con el servicio, ya que el manejo de la informacion empresarial es

necesariamente manipulable.

= ;Cudles son los motivos de quien presta el servicio?

A través de las tecnologias de la informacién se pretende crear un punto de
encuentro entre todos los actores de la empresa, con el fin de ofrecerles una

aplicacién empresarial tanto para la planeacion de recursos (ERP) como para



la interaccién de los interesados a través de conectividad, lo que genera

eficiencia y maximizacion de recursos.

ClausERP es un sistema integrado que facilita la direccion, gestiéon y control de
las actividades empresariales, dirigido Mipymes de los sectores: Servicios,

industria y comercio. Tambien conocido como ERP.

Algunas Caracteristicas de ClausERP

¢ Disposicion de la Informacién. Gestiona toda la informacién de tu empresa
sin importar el lugar o la hora donde te encuentres, solo necesitas conectar

tu computador o Palm a Internet.

e Toma de Decisiones. Utilizando nuestros informes estadisticos, financieros,

gréficos , podras tomar decisiones agiles y eficaces para tu negocio

e Informacion Tributaria. Calculo automético de retenciones e I.V.A, soportes
especializados que te permitirdn conocer en cualquier momento como esta

tu situacion tributaria con respecto a la DIAN
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Modulos ClausERP

78

Ventas: Recibe un completo control de tus cuentas por cobrar clasificadas
por edades. Utiliza informes y estadisticas de ventas por productos y

clientes.

Compras y Gastos: Recibe un completo control de tus cuentas por pagar
clasificadas por edades. Utiliza estadisticas de compras por producto,

servicio o proveedor.

Recibos y Pagos: Genera tus comprobantes de pago o recibo a través de
caja, bancos o cruce de documentos. Impuestos. Entérate en cualquier

momento de los impuestos por pagar o a favor de tu empresa.

Inventarios: Controla de forma detallada las cantidades de materia prima o

mercancia que entran o salen de tu empresa.

Costos: Analiza el comportamiento de tus costos de materia prima,

mercancia que compras o productos que fabricas.

Recursos Humanos: Genera automaticamente tu nomina, aportes fiscales y

parafiscales.

Activos Fijos y Diferidos: Registra y controla cada activo de tu empresa.



Contabilidad: Produce tus estados financieros, genera tus libros contables,

y soportes tributarios para la DIAN.

Otros Documentos: Registra prestamos, anticipos, inversiones, aportes de

capital.

Funcionalidades adicionales de ClausASP
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Personaliza Usuarios: Define los perfiles de cada usuario para que tenga

acceso solo a la informacion que tu autorices

Centros de Costos: Crea tus centros de costos lleva de manera informativa

cualquier documento de ingreso o gasto.

Fichas Técnicas: Crea tus productos terminados y registra sus

componentes en la cantidad y unidad de medida requerida.

Gréficos: Visualiza en forma grafica tus ventas, compras, costos, gastos

entre otras.

Indicadores Financieros: Realice un completo analisis financiero de tu

empresa.

Glosas: Crea observaciones sobre cualquier documento y retiralas cuando

el usuario reporte su correccion. Solo valido para usuarios de tipo directivo.



e Cometarios: Registra notas aclaratorias sobre cualquier documento estas

seran visibles siempre que realice su consulta.

e Certificados: Genera certificados de retencién, I.V.A retenido, Ingresos y

retenciones.

e Hojas Electrénicas: Copia y pega cualquier informe a tu hoja electronica y

realiza operaciones adicionales.

A ClausERP - Microsoft Internet Explorer

Archivo  Ediién  Ver Favortos  Herramientas  Ayuda e
@Atrés - \_) \ﬂ @ ) fr\? Bisqueda \i:(Favnntns {f} Dﬁ\:- :\7
Direcrién [&] http://190.28.2.213jcgibinjclausprofentrada. php v|Br  vincuos

McAfee SiteAduisor| ~

Clauserp®

| Ventas \ Compras \ £Qué Debo 7 | 20ué me Deben ? Balal
Consultas i ]
== *"-°
Balance General a Mayo de 2009
Mi Paf.
e ACTIVO 2,150,367,223.92
MiEmpresa DISPONIBLE -25,791,043.29
Caia 100,024.00
Mis Recursos Humanos Baneos -25,891,087.2%
Miz Docurnentos INVERSIONES 130,582,008.42
3 . Certificados 130,5 8.
Mis Activos Fijos y
“D"i‘:eﬁ;:‘fs Fijos DEUDORES 1,760,839,216.68
e Clientes $39,148,347.00
Mis Inventarics Anticioos v avances 29,386,709,68
[ Ingresos por cobrar 348,824.00
SR Anticipos de impuestos y contribuciones o saldos a favor 890,544,336.00
Mi Contabilidad Redarmadiones 500,000.00
Comunica Tus Cusntas por cobrar s trabaiadores /000,
Inquietudes INVENTARIOS 238,488,318.00 =
Materiss primss 238,488,318.00
PROPIEDADES PLANTA ¥ EQUIPD 28,908,673.11
Erecuente Maguinaria ¥ eguipa 7,489,031,59
Equipo de oficina 19,274,514.00
Salir de ClausASP Equipo de computacion y comunicacion 12,298,309.00
Cepreciadion scumulsds -10, B
DIFERIDOS 17,339,961.00
Gastos pagades por snticipads 3,236,126.00
Cargos diferidos 14,103,835.00
TOTALACTIVO 2,150,367,223.92
PASIVO 1,115,885,201.50
OBLIGACIONES FINANCIERAS 161,350,651.00
Bancos nacianales 161,38 1.00
PROVEEDORES 329,184,057.00
Hacionales 255,126,297.00
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@ Ventas CLAUS [SXIa -

Caracteristicas | Home ClausASP |

¢ Qué me deben ?

Contrala tus cuentas por cobrar en un tnico infarme que
clasifica por cliente y edades tu cartera, produce tu
informe a 30, B0, 90 y 180 dias o mas de vencida.

Con tu modula de ventas tendrés.

o Estadisticas de ventas por cliente

« Estadisticas de ventas por producto o senicio en
cantidades o valores.

« Ventas comparadas en modo grafico

o Ventas en porcentajes

« Control de devoluciones y notas crédito

& Documentos Relacionados

- Remisiones a Clientes
- Facturas de Venta

- Devoluciones en Ventas
- Notas Crédito en Ventas
- Notas Débito en Ventas
- Otros Ingresos

Yinicio € ® " [®ea

Imagen N°3

Ventas +

o
=2 Costos

o

Cuentas por cobrar

Recursos Humanos - Nomina

Compras y Gastos @

Activos Fijos y Diferidos

% Cuentas por pagar
ﬂ Contabilidad
6?& Recibos y Pagos

Impuestos @
Personaliza Usuarios E Certificados
=

Glosas

Cometarios

Centros de Costos Hojas Electronicas

Gréficos

m Fichas Técnicas
|
|
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8.1.1 CICLO DE VIDA

Tanto los productos como los servicios tienen ciclos de vida que pueden dividirse

en cuatro etapas: introduccion, crecimiento, madurez y declinacion. El éxito de la

mercadotecnia de una compafia es afectado profundamente por su capacidad de

entender o dirigir el ciclo de vida de sus productos; ClausERP se ubica en el ciclo

de vida de la siguiente manera:
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Introduccién: Se debe tener en cuenta sus caracteristicas pues es en este
punto en el cual se lanza al mercado el servicio con un amplio programa de
mercadeo. Ha pasado ya por las etapas iniciales de la evaluacion de ideas,
modelos piloto y pruebas de mercado. Hay un alto porcentaje de
caracteristicas del servicio en este periodo ya que las operaciones se
caracterizan por una importante inversion y la distribucion tiende a ser
limitada por la falta de experiencia en el area de mercadeo. Para el caso de
ClausERP, este periodo es de alto riesgo pues al ser una innovacioén

tecnolégica se define la permanencia o no del producto en el mercado.

Crecimiento: Las ventas del servicio se elevaran si es posible a gran
velocidad, los competidores entran en el mercado si la perspectiva de
utilidad resulta sumamente atractiva, aunque “Quien pega primero pega dos

veces” el mercado mostrara diferentes tendencias y preferencias, por lo que
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se trabajara en buscar la competitividad a través de diferenciacion y costos,
siempre teniendo como proyeccion el mercado de las PYMES

latinoamericano.

Madurez: Las ventas siguen creciendo a un ritmo mas bajo con tendencia a
estabilizarse por entrada de nuevos competidores y saturacién del
mercado, este crecimiento podrd medirse como un porcentaje de las

nuevas PYMES que surjan.

Declinacién: Para el caso de ClausERP al ser una innovacién en
tecnologias de la informacién la empresa debe permanecer a la vanguardia
en valor agregado y satisfaccion de necesidades permanente, haciendo
renovaciones continuas del servicio. Ejemplos claros de empresas de
tecnologia que permanecen en el mercado a pesar de las adversidades,
disminuciones de ventas y entrada de nuevos competidores, entre otros

factores: Microsoft, IBM, SAP, DELL, Oracle, etc.



8.2 PRECIO

La estrategia de fijacion de precios se basa en el andlisis de mercado y fue
chequeada con los potenciales clientes, teniendo una favorabilidad del 100% por

su bajo costo contra una superior percepcion de valor:

Tipa e amprosa Carnctarislica I!'-"!" "'"T ®| Pracios 2008 Harmamiontas de gestisn emprosarial
Cuentas personales 1 6% £20,796 Cantros de costos Gratis
Sarvicios P B e 2 10% 19,660 Indicadoras financiaros Gratis

Coniral de inventarios

Caostos: Costos y margenas por clients,
Sarvicios Responsabilidad tributaria . 10% £43 GED thraughpol, mangen bndo detafado
|arefices, estneciura de costos ¥ gestos.
Contab@dad: Informacion exogena informes
dilerentes al 1002, audilores de va y
Sarvicios Responsabilidad wributaria 3ab 15% £74 480 retencion, astado de resultados y balsnce Gratis
nspaciabes, dedallados y varias
presentaciones (snuales, con terceros).
Sarvigios Responsabilidad fributaria Gad 20% 69,220 Segundad: Control da wsuarnios

Servicios Responsabilidad tributaria 11a18 50% S248 300 Audilar de Cheques Girados

Mamina: Control detaliads de: Prestamos,
Libranzas, embamgos ¥ cooperatvas
Servicios Responsabilidad tribularia 16 20 TO% £347 B20 Ganeracion raporle para la PILA (salud, Gratis
pension, riesgos profasionales, parafiscales:
sana, caj de comp, i.c.b.f)

Activos flos v diferidos: Ventas,

Conilral de

mvartanos

Barvicios Responsabilidad fribularia 21a2b B0% 5307 280 H .
valorizaciones v mejoras {automatica)
Sardicios Responsabilidad fributaria =25 100% 455 600 Inventario: faltanies v sobrantes
g""f":"“ ¥ D e 2 12% 59 502 POS (En desamalla) Giratis
OB conlrol de inventario

EEI'\'I:IDE ¥ Responsabilidad tributaria + SaE 7% $84 422
Comerca gonirol de inventario
Barvicios y Responzabilidad tributaria + .
Comerdo contral da imentardo Ga 10 22% §109,252 Mupstros servicios Pracio  Unidag
Servicios ¥ Responsabilidad tribularia + - Sopore lecnics
Comerci conirol de Inventario 10 2% 5258.232 [£] $0|Hora
Sarvicios y Responsabilidad tributaria + . . _ Capaciacion usuario adicional
Caomans corlral de invenlania VUi 6% 5207 Be0 [3] $40.000| Hora
Eerw:los ¥ Responsabilidad tributaria + 6 04, &347 520 Asasona contabde 50,000 Hora
Comerca gontral de inventaro [4]
Barvicios y Responzabilidad tributaria + . Asesora profesional
Comercio control de inventario 21a26 80% $397.280 [5] $100,000|Hora
Servicios y Responsabilidad tributaria + ~ -
Comerncha control de inventara o Hsi e Dezemolio de aplicaciones a medide & definir proyec|
Manufaciura y agro 2 20% $55.320
Manufaciura y agro dab 0% 5148 QR0
Manufaciura y agro Ga 10 40% 5188640
Manufaciura y agro 11a16 100% 488 GO0
Manufactura v agro 18 a4 20 150% §744 900
Manufactura y agro 21 & 25 200% 5543 200
Manufaciura y agro = 75 300%| $1.488800

o

Imagen N° 4
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8.3 PLAZA

Como se menciono anteriormente para el tema de las ventas del software se
recurrira a diferentes organizaciones, con posibilidad de variaciones dependiendo
de las nuevas propuestas que vallan surgiendo, ademas dentro de las estrategias
de mercadotecnia se hara hincapié en la forma de comercializar y aumentar la

masa critica de compradores.

Para el tema de las ventas del software se recurrira a diferentes organizaciones,
con posibilidad de variaciones dependiendo de las nuevas propuestas que vallan

surgiendo

8.4 PROMOCION

La promocién de ClausERP se hara a través de la construcciéon de un Brochure y

una imagen del portal agradable, con contenidos concretos a manera de tutorial.

El proceso de promocién empieza con reuniones peridédicas que involucran
personal interdisciplinario, inicialmente se accedera a Parquesoft Cartagena,
empresa que cuenta con los asesores pertinentes para comenzar a posicionar el

producto en la mente de las personas. A través de estas visitas se entrara en
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contacto con las empresas que pueden ser partner’s del proyecto y que ayudaran
a iniciar la comercializacién del servicio; las reuniones que se tengan con dichas

empresas comenzaran con la presentacion del Brochure de ClausERP.

8.5 ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas estratégicas sera en Core Bussiness del negocio, realizando
procesos documentales juiciosos que permitan generar experticia al

respecto.

e La oferta de servicios ASP requiere normalmente de estas alianzas tipo

‘partner’ participadas por, cuando menos, tres agentes especializados:

e Una empresa de programacién que desarrolle las aplicaciones: Para este
caso Software de Colombia es la empresa desarrolladora e integradora del

sistema ClausERP.

e Una compania que aporte y mantenga los servidores de aplicaciones:
Parquesoft fundacién sin animo de lucro en la cual se incuba el proyecto
ClausERP, generara los contactos ideales para testear el producto y hacer

las primeras incursiones al mercado.
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Una red de distribuidores que incorpore valor afadido a la asociacién: Los
posibles aliados fueron mencionados en el estudio de los canales de
distribucion. EI mercado ASP requiere distribuidores del tipo ‘cultivador de
clientes’, que, una vez lograda la firma, supervisen la implementacion de la
aplicacién y atiendan activamente cualquier duda, apreciacién o queja del
cliente. Ademds, deberan ofrecer nuevos servicios y proponer la
actualizacién y ampliaciéon de los ya existentes en funcién de las

necesidades que, sobre la marcha, demuestre el cliente.

El ndmero de partner's puede aumentar con la incorporacion de las siguientes

figuras:
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Una empresa de hardware: DELL y HP son empresas ideales para este tipo

de alianza.

Un gran operador de telecomunicaciones o un ISP: Se pretende hacer una
alianza con empresas proveedoras de servicios por Internet, con el fin de
tener un apoyo mas fuerte en cuanto a la tecnologia e infraestructura de los
servidores, ademas de esto dichas empresas estaran interesadas en
ofrecer a sus clientes nuevas propuestas bajo esquemas ASP que

repercutan en valores agregados.

Un socio financiero: Los fines no seran solamente para financiacién, sino

también para incursionar a las PYMES que estas entidades manejan, se



tiene en mente una alianza con Bancolombia, entidad promotora de

Parquesoft y de alta confiabilidad a nivel nacional.

e Una firma de consultoria: En este aspecto se ha pensado llegar a la entidad
que reune los contadores colombianos, quienes deberan interactuar
directamente con el producto y paralelamente podran ser consultores de las

empresas que adquieran el sistema.

El nimero de partner's puede aumentar indefinidamente hasta la absoluta
especializacion de cada uno de ellos en una fase muy concreta de la provision del
servicio o, por el contrario, se pueden establecer acuerdos con corporaciones

diferentes especializadas en servicios muy similares.
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9. OBJETIVOS FINANCIEROS

9.1 OBJETIVO GENERAL

Para el afno 2010 el objetivo a Agosto serd tener minimo 115 empresas en la
ciudad de Cartagena, las cuales paguen un arrendamiento mensual promedio de

49.660 pesos mas IVA (de acuerdo a las tarifas de precios)

9.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Estan centrados en la elaboracién de los siguientes informes:

Proyeccion de ventas

e |nversion inicial

o (Gastos diferidos

e Estado de Ganancias y pérdidas

¢ Presupuesto de efectivo

e Balance General

¢ Ingresos Netos

e Andlisis Financiero
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10. PRESUPUESTACION / PYG

10.1 PROYECCION DE VENTAS

ClausERP tendra a finales de 2010, ventas por $67°500.000 provenientes de 115

clientes. Para iniciar actividades son necesarios $21°001.500.

[ PROYECCION DE

201 201 201 201 201
$ 67.500.0 | ¢ 81.000.0 | ¢ 97.200.0 | ¢ 116.640.0 [$  139.968.0
Tabla N° 1.

10.2 INVERSION INICIAL

Para iniciar operaciones son necesarios $21°001.500 representados en los

equipos de oficina, y en los activos preoperativos.
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CUADRO DE INVERSIONES NECESARIAS

Tipo de Inversién Cantidad Costo Unitario Costo Total
ACTIVOS FIJOS
Computador 4 S 1.520.000] $ 6.080.000
Impresora 1 S 307.400( $ 307.400
Muebles y Enseres 4 S 200.000( S 800.000
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos Preoperativos S 8.149.100
Licencia Java Scrip 1 S S -
Licencia PHP 1 S -1S -
Pagina Web 1 S 1.800.000] $ 1.800.000
Licencia Cobol 1 S 3.000.000] $ 3.000.000
Gastos de Constitucion S 300.000( $ 300.000
Escritura Publica S 50.000( $ 50.000
Registro Camara de Comercio S 15.000( $ 15.000
S 13.314.100
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
Disponible S 500.000] $ 500.000
Inversion Inicial S 21.001.500

Se estima que de la inversion inicial, $ 6.001.500 seran aportes de los
restaniesse adanitiran artnaves de un crédito a una tasa de interés del 3.64%

10.3 GASTOS DIFERIDOS
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SALARIOS DEL PERSONAL

Cargo # de Puestos Salario Mensual Salar. Anual
Gerente 1 S 1.800.000 | $ 21.600.000
Secretaria 1 S 500.000 | $ 6.000.000
Asesores de Marketing 2 S 716.000 | $ 8.592.000
Programador 2 S 2.000.000 | S 24.000.000
GASTOS DIFERIDOS
Amortizacion Diferidos Total Anual
Se difieren a 5 afos. S 13.314.100 | 2.662.820
PROYECCION DE SALARIOS
Cargo Salario Mensual Salario Anual
Gerente S 1.800.000 | $ 21.600.000
Secretaria S 500.000 | $ 6.000.000
Asesores de Marketing S 716.000 | $ 8.592.000
Programador S 2.000.000 | S 24.000.000
TOTAL SALARIOS S 5.016.000 | S 60.192.000
CONCEPTO 2010 2011 2012 2013 2014
Inflac Proyectada 7% 7% 7% 7%
Gerente S 21.600.000 | $ 23.112.000 | $ 24.729.840 | $ 26.460.929 | $ 28.313.194
Secretaria S 6.000.000 | $ 6.420.000 | S 6.869.400 | $ 7.350.258 | $ 7.864.776
Ases. Market S 8.592.000 | $ 9.193.440 | § 9.836.981] S 10.525.569 | $ 11.262.359
Programador S 24.000.000 | $ 25.680.000 | $ 27.477.600 | $ 29.401.032 | S 31.459.104
[Total S 60.192.000 | S 64.405.440 | S 68.913.821 | S 73.737.788 | S 78.899.433
Tabla N°3
GASTOS FINANCIEROS
Se adquiere un préstamo por valor de S 15.000.000 ELl 1° de Enero de 2010
A una tasa de interés del 3,64% Trimestre vencido
Con un plazo de 3 anos 12
Con cuotas trimestrales iguales $ 1.565.076,04
FECHA N° DE CUOTAS CUOTA INTERES AMORTIZACION SALDO

01/01/2006 0 S -1S -1S -1S 15.000.000

01/04/2006 1 S 1.565.076 | $ 546.000 | $ 1.019.076 | § 13.980.924

01/07/2006 2 S 1.565.076 | $ 508.906 | $ 1.056.170 | § 12.924.754

01/10/2006 3 S 1.565.076 | $ 470.461 | S 1.094.615 [ $ 11.830.139




Tabla N° 4

10.4 ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
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Los ingresos de ClausERP provienen directamente de los arrendamientos

mensuales de la aplicacién informatica. Los gastos mas representativos provienen

de los salarios de los colaboradores y de los costos de publicidad.
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Ventas: Provenientes de la prestacion del servicio ClausERP, su forma de

pago consta de un cargo fijo anual y un pago mensual.

Costos Variables de Ventas: Provienen de la capacidad de almacenamiento
en Internet para alojar la informacién de los clientes. Varia de acuerdo a la

cantidad de clientes y los requerimientos de informacién de estos.

Costos y Gastos Fijos: Corresponde a los salarios, servicios, insumos y

publicidad anuales requeridos para la operacion de ClausERP.
Depreciacion: La depreciacion anual de los activos fijos determinados en la
inversion inicial.

Impuestos: Segun el estatuto tributario desde articulo 15 numeral 4676, las
empresas tecnolégicas dedicadas a investigacion y desarrollo obtienen la

exencién del 100% de los impuestos.



ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
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2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos S 67.500.000] $ 81.000.000] S 97.200.000] §  116.640.000] 5  139.968.000
- Egresos Operacionales $ 61.549.480| $ 65.762.920| $ 70.271.301| $ 75.095.268| $ 80.256.913
Salarios $ 60.192.000| $ 64.405.440| $ 68.913.821| $ 73.737.788| $ 78.899.433
Depreciacion Equipo de Computo S 1.277.480] $ 1.277.480] $ 1.277.480| $ 1.277.480] $ 1.277.480
Depreciacion Muebles y Enseres S 80.000] $ 80.000] S 80.0001( $ 80.0001 S 80.000
Utilidad Bruta $ 5.950.520] $ 15.237.080] $ 26.928.699| $ 41.544.732] $ 59.711.087
- Amortizacion Gastos diferidos $ 2.662.820| $ 2.662.820] $ 2.662.820] $ 2.662.820| $ 2.662.820
Utilidad Operacional $ 3.287.700] $ 12.574.260] $ 24.265.879| $ 38.881.912| $ 57.048.267
- Gastos Financieros S 1.955.984| S 1.294.218] S 530.710] $ -1S -
Utilidad Antes de Impuestos $ 1.331.716| $ 11.280.042] $ 23.735.169| $ 38.881.912| $ 57.048.267
- Impuestos $ -1$ -1$ -1$ -1$ -
Utilidad Neta 3 1.331.716 | 5 11.280.042 | §  23.735.169 | 5 38.881.912 |5 57.048.267 |
+ Depreciaciones 3 1.357.480] 5 1.357.480] 5 1.357.480[ $ 1.357.480] 5 1.357.480
+ Amortizacién Diferidos $ 2.662.820| $ 2.662.820] $ 2.662.820] $ 2.662.820| $ 2.662.820
- Amortizacion del Crédito $ 4.304.320] $ 4.966.086| $ 5.729.594| $ -1s -
FLUJO NETO $ 1.047.696 | $ 10.334.256 | $§  22.025.875 |$ 42.902.212|$ 61.068.567
Tabla N°5






10.6 BALANCE GENERAL

La empresa concentra la mayor parte de sus recursos en el Activo Corriente,

representado por los Bancos.

La importancia del activo corriente sobre el activo total si aumenta, lo cual

representa un mejoramiento en la liquidez del negocio en los ultimos afnos.

Los propietarios recibiran una retribucion adecuada que compensa el riesgo

asumido en la actividad empresarial y por lo tanto se agregara valor.
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BALANCE GENERAL PROYECTADO
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Balance Inicial 2010 2011 2012 2013 2014
Activos
Efectivo S 500.000| $ 3.112.772| $ 5.076.842| $ 21.351.037| $ 40.463.111] $ 62.649.767
Act. Corrient S 500.000| S 3.112.772| § 5.076.842| $ 21.351.037| $ 40.463.111] § 62.649.767
Equip de Comp $ 6.387.400| $ 6.387.400| $ 6.387.400| $ 6.387.400| $ 6.387.400| $ 6.387.400
Depreciac Acum | $ -1 ¢ 1.277.480| $ 2.554.960] $ 3.832.440] $ 5.109.920| $ 6.387.400
Muebles y Enser | $ 800.000( $ 800.000| $ 800.000{ $ 800.000] $ 800.000]| $ 800.000
Depreciac Acum | $ -1¢ 80.000| $ 160.000( $ 240.000] $ 320.000]| $ 400.000
Activos Fijos S 7.187.400| S 5.829.920| S 4.472.440| $ 3.114.960| $ 1.757.480| $ 400.000
Pagos Anticip $ 13.314.100] $ 13.314.100] $ 13.314.100] $ 13.314.100] $ 13.314.100] $ 13.314.100
Amort Diferidos | $ -1$ 2.662.820| $ 5.325.640| $ 7.988.460] $ 10.651.280] $ 13.314.100
Activos Diferidos | S 13.314.100| S 10.651.280| $ 7.988.460| S 5.325.640| S 2.662.820] S -
[Total Activos S 21.001.500 | § 19.593.972 | $ 17.537.742 | §  29.791.637 | § 44.883.411 | 63.049.767 |
Pasivos
Inter. Acum * Pag | $ S 430.617] $ 256.200] $ 54.968| $ S
Oblig Fira $ 11.830.139] $ 7.038.470| $ 1.510.108
Total Pasivo S S 12.260.756| $ 7.294.670| S 1.565.076| $ S
Patrimonio
Capital $ 6.001.500| $ 6.001.500| $ 6.001.500| $ 6.001.500| $ 6.001.500] $ 6.001.500
Utlidad Retenida | $ -l $ 1.331.716| $ 11.280.042| $ 23.735.169| $ 38.881.912| $ 57.048.267
Total Patrimonio| $ 6.001.500 | § 7.333.216 | S 17.281.542 | §  29.736.669 | 3 44.883.412 | § 63.049.767
Total Pas + Pat | $ 1S  19.593.972 [ § 17.537.742 | §  29.791.637 | S 44.883.412|S 63.049.767
Diferencia 0 0 0 0 0 0

Tabla N°6



10.7 INGRESOS NETOS

Inversion inicial

INGRESOS NETOS
2010 2011 2012 2013 2014
$ -6.001.500 | $ 2.612.772 | $ 1.964.070| $ 16.274.195| $ 19.112.075| $ 22.186.656
TablaN°7

10.8 ANALISIS FINANCIERO

TIR 96,7%

DTF (Aprox) 8,0%

VPN $ 40.168.398

INDICES 2010 2011 2012 2013 2014
Indices de Liquidez
Razon corriente $ 0,251 $ 0,701 $ 13,64
Import. del activo corriente $ 0,161 $ 0,291 % 0,721 % 0,90]% 0,99
Capital Neto de trabajo $ -9.147.984| $ -2.217.828] $ 19.785.961] $ 40.463.111] $ 62.649.767
Indices de Rentabilidad
Rentabilidad operativa del activo 0,17 0,72 0,81 0,87 0,90
Rentab del activo antes de imp 0,07 0,64 0,80 0,87 0,90
Rentabilidad del patr antes de imp 0,18 0,65 0,80 0,87 0,90
Indices de endeudamiento
Nivel de endeudamiento 63% 42% 5% 0% 0%
Indice de propiedad 37% 58% 95%) 100%| 100%|
Cobertura de intereses (veces) 1,68 9,72 45,72
Tabla N° 8
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11. CALENDARIZACION/EJECUCION

Actividades [/ Meses EME FEE MAR ABR MAY

Semanas| | [ I[N DOV DIy 0 e Ffmfm

ANALISIS SITUACIONAL

DOFA

Debilidades y Fortalezas

Amenazas y Oportunidades

FACTORES CLAVES DE EXITO

OBJETIVOS ESTRATEGICOS Y DE VENTA

Venta

Estrategicos

ESTRETEGIAS

Producto

Precio

Distribucion

Marca

Publicidad

Promocicnes

Servicio

PRESUPUESTC

CALENDARIZACION

INDICADORES DE GESTION

PyG

Dtros Indicadores

PFREPARACION PEM

Entrega y sustentacion

* SUJETO A MODIFICACIONES

Cuadro N°2
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12. INDICADORES DE GESTION

Linea de base: valor

Meta
actual del indicador €

Linea de base: valor

actual del indicador

Meta

Real

sep-09] 2

oct-09

nov-09|

dic-09|

ene-10

feb-10|

mar-10)|

abr-10

may-10)

jun-10,

jul-10)

ago-10]

indice de Liquidez:

e Razon Corriente

e Import. Del Activo Corriente

e (Capital neto de trabajo
indice de Rentabilidad:

¢ Rentabilidad Operativa.
indice de Endeudamiento:

¢ Nivel de endeudamiento

e indice de Propiedad

e (Cobertura de Intereses
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13. CONCLUSIONES

De manera muy amplia y como pudimos observar en los anteriores capitulos
CLAUS ERP se proyecta como propuesta de valor en su orientacion a la
satisfaccion de los clientes empresariales, a través del ofrecimiento de un servicio
online innovador, que basado en las Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones (TIC’S) propende por el aumento de la productividad y eficiencia
en la operatividad de los negocios, con lo cual permite focalizarse en las acciones

que generen valor agregado.

Del siguiente trabajo concluimos y sacamos las siguientes recomendaciones:

= El numero de usuarios de Internet aumenta cada dia; tres de cada cuatro
empresas con menos de 500 empleados cuentan con conexién a Internet vy,
en el 40% por ciento de los casos, han implementado su propia pagina

Web.

*» La mayor parte de los usuarios de ASP (el 63% de los encuestados)
consideran que los datos de su empresa son gestionados en condiciones

de seguridad.

= Segun la planeacién competitiva de la Cartagena y el pais, el sistema se

postula como una herramienta que permitira orientar las empresas hacia la
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expansién, consolidacién y permanencia en un mercado competitivo y de

negocios internacionales.

Casi el 70% de los encuestados sefala la ausencia de inversién inicial
como una de las razones para decantarse por la contratacién de un servicio

ASP.

A través de las incubadoras de empresas, ClausERP buscara apoyo y

acompariamiento en su proceso de creacion, crecimiento y consolidacion.

En Cartagena hay 1.600 mipymes, siendo estas el mercado potencial, de
estas el 58% son del sector comercio, que en un primer intento por entrar al
mercado no se tendran en cuenta debido a que requieren una aplicacion
POS especializada que aun no se ha desarrollado, por lo tanto son 670 las

empresas foco.

El 33% de las empresas encuestadas resalta la importancia de la
disponibilidad de la informacién empresarial, el 21% la usabilidad del
programa a utilizar para el manejo de su informacién, el 19% la
conectividad de los actores empresariales, el 17% identifican como
importante el costo de los programas y su mantenimiento, y por ultimo, el

10% hacen énfasis en la presentacion de la informacién empresarial.
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ANEXO 1
ENCUESTA

OBJETIVOS

e |dentificar el modelo de negocio adecuado para lanzar al mercado
Cartagenero ClausERP.

e Analizar la existencia de necesidad del servicio.

1. ¢Lleva un manejo de la informacién empresarial en su empresa?
= Si

= No

2. ¢Qué programa usa en su empresa para el manejo de la informacion
empresarial?

= Ninguno
= Trident
= Zeus

= Heison

= Otros

3. ¢/Qué necesidades tiene con respecto al manejo de la informacién
empresarial en su empresa? Marque solo uno

Disponibilidad de la informacion

Usabilidad del programa

Conectividad de los Actores empresariales

Presentacién de su Informacién Empresarial
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» Bajos costos en la adquisicion y mantenimiento del programa
* Presentacion de su informacién empresarial

= Oftros

4. ;Cual es su presupuesto anual para el manejo de la informacion
empresarial en su empresa?
» $0 - $30.000.000 _
= $31.000.000 - $60.000.000 __
= $61.000.000 - $90.000.000 __
= Mas

5. ¢Quién es el encargado del manejo de la informacién empresarial en su
empresa?

= Contador

» Auxiliar Contable
= Gerente

»= Administrador

= Otros

6. ¢De la informacién empresarial cuantos usuarios requieren de la utilizacion
y manipulacion de esta?

= 1 Usuario
= 2Usuarios ____
» 3 Usuarios ____
= 4 Usuarios

= Mas
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7. ¢Qué tipo de conexion a Internet tiene en su empresa?
= Conmutada __
*= Dedicada
= Banda Ancha

8. ¢Le interesaria implementar ClausERP para el manejo de la informacion
empresarial en su empresa?

= Si

= No

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por ClauseRP?

$10.000 - $30.000 por usuario

$31.000 - $50.000 por usuario

$51.000 - $70.000 por usuario __

$71.000 - $90.000 por usuario
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