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RESUMEN

Pegasus es una empresa que se dedica desde @0&fa [& venta de productos y servicios, asi
como también a la construccion de soluciones @neal tecnoldgica. La compaiiia concentra sus
ventas en Gobierno, principalmente en los orgarssdeoseguridad del Estado. La empresa no
tiene experiencia en los mercados de las MIPES,cque medida de diversificacion, decide
ingresar con “Operativo”, una solucion ERP cuyoadedlo se financia con fondos propios,
elaborado con un modelo de negocio de software ceenacio a bajo costo. Con el fin de
establecer y estructurar los pasos necesariosepamarecto desarrollo de la empresa, se decide
realizar un plan de negocios.

La metodologia consiste en realizar un analisidPdgasus y la industria en la que compite
mediante andlisis de 5 fuerzas de Porter, PEST QA-@®osteriormente, se define el mercado

meta y los respectivos segmentos a los cualesesende penetrar, con lo cual de acuerdo a la
definicibn de los productos a ofertar, se estableatenodelo de negocio acorde a este y la
propuesta de valor para los clientes. Finalmergedefine un plan estratégico, comercial y

financiero que de sustento y lineamientos al aecide la compafia.

El analisis de la industria muestra que en Chilstexuna alta competitividad y complejidad para
ingresar en el mercado de las medianas y grandpeesas. Por el contrario, se presenta una
interesante oportunidad en el mercado de las rnyigrequefias empresas, lo que se justifica ya
gue los grandes proveedores (nacionales e interr@es) no ven rentable penetrar un segmento
gue no estd dispuesto a pagar los montos necesaoiol licenciamiento, consultoria,
implementacion y capacitacion. Posteriormentegkiadios revelan que a nivel latinoamericano
y se condice con la realidad nacional, el sectofad€‘Industrias” y “Servicios” son los mas
atractivos para realizar una oferta de valor.

Pegasus decide que su estrategia se basa en rakzdjdeen costos, ofreciendo las mismas
capacidades que sus competidores mas relevantEn (@& y Nubox) pero a un precio mucho
menor, con los mismos beneficios que ellos otorgdes como no cobrar por implementacion ni
capacitacion; solo una tarifa plana mensual. Acdrapga al diferenciador del precio,
“Operativo” no tiene restricciones por numero dean®s ni por razones sociales. Al tomar las
cifras, y siguiendo el estandar de la captaciocligates en el comercio electronico, cuya tasa
ronda el 1%, se fija una meta anual de captar28b e los potenciales clientes dentro de los
segmentos seleccionados, por sector, tramo MIR&cacion geogréfica (Santiago).

Las cifras del estudio indican que se requiereinversion inicial de 501 UF para la operacion

con alcance de punto de equilibrio al séptimo noeset escenario probable, seguido de un VAN:
258,18 UF y TIR de 14%, utilizando una tasa de ulssto del 7,02%. Es importante mencionar
que este analisis no considera la inversion enredisay marketing, el cual ya fue considerado

como costo hundido por Pegasus, ni tampoco polesciagresos por implementacion y

consultoria, dado que se ve poco viable de comaretin funcion de que la competencia no los
esta percibiendo tampoco.

El resultado de este trabajo da cuenta que lategimade precio seleccionada, la tactica de
retencion de clientes bajo el modelo de suscripgida implementacion y capacitacion que se
suma a una oferta integral de mantencién y sopsde,los factores criticos de éxito para el
desempefio de negocio esperado por Pegasus.
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1  INTRODUCCION

1.1. Plan de negocio.

En la actualidad, las organizaciones, sin impostatamafno o el sector econOmico en que se
desenvuelven, deben contar con un plan de negBtaorar un plan de negocio detallado
proporciona una oportunidad para moldear una pedegstrategia de desarrollo de negocios en
pos de: obtener financiamiento para empezar o ampih negocio; ser mas organizado y
aumentar las probabilidades de éxito; identifidavador del negocio y preparar un plan para
venderlo; elaborar un plan para comprar un negagear un plan de sucesion administrativa
para facilitar el retiro; revitalizar un negociadentificar nuevos mercados y oportunidades de
negocio; reorganizar para permitir pasar mas tiedgpos del negocio; elaborar un plan
financiero para mejorar la rentabilidad; reducimelrgen de error y aumentar la rentabilidad a
través de la rigurosa administracion del personaleylos recursos, asi como mejorar las
condiciones del mercado; clarificar metas, objetjvestrategias de una sociedad o corporacion
con multiples directores, y mejorar la eficaciadynaistracion de las operaciones.

En el aflo 2010, Pegasus comienza el desarrolla geataforma «Operativo», la cual es un
conjunto de aplicaciones web integradas, cuyo bje&s aumentar el rendimiento econémico y
operativo de una empresa (cliente). Este mejordmiese lleva a cabo mediante la
estandarizacién y optimizacion de procesos viaotegia. A esto se suma al posicionamiento del
cliente en portales de comercio electrénico qugeseran automaticamente desde la informacion
almacenada en la plataforma. Esta plataforma tégival esta inicialmente disefiada para la
micro, pequefia y mediana empresa, con el fin deeguen solo lugar y a una tarifa plana unica,
puedan realizar toda actividad relacionada conelti@ de su negocio. La solucion pretende
constituir la primera red social-comercial de Chidgrovechando sus ventajas de ser web,
multilenguaje, multiplataforma, multimoneda e intata.

La principal dificultad que enfrenta Pegasus esaqusu historia como empresa, sélo se dedica a
comercializar productos tecnoldgicos de andlisigestigativo para un mercado totalmente
distinto, correspondiente al de organismos de sdaplidel Estado y Gobierno, en los cuales ya
tiene un crecimiento en ventas sostenido y expgdeadquirida. Ciertamente, esto no asegura el
mismo rendimiento para «Operativo», ya que es @vaproducto en un nuevo mercado, y por
ende, es necesario realizar un plan de negocio gsorito que permita aumentar las
probabilidades de éxito de la compafiia en estecnwembo.



1.2. La Empresa

1.2.1.El Negocio

Pegasus es una empresa que se dedica desde @0&fa [2 venta de productos y servicios, asi
como también a la construccion de soluciones edreh tecnoldgica. En lo particular, la
especialidad de la compafia es la comercializageésoftware que se importa desde Estados
Unidos y Espafia, en el area de analisis y seguridad

La compafia es representante exclusiva en Chile lade principales organizaciones
internacionales de soluciones de andlisis investigg de biometria por voz: i2 y Agnitio.

i2 tiene mas de 20 afios de experiencia en el calepdsualizacion y soluciones de analisis de
vinculos, con una participacion de mercado del 8% vel mundial segun el nuevo duefio a
partir del afio 2011, IBM. Es utilizado en mas dé paises y 3.000 agencias en el mundo. Por
estos logros, i2 gana 6 premios internacionales guances tecnologicos en inteligencia e
investigacion.

Agnitio es lider en productos para la gestion ifieacion de identidades, usando tecnologia
avanzada de biometria de voz. Estos productos aarapor afios de experiencia y de trabajo
conjunto con entidades de seguridad publica y osee policia cientifica, con lo que se
certifica ofrecer la mejor seguridad para el proas verificacion de identidad.

Pegasus tiene sus dependencias en la comuna dagBadésde el afio 2012 y trabajan 6
personas: dos gerentes (que a la vez son sociegjastionan la parte comercial y 3 ingenieros
gue trabajan en el area de desarrollo y consultadiamas de una secretaria.

Actualmente, los clientes de Pegasus son la Paleilmvestigaciones, Carabineros, Unidad de
Analisis Financiero, Ministerio Publico, Ministeridel Interior, Armada, Ministerio de Salud,
Fiscalia Nacional Econdmica, Servicio de Impuestternos, Ejército y el Servicio Nacional de
Aduanas.

1.2.2.Cifras

A continuacion se presentan graficos que represdataelementos mas significativos en cifras
de la operacion de Pegasus. Ellos correspondemiaedude facturacion de los dltimos 6 afios, la
distribucion de dicha facturacién por cliente y gigpo de producto/servicio, con el fin de
posteriormente realizar un analisis financieroadedmpafiia.
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Gréfico 1.1: Ventas netas periodo 2007-2012.
Fuente: Elaboracién propia.
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Gréfico 1.2: Distribucion de ventas por cliente afio 2011.
Fuente: Elaboracién propia.
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producto/servicio2011
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Grafico 1.3: Distribucién de ventas por producto/servicio afa 2
Fuente: Elaboracién propia.

1.2.3.Indicadores Financieros

Activos:
- Licencias de i2 actualmente arrendadas al Minstedblico: 66.000.000
- Equipamiento Computacional: 4.000.000

Total Activos:  70.000.000

Pasivos:
- Crédito Bancario: 15.000.000

Total Pasivos: 15.000.000

Patrimonio: 60.000.000
Utilidad (2011): 80.000.000

Nota: La compafiia no tiene activos fijos ni otipeg de activos, asi como tampoco pasivos de
largo plazo.
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Retorno Sobre Activos (RoA) 1,14
Retorno Sobre Recurso4,45
Propios (RoE)

Capital de Trabajo 55.000.000
Liquidez 4,67

Prueba Acida 0,27
Leverage 0,2

Figura 1.1: Ratios de Pegasus afio 2012.
Fuente: Elaboracién propia.

El crecimiento de Pegasus se muestra con una tgaderponencial durante sus 6 afios de
existencia. Sin embargo, existe una alta concentramn dos clientes (PDI y Ministerio Publico)

con un 81,4% en términos de distribucion de veptascliente, por lo que para disminuir los

riesgos, es ideal una mayor atomizacion. Finalmela® ventas por producto/servicio se
distribuyen de manera equitativa siguiendo losnelstées de la industria.

Tras una revision del historico de ventas, se nbtope el ciclo medio de venta corresponde a 13
meses, y se justifica que al tratarse de una emgpes opera en un 100% con organismos del
Estado, estos requieren solicitar presupuesto dafiona otro para la ejecucion de proyectos.
Como contrapartida, el periodo medio de cobranz@esponde a un plazo no superior a 30 dias,
puesto a que todas las ordenes de compra son &nitid sistema ChileCompra, y todos los

servicios que acompafan la entrega de productmEcgoran en la misma orden, por lo que se

hace una sola factura que se paga a los 30 diasmadximo.

Las existencias de Pegasus corresponden al liceigcito que se arrienda al Ministerio Publico
cuya valorizacion actual es de 66.000.000, conolasideracion que son bienes sumamente
iliquidos.

Con respecto al Retorno Sobre Activos (RoA) y débR® Sobre Capital Propio (RoE), las cifras

son positivas, y se deben a que el endeudamiemréditec bancario) para la compra de activos ya
esta casi en su totalidad amortizado y es de legeediacion, ya que las licencias de software
cuentan con actualizaciones anuales provistasIgabegcante. Esto se rentabiliza mediante un
contrato con el Ministerio Publico quien realizagps mensuales, con la consideracion que no
incluye solo la rentabilizacion del activo, sinontdaén de maneja conjunta la prestacion de
servicios, consultoria y capacitacion.

El analisis de los ratios financieros de Pegasusstran que es una empresa con suficiente
liquidez, que se genera principalmente por el rereto de los activos (licenciamiento de
software en calidad de arriendo al Ministerio Reili Sin embargo, el principal riesgo radica en
gue esta renovacién esta sujeta al criterio dekdior de la Unidad de Drogas de dicho
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organismo a fin de diciembre de cada afio, lo coalecaso de no continuar al siguiente afo,
produciria un severo problema de caja.

1.2.4.Nuevo Proyecto “Operativo”

Con el fin de diversificar el negocio, Pegasusgmré¢ seguir una estrategia de nuevos productos
en nuevos mercados. Se realiza un analisis segliguignte metodologia:

Mercados/Productos Tradicionales Nuevos
Tradicionales Penetracion de mercado Desarrollo de producto
Nuevos Desarrollo de mercado Diversificacion

Figura 1.2: Matriz de mercados y productos (Ansoff).
Fuente: Lamb, Hair, McDaniel “Marketing”, pagina 48.

Penetracién de mercado.

Consiste en vender mas de los mismos productosvixiss en los mercados actuales. Estas
estrategias intentan normalmente que se cambientedi fortuitos en clientes regulares, y a los
clientes regulares en clientes de volumen. Lo®mia$ tipicos son descuentos por volumen,
tarjetas de acumulacion de puntos de descuentostyogede la relacion con el cliente. La
estrategia, en general, busca que se logren ecasamiescala con una fabricacién mas eficiente,
una distribucién mas optima, mayor poder de congmapartir margenes, etc.

Pegasus decide continuar la penetracion en losesggasde organismos de seguridad del Estado
y Gobierno principalmente. En este caso, hay ustdgeavanzada en la relacién con clientes y
una politica de descuentos por volumen con dos dBopuesta en marcha con resultados
favorables para Pegasus.

Desarrollo de mercado.

Se basa en vender mas de los mismos productosviegren nuevos mercados. Estas
estrategias intentan capturar clientes de los cbdgues o servicios en nuevos mercados,
introduciendo productos existentes en mercadosgenhos o introducir nuevas marcas en un
mercado. Los nuevos mercados son geograficos @ohales, por ejemplo, cuando se vende el
mismo producto para otro propésito.
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Pegasus concluye que es importante analizar ladengn nuevos mercados tales como la banca,
retail, utilities, proveyendo servicios en las 8rda fraude y cumplimiento principalmente. Para
esto, tiene una estrategia de trabajo en conjwmaetnuevo duefio de la compafiia i2, IBM, el
cual tiene un posicionamiento solido en dichos adws, y pretenden avanzar via el tradicional
sistema de “partner” tecnolégico, del cual Peggsauss miembro.

Desarrollo de producto.

Se trata de vender nuevos productos o serviciosezoados actuales. Estas estrategias intentan a
menudo vender otros productos a los clientes (aegs). Estos nuevos productos son accesorios,
agregaciones, o productos totalmente nuevos. Veniaadas. A menudo, se utilizan los canales
de comunicaciones existentes.

Pegasus da comienzo al desarrollo de un producimltegico de analisis mévil llamado
“Skypol” enfocados en el area de seguridad pargsaosipales clientes, en lo particular, para la
Policia de Investigaciones de Chile y el Ministdriablico.

Diversificacion.

Radica en vender nuevos productos o servicios eocath@s nuevos. Estas estrategias son el tipo
de estrategia mas riesgosa. Frecuentemente, hi@gaide credibilidad en la comunicacién para
explicar por qué la compafiia incorpora nuevos primduen nuevos mercados. Por otra parte, las
estrategias de diversificacion también disminuyiesgos, porque una gran corporacion puede
dispersar ciertos riesgos para operar en mas detcado.

Es en este caso donde Pegasus dispone ingresadadtia de los ERP, con una primera mirada
de que no existen alternativas de bajo costo xeatipo de software en el segmento de micro,
pequefas y medianas empresas.

Bajo estos antecedentes, a contar del afio 2018 sendienzo con fondos propios al desarrollo
de «Operativo».

1.3. Objetivo general

Diseflar un plan de negocio principalmente paraokaezcializacion del software de gestion
empresarial “Operativo”.
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1.3.10Objetivos especificos.

» Definir un mercado objetivo y sus respectivos segos para la comercializacion del
software.

* Realizar un andlisis del entorno de la empresageogpiando el abanico de oportunidades y
amenazas contrastadas con las principales forsajedabilidades.

» Decidir por un modelo de negocio acorde al productercado y situacion actual con vision
de futuro.

* Resumir las estrategias y su implementacion patarrdear el accionar comercial para
desarrollo del negocio.

» Determinar si el negocio es factible llevar a cdbsde la perspectiva econémica.
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2 ANALISIS DE PEGASUS Y LA INDUSTRIA

2.1. Posicionamiento de Chile

Segun en el reporte “Investment for the Future,dBerarking IT Industry Competitiveness
2011” publicado en la revista “The Economist”, @hdcupa la posicion numero 32 entre 66
participantes, siendo lider en Latinoamérica.

Dicho estudio se basa en la asignacion de pungégados en los siguientes items de evaluacion
con sus respectivos pesos especificos:

v Entorno de negocios: 10%

v' Infraestructura de IT: 20%

v’ Capital humano: 20%

v Entorno de Investigacion y Desarrollo: 25%

v Entorno Legal: 10%

v Apoyo para el desarrollo de la industria tecnolagi5%

RANK COUNTRY SCORE YoY CHANGE
1 United States 80.5 +1.6
2 Canada 67.6 -3.7
3 Chile 43.2 -2.9
4 Brazil 39.5 +2.9
5 Mexico 37.0 +4.9
<] Argentina 36.2 -0.2
7 Colombia 337 +5.3
8 Peru 255 -0.6
9 Venezuela 24.5 +0.1

10 Ecuador 23.1 +0.3

Figura 2.1: Ranking de Competitividad en Tecnologias de Infaridn en Latinoameérica 2011.
Fuente: BSA (Business Software Alliance), 2011.

Es importante constatar que Chile lidera Américéinbaen el ranking de la competitividad
tecnologica e inclusive supera a México, lo cualesndicador sumamente positivo para el pais
y para la industria. Sin embargo, la diferencia &stados Unidos es sustancial, asi como
también observar que Chile cay6 2.9 puntos eniéelat afio 2010.
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SUPPORT FOR

BUSINESS IT HUMAN R&D LEGAL IT INDUSTRY
OVERALL ENVIRONMENT INFRASTRUCTURE CAPITAL ENVIRONMENT ENVIRONMENT DEVELOPMENT

Category Weight 20.0%

United States 80.5 95.3 76.5 741 74.3 92.0 87.2
Finland 72.0 98.2 71.0 52.1 67.3 89.5 78.6
Singapore 69.8 91.0 65.2 51.8 67.2 81.5 823
Sweden 69.4 0.1 83.3 46.4 54.9 85.0 81.6
United Kingdom 68.1 93.2 74.0 57.5 46.7 88.5 80.0
Denmark 67.9 95.1 87.2 47.9 42.0 90.5 79.0
Canada 67.6 88.3 76.9 53.4 47.6 79.5 854
Australia 67.5 92.3 82.4 60.4 32.7 92.5 82.1
Ireland 67.5 96.0 59.3 54.8 55.9 85.0 83.9
Netherlands 65.8 90.1 84.3 43.8 43.8 90.5 74.6

Figura 2.2: Ranking de Competitividad en Tecnologias de Infmidn, 10 primeros lugares.
Fuente: BSA (Business Software Alliance), 2011.

SUPPORT FOR

BUSINESS IT HUMAN R&D LEGAL IT INDUSTRY
OVERALL ENVIRONMENT INFRASTRUCTURE CAPITAL ENVIRONMENT ENVIRONMENT DEVELOPMENT
Malaysia 441 69.6 274 29.9 439 59.5 58.2
Chile 432 941 32.3 421 1.4 12.5 754
Slovakia 421 77 364 375 19.1 69.5 52.6
Latvia 41.6 78.6 281 454 20.1 62.0 525
India 41.6 61.8 5.8 528 42.9 53.5 51.0
Greece 40.7 727 29.0 47.3 13.3 71.0 549
Romania 40.4 704 31.0 329 31.8 56.0 46.7
China 39.8 54.5 18.1 60.4 25.6 59.5 422
Brazil 395 73.6 259 331 21.2 58.0 61.3
Croatia 39.0 60.8 36.6 36.4 18.2 59.5 52.0

Figura 2.3: Ranking de Competitividad en Tecnologias de Infmidn, lugares 31 al 41.
Fuente: BSA (Business Software Alliance), 2011.

En lo negativo, la diferencia entre los paises adons en los primeros 10 lugares del ranking
comparados con Chile, si bien son obviamente smgsrien la mayoria de los ambitos, la
distancia se produce principalmente en lo relacloneon el ambiente de la investigacion y
desarrollo, donde el puntaje obtenido es contréstann los demas paises del estudio. Chile
posee uno de los mas bajos indices de inversidnvestigacion y desarrollo, cuyo impacto

segun esta misma fuente indica que es tremendametet@nte para el crecimiento econémico
del pais.

Por el contrario, Chile se muestra un pais convalkaracion en lo respectivo al entorno para los
negocios, legal y soporte para el desarrollo dedastria tecnologica.
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En conclusion, existe al menos en términos de eofda factibilidad para el desarrollo de una
solucion tecnolégica en Chile.

2.2. Andlisis situacional de Pegasus y su entorno.

Para comprender la situacion actual de la empregashs, se realizan dos analisis con las
principales herramientas para esta materia, canegntes a:

. El escenario interno y externo de la compafiia mégliel analisis FODA.

. Andlisis de la industria de los software ERP, mediael modelo de cinco fuerzas de
Michael Porter.

. Evaluar el entorno politico, econémico, socialgntaogico de la compafia.

. Vislumbrar las tendencias de la industria donder&ip® se encuentra inmerso.

2.2.1 Analisis FODA.

Para el analisis FODA se establecen las variahtesnas mediante sus fortalezas y debilidades
y, posteriormente, las externas mediante sus apdedes y amenazas:

2.2.1.1. Fortalezas.

. Posee directivos y consultores con vasta expeddicanos) en el area de tecnologias de
informacion.

. La plataforma se disefia con la factibilidad de seultiempresa, multiusuario,
multimoneda, multilenguaje y con contabilidad tcalhal e IFRS.

. El sistema es accesible via un navegador web yiéandiesde dispositivos méviles.

. El software esté integrado con portales de nega@gasanera automatizada, lo que permite
generar un negocio complementario mediante comelearonico.

2.2.1.2. Debilidades.

» La experiencia de los ejecutivos es nula en loscatkrs de micro, pequefia y mediana
empresas.
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* No existen clientes vigentes pagando.

* ElI médulo de facturacion electronica aun no esttaqo.

* No existe posicionamiento de la marca en el nuesxcado.

2.2.1.3. Oportunidades.

. Red de contactos en Latinoamérica y Estados Unidos empresas distribuidoras de
software con promedio de facturacion anual neta mdlones de dolares.

. La inversion inicial de desarrollo es con finandiemo directo en un 100% por parte de
Pegasus, lo que permite tener flexibilidad en jiacibn de precios para la introduccion en el
mercado.

. Posibilidad de integrar todas las funcionalidadesrea Unica plataforma.

. No hay plataforma de gestion de manera exclusiva pa segmento de las micro y
pequefias empresas.

. Intentar aprovechar los nexos con Gobierno panatagpnvenios para la masificacion del
producto en organismos tales como CORFO, Camalodeercio de Valparaiso, Confedech,
etc. En la actualidad, no hay ningun sistema ER&bamenio.

2.2.1.4. Amenazas

» Existen competidores que con gran presencia enségsnentos de grandes empresas y
medianas, que comienzan a ofrecer soluciones atediecon niveles de facturacibn menor
(Ejemplo, SAP Business One) a niveles de precios Ibagos que los promedio de su oferta,
intentando aumentar su participacion en nuevos ee@s de mercado.

» Los competidores con mas éxito estan renovandplateaformas a nuevas tecnologias web, lo
cual les permite alcanzar economias de escalagranejus precios a nuevos segmentos.
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» Los cambios en el entorno econdmico internaciaraparticular la crisis, podria impactar en
gue los proveedores internacionales bajen susgsrgdbusquen nuevos mercados, asi como que
los clientes bajen su disposicion a la inversiom@gvas soluciones tecnoldgicas.

2.2.1.5. Evaluacioén del andlisis FODA

A continuacion, se elabora la matriz de evaluadérfactores internos y externos. Para estos
efectos, la metodologia requiere que la asignad@rpeso ponderado y la calificacion sea de
parte de un experto calificado. La siguiente ewaéra fue realizada por Marcos Rivas
(mrivas@acti.g, quien se desempefia actualmente como resporndatiedas planificaciones
estratégicas de emprendimiento e innovacion de dacidcion Chilena de Tecnologias de

Informacion (ACTI).

Factor de éxito Peso Calificacion | Ponderaciof
Fortalezas:
Los ejecutivos poseen experiencia|en
p , ! 0,1 3 0,3
tecnologias de informacion
Disefio integral de la plataforma. 0,2 3 0,6
Accesibilidad web y movil. 0,1 3 0,3
Integracion con comercio electronicq. 0,1 4 0,4
Debilidades:
Nu_Ia_ experiencia en el mercagdo 0.15 1 015
objetivo.
No hay clientes vigentes. 0,15 2 0,3
Mdédulo de facturacion electrénica no 0.1 5 0.2
operando.
No existe posicionamiento de la maica
0,1 1 0,1
en el nuevo mercado.
Promedio 2,45

Figura 2.4: Matriz de evaluacion de factores internos (EFI).

Fuente: Elaboracion propia.

El promedio ponderado es de 2,45, lo que signdjga la empresa posee la suficiente fuerza
interna para ir por la senda del éxito. Sin embasgencuentra al limite de la media (2,5), por lo
gue se deben hacer los esfuerzos necesarios gtagasdas debilidades que se encuentran.

Factor de éxito Peso Calificacion | Ponderaciof
Oportunidades:
Red de contactos LatAm y EEUU. 0,10 3 0,3
Inversiéon inicial con financiamiento 0,05 3 0,15
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directo.
_Plataforr_lja Gnica con gran nivel de 0,10 3 0,3
integracion.
Segmento de mercado no explotadg. 0,15 4 0.6
Oportunidad ~ con  aglutinadores
Gobierno 010 ° o
Amenazas:
Grandes competidores acercandose al 0.20 3 0,6
mercado.
Renovacion  de  sistemas  fe 0,20 1 0,2
competidores tradicionales.
Cgmblo economico internacional, 0,10 3 0,3
crisis.

Promedio 2,75

Figura 2.5: Matriz de evaluacion de factores externos (EFE).
Fuente: Elaboracion propia.

El promedio ponderado es de 2,75, lo que signdicala empresa responde satisfactoriamente a
las oportunidades que se presentan y anulanda emedlida de lo posible, las amenazas, en
virtud de que el indicador que se obtiene es saparia media (2,5).

2.2.2. Andlisis de la industria de software ERP

A través de la herramienta del modelo de cincozagde Michael Porter, se identifican cinco

fuerzas que determinan las consecuencias de rigdaba largo plazo de un mercado o de algun
segmento de éste. La compafiia debe evaluar sus/obje recursos frente a éstas cinco fuerzas
gue rigen la competencia industrial.

2.2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Respecto a la amenaza de entrada de nuevos coanpstilay que separar mediante los tipos de
empresas.

En primer lugar, comprender que cuando la soluegweb con modelo de negocio de software
como servicio (Software as a Service, SAAS), laglémentaciones en clientes son repetitivas,
por lo que se generan economias de escala. Poplejeeh costo de pasar de 1.000 a 2.000
clientes es bajo, ya que sélo se debe aumentarfraestructura de servidores (commodity) y en
personal de soporte.
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En el segmento de las micro y pequefias empresas)daaza de nuevos competidores es baja,
dado que se requiere una gran inversion en horateskrollo para un segmento que no esta
dispuesto a pagar altos montos por consultoriaacti®gion, mantencion ni soporte. Es una

apuesta casi a ciegas a un segmento de mercadontgdospor el dia a dia, obligaciones de

remuneraciones, iliquidez, cotizaciones previsiesampuestos, cobranza, etc.

Para las medianas empresas existe una amenazaedesncompetidores alta, ya que las
empresas que operan en este segmento, complengrgtasfertas con consultoria, servicios,
renovaciones de mantencion y soporte, los cualssclientes de este segmento tienen la
capacidad econdmica de solventar. Por ende, esatragtiva para la industria local de software
y también para la internacional. Este planteamisetgustenta con la alta presencia de grandes
empresas en esta materia.

Por otro lado, empresas como Microsoft, SAP y @razfrecen sus soluciones on demand para
clientes corporativos de tamafio mediano. Esto semnéa grave amenaza en caso que estos
gigantes puedan obtener un socio estratégico pamaoper esta modalidad de servicio en Chile
para las MIPES, aunque tal amenaza no es a caizo.pl

2.2.2.2. Rivalidad entre los competidores.

La rivalidad entre competidores es alta, especifesde en el segmento de la gran y mediana
empresa, con alta oferta de empresas nacionalegredcionales. Las 20 principales que hoy
concentran mas del 80% del mercado son:

Empresa Sitio Web Software
Browse Ingenieros | www.browse.cl Lisa
DeFontana www.defontana.com | DeFontana
Dimension www.dimension.cl Dimension
Flexline www.flexline.cl Flexline
Informat www.informat.cl Informat
Justime www.justime.cl Justime
Manager www.manager.cl Manager
Maximise www.maximise.cl Maxlite
Microsoft WWW.microsoft.com Dynamics AX, GP o NAV
Mincom WWW.Mincom.com Ellipse
Movex www.lawson.com Movex
Oracle www.oracle.com JD Edwards, Peoplesoft, Oracle Financials
QAD www.gad.com QAD Enterprise Applications
Random www.random.cl Random
SAP Www.sap.com SAP All in One, SAP Business One
Softland www.softland.cl Softland
Sonda www.sonda.com FIN700
Transtecnia www.transtecnia.cl Transtecnia
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Ultragestion www.ultragestion.cl Ultragestion
Unysoft www.unysoft.cl Unysoft

Figura 2.6: 20 empresas que concentran mas del 80% del mededds ERP en Chile.
Fuente: BackOffice Magazine, Julio 2012.

Algunas compafias nacionales compiten fuertememteempresas transnacionales, lo que sin
duda es un gran meérito dado el tamafio relativosiexponentes.

Adicionalmente, existen unas 10 empresas prodgtigasoftware ERP que tienen presencia en
Chile, pero que se encuentran rezagadas en cuasuiota de mercado, esto incluye el timido
ingreso de los sistemas de codigo abierto dondéackesOpenBravo. También empresas
regionales que estan ingresando al mercado y gtrasempresas que tienen presencia por
adquisiciones globales.

En el segmento de las micro y pequeias empresas|, pomento la rivalidad es baja, ya que no

existen mas de 3 oferentes (Defontana, Nubox ysieania) y es un segmento no explotado

como giro Unico. Sin embargo, se observa invergiinmarketing de estas compafias para
acercar las soluciones disefiadas para las de grandedianas empresas al segmento de las
micro y pequefas. Esto es factible, ya que dicbagpafiias, en lo particular Defontana y Nubox,

tienen una solucion tecnolégica mediante una mata de software como servicio (SaaS), lo

cual facilita la accesibilidad, escalabilidad y rgraridad en su oferta para llegar a nuevos
mercados.

2.2.2.3. Poder de negociaciéon de los proveedores.

En este ambito, se identifican a los proveedoremocdos desarrolladores del software,
hosting/housing/datacenter dependiendo de la ndathh seleccionar.

Con respecto a los desarrolladores de software, estbajo, ya que es factible encontrar
profesionales del area para dar continuidad algmtoy Sin embargo, es importante definir una
metodologia de desarrollo de calidad y segura, u@a a medida que el desarrollo avanza, el
conocimiento de las partes clave del sistema hax® imemplazable a los desarrolladores y
puede aumentar su poder de negociacion.

Con respecto al hosting/housing/datacenter, daddtdaoferta de estos servicios, ya sean de
alojamiento fisico, cloud computing, inclusive celningreso de gigantes como Amazon a esta
industria, este tipo de servicio se ha “comoditi¥gabr o que los costos de cambio de proveedor
son bajos, asi como su poder de negociacion.
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2.2.2.4. Poder de negociacion de los clientes.

Los clientes tienen un poder de negociacion alttaendustria del software, en general, ya que
existen multiples oferentes. Sin embargo, es inapbet sefialar que para los clientes existen
costos de cambio. Esto se debe a que la inversi@rminos econdmicos y de tiempo en un ERP
es considerable, ademas de cambiar los procesoggteio internos y externos, se suma el
hecho de que la informacion que procesa un ERRIleEsda, tal como contabilidad, facturacion,
inventario, gestion de clientes, etc. por ende, vem seleccionado el ERP, no es trivial el
cambiarse a otro.

2.2.2.5.  Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

La amenaza de ingreso de productos sustitutos BRih es alta. El mundo de las Mipymes
demanda herramientas de gestion, financieras-destalinteligencia de negocios, ventas,
produccién, adquisiciones, proveedores y balaneese otras, y ademas estan cada vez mas
abiertas a inyectar tecnologia, especialmente ecaépde crisis y sobre todo cuando se les
sensibiliza sobre el ahorro de costos y de perspmalaportan soluciones de esta naturaleza; el
empresario quiere automatizar sus procesos, bamrcestos administrativos y ordenar su
negocio.

Para esto, la micro, pequefia y mediana empresaitaede un modelo, probado y construido con
la experiencia de cientos de otras compafias,mpoegore las mejores practicas administrativas.
Luego, en una segunda etapa, con el negocio malehamenadamente, la compafia puede
subir a niveles superiores de gestion, a travésistelde soluciones de inteligencia de negocios
gue le permitan tomar mejores decisiones.

Sin embargo, se asume que en la micro y pequefigesmbay menor disposicion a la inversion
y se fomenta el ahorro en costos, por lo que ngaesntia la intencion de adquirir un ERP de
manera completa para mejorar la gestion total, sl@s bien para resolver temas puntuales y
quizas mejoras especificas. En este contexto, gariante sefialar que hay una amplia oferta de
productos sustitutos de cada area de los ERP,@tgmda combinada, son una alternativa valida
para los clientes que no necesariamente requiedss los mdédulos de los ERP tradicionales
para grandes/medianas empresas. Por ejemplo, asstisrfacturacion electronica, CRM, control
de costos, inventario, contabilidad, etc.

Finalmente, se hacen dos graficos de resumenpu die segmentos:
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Gréfico 2.1: Analisis Porter Industria ERP para Grandes y MeieEmpresas en Chile.
Fuente: Elaboracién propia.

w ‘miulﬁv w

Gréfico 2.2: Analisis Porter Industria ERP para Micro y PeqedBmpresas en Chile.
Fuente: Elaboracion propia.

En una primera instancia (sin el analisis compelfila compafia decide crear una solucion
tecnolégica que fuera lo suficientemente flexibbrapparticipar los segmentos de la micro,
pequefia y mediana (e inclusive) gran empresa. iI8bago, tras el andlisis, estas dos ultimas
tienen una gran cantidad de empresas oferentealtosnniveles de competencia entre ellos, que
se suma al arribo de proveedores internacionalescd@ocida marca, lo que hace mas complejo,
dadas las debilidades encontradas, realizar umrdégaomercial en la mediana y gran empresa,
por lo que se descartan ambos como parte de losadwsr meta, dejando Unicamente el de las
Micro y Pequefias empresas (MIPES), donde ciertamest necesaria la segmentacion
correspondiente.
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2.3. Analisis PEST

2.3.1Politico

El gobierno actual esta encabezado por el pregdeabastian Pifiera, perteneciente al partido
“Renovacién Nacional” de la coalicion de derechaentro derecha de Chile. Este gobierno
elegido democraticamente asume después de 20 afsas dposicion y con el slogan de generar
un cambio para Chile.

Las principales promesas de campafia presidenciatrs@fectadas por el gran terremoto que
afecta a Chile el 27 de febrero del afio 2010 pguke los proyectos y legislaciones presentadas
en su mayoria se ven vinculadas con la idea destcacion.

Las politicas de mayor relevancia social que todbiegno debe llevar a cabo radican en los
temas de salud, educacion, seguridad, economigplees) asuntos externos y politicas internas.
De acuerdo a esto, las principales acciones detgubson:

. Reconstruccion: La reconstruccion del pais regquie un financiamiento importante no
pronosticado, por lo que el gobierno asume partestie gasto subiendo impuestos a empresas,
vivienda y tabaco con detractores y simpatizantes.

. Bicentenario: Las actividades y obras para etrienario se vienen gestando desde hace
varios afos, desde plan de infraestructuras, hesmads distintos lugares publicos en todo Chile
hasta la recopilacion de distintos documentos ticst®. La celebracion del bicentenario evoca el
patriotismo en el sentir de los chilenos, sumatlms aacontecimientos como el terremoto y el de
los mineros atrapados, lo cual potencia la capédcida reconstruccion y solidaridad a la
idiosincrasia chilena.

. Desempleo: La tasa de desempleo estd directansemiociada con la economia. Los
calculos del Fondo Monetario Internacional sefigjaa la tasa de desempleo en Chile sera del
6,9% en 2013.

. Seguridad / indulto: como promesa de campafazeeum fuerte énfasis en la seguridad
ciudadana y este proyecto pretende potenciar dselgaridad en la gente disminuyendo el
hacinamiento en las cérceles indultando a un detado grupo como enfermos, ancianos y
encerrando a delincuentes mas peligrosos y “aétivos
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. Pre y post natal: Proyecto que pretende fomdatéctancia materna y el apego con los
hijos. Medida positiva pero que no considera a aimero importante de mujeres y deja duda
sobre el fomento de esta para los empresarios.

. Fomentar formacion de profesores: Medida quealkgotenciar la idea de “Educacion de
Calidad” ya que la educacioén es la base para alhadl® de todos los aspectos de un pais.

. Postura frente a conflicto con Per( y Bolivia: pastura de este gobierno y la de los
anteriores es firme y rotunda en no ceder terat@i en negociar y facilitar el paso al mar para
ambas naciones. En la actualidad, se est4 en plexeso del juicio limitrofe con Peru en La
Haya.

Todo Estado democratico posee un poder legislgtiyae en el caso de nuestro pais radica en el
la Camara de Senadores y Diputados donde se hasenpg la oposicibn que se conforma
principalmente por la “Concertacion” pertenecieateentro izquierda e izquierda, la cual tiene
mayoria en la cAmara alta y un porcentaje menaripgrortante en la camara baja.

El tema ambiental actual en Chile esta enmarcadasguoliticas energéticas que se implementan
nuestro pais y en los costos que esta trae al amabliente y a la sociedad. Son innumerables los
proyectos de termoeléctricas en Chile, siendo esta energia no renovable y de mas alto
impacto para el medio ambiente. Llama la atenclgorigilegio en la implementacion de este
tipo de energia y no en el desarrollo e investi@acde otro tipo de energias renovables. No se
piensa estratégicamente sobre este tema, sine@sdlase al mercado. El desarrollo de energias
renovables puede llevar a Chile a un posicionamienportante dentro del mundo.

Luego de la interrupcion del proyecto de la terrackeica en Punta de Choros gracias a la
participacion ciudadana, el gobierno asume el commo de lograr que al 2020, el 20% de la
matriz energética esté compuesta por energia rblesvao convencionales.

2.3.2Econdémico

Los gobiernos anteriores asi como el actual senbasaun programa macroecondémico lo que

permite a Chile amortiguar y sostenerse durantsegtos haciendo frente a las crisis nacionales
e internacionales tales como; la crisis inmobégiaté E.E.U.U. en 2008, como también la baja en
la economia posterior al 27 de febrero pasado.

Para el gobierno actual las politicas econémicangmcan a favorecer la demanda (mediante la
creacion de empleos), incentivar la inversion deagios (politicas empresariales similares a
gobiernos anteriores) y diversos proyectos de #werenfocados a la mineria y energia,
teniendo esta Ultima un crecimiento sustancialledesnanda de la cual han nacido entre otros;
proyectos de centrales termoeléctricas e hidra@éstque representan un tema controversial no
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menor para el gobierno actual, teniendo en cuenteet¢esidad de duplicar la energia producida
en un periodo no mayor a 10 afios para asi mantemerementar el ritmo de crecimiento
economico.

Intencionalmente los conflictos presentes en algupaises productores de petrdleo y su
consecuente alza de precio, a lo que ademas seedumpuesto especifico a los combustibles
(gravamen que otorga una gran cantidad de recatsestado) genera una inflacion exagerada
gue sin duda ya siente la poblacion. Es por estosgutrabaja en la otorgacion de fondos por
parte del Estado para frenar el alza de precidedderivados del petréleo, todo esto cuando los
sectores mas radicales piden la supresion o bagdarable en el impuesto especifico.

2.3.3Social

La poblacion estimada en Chile segun el INE, parafi®@ 2011 asciende a 17.248.450 de
habitantes, con una densidad de 22,6 hab/km?. &i@rx86.904 hombres y 8.711.546 mujeres,
del total de los habitantes del pais un 40% se emdr& en el area metropolitana
aproximadamente. Estas estimaciones se realizhasmsa los datos de los censos desde 1952 al
afo 2002 y es asi también que para el afio 2056blaqdn seria de 20.204.779 de habitantes
(Fuente: INE).

Segun el dltimo censo del afio 2002, indica quéeladencias en la poblacidén chilena muestra un
aumento en la esperanza y calidad de vida qudlsgren el aumento de la poblacién de adultos
mayores. También se deduce la disminucién de k& dasnatalidad, ya que ciertos grupos
sociales tienden a “planificar” la familia. El mayporcentaje de poblacién se encuentra en
edades “activas” demandantes de empleos. Sin emhaog la diferencia porcentual que existe
entre la poblacion activa de 15 a 59 afios y lagmidh pasiva inferior a 14 afios es que se preve
un envejecimiento de la poblacién chilena y queelefuturo el porcentaje de la poblacion mas
activa disminuira, lo que causa una disminucioreleritmo de desarrollo social y econdmico.
Medidas como el post natal de 6 meses, bonos jo;, bior ejemplo, estan orientadas a aumentar
el indice de natalidad.

Segun las condiciones socioecondémicas que se ds €itimos afos, se refleja una baja en la
cantidad de personas por hogar (entendiéndose éanploir familia), lo que hace suponer una
planificacion econémica dentro de éstas por laienée necesidad de optar a una educacion
superior y los diversos cambios en el tipo de dieldos chilenos.

2.3.4Tecnoldgico

En su debut en la Organizacion para la Cooperaci@nDesarrollo Econémico (OCDE), Chile
alcanza un 62,66% en el llamado indice de adopédtecnologias de la informacion, que mide
cuanto le falta al pais para acceder al promediogipaises de la OCDE, es decir, una brecha de
37% en el pardmetro utilizado para medirse en eldou
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Pero pasado un afio, las cifras son mas alentadoalizando sélo datos del primer semestre de
2011, el indice se eleva a 67,56%, acortando ero @untos la brecha con el promedio de los
paises desarrollados. Un impulso que se explidanto por el desarrollo empresarial, sino por la
penetracion de estas tecnologias en los hogarefh@ualcanza el mismo nivel de penetracion
gue la OCDE.

Si en 2010 la penetracion de celulares en la pigniachilena corresponde al 85% de la cifra
OCDE vy la cantidad de PC en hogares era el 90% dgié tienen en paises desarrollados, al
2012 ambas cifras alcanzan el 100%.

Los pilares “Empresas” y “Sector Publico” en tangiguen mas alejadas de la realidad
internacional. En Chile se invierte solo el 1,8%RI8 en tecnologia informéatica, siendo que los
paises de la OCDE parten desde 3% hacia arrimaloes una cifra un tanto preocupante para
las compaiiias de la industria tecnoldgica.

Las empresas crecieron la mitad que los hogardése dodo en penetracion de notebooks y
smartphones en empresas, la que alcanza solo 3% 2i& la meta OCDE. Esto se explica por la
llamada “consumerizacion” de la tecnologia, donddacvez mas usuarios quieren llevar sus
propios equipos al trabajo, obligando a las empresanvertir en sistemas para habilitar los
equipos de forma segura.

En el sector publico en cambio, destaca el cumehitoial 100% de la cantidad de computadores
entregados por el plan Enlaces y que, mientras8@% de las declaraciones de renta son
realizadas por internet, solo el 42,3% de las fastgon electronicas. Esto se debe a que la gran
masa de empleo es generado por pymes, las cualiesmeo toda la infraestructura necesaria para
operar con este sistema tributario. En este senédocomponente de facturacion electronica
representa una oportunidad para crecer al momentithplementacion de un ERP.

2.4. Tendencias de la Industria

e ERP en la nube

En los dltimos afios, los proveedores de ERP davsgeacia la nube, pero es probable que esta
situacion se consolide aun mas en el 2013 comeefilga de la creciente demanda del ERP
como un servicio por parte de los clientes. Muatmsllos pueden idealizar con tener la totalidad
de una suite de ERP en version cloud, cuando tienda nube soluciones de CRM vy recursos
humanos, entre otras. Ademas, una opcion similAmazon no sera suficiente, los clientes
quieren una oferta de servicios completa que irclmantenimiento, servicios gestionados,
actualizaciones, hosting y los canones por usoardugambién un importante papel PaaS
(Plataforma como servicio) y BPM como modelos ppales.

28



* Modelo de negocio

Por otro lado, el histdrico veredicto que oblig8AP a pagar a Oracle una importante suma de
dinero por la demanda que interpuso, tendrd un dtopdirecto el 2013 en el mercado del
mantenimiento de software de terceros. SAP adnigesy ex subsidiaria TomorrowNow hace
descargas ilegales del software de Oracle paraestgrion de apoyo a un precio reducido a
clientes de Oracle. El mantenimiento de terceradpael nimero de litigios en curso, puede dejar
de estar en la clandestinidad, para lo que muclerstes consideran otras alternativas. Aunque
esta prediccidn puede ser demasiado visionarialaes que SAP es muy dependiente de los
ingresos por mantenimiento, lo que puede lideratuevo modelo de cobro por soporte del ERP,
en el que facturaria sobre la base de la cargagam te imponer un porcentaje fijo a todos los
clientes, independiente de la necesidad.

* Mas social

Aunque muchas empresas estén cansadas ya deldé&uadial, van a tener que acostumbrarse.
En el 2013, el mercado ERP estara inundado port@&sténo segun la firma Gartner, ya que en
el 2012 se gasté un 14,9% mas en software soceakqguel 2011 y la prevision es que aun se
incremente mas en el 2013. El ERP social es if#geitga que son demasiadas las oportunidades
para que los vendedores puedan surgir con estasrhientas, gracias a los flujos de informacion
en tiempo real, la colaboracién en grupo y el s#ebio y divulgacion a los clientes, por lo que
todos desean aprovecharlo.

* Movilidad

Las aplicaciones moviles ya se estan convirtiendoue requisito imprescindible para los
proveedores de ERP y eso no va a cambiar en el 20jl@gar por los ultimos informes de la
firma de investigacion de IDC. Concretamente, ehero de descargas de aplicaciones moviles
salta de los 10,9 millones de délares de este &d® 26,9 millones de ddlares en el 2014. Entre
todos los proveedores de ERP, SAP destaca comaeelhgce la apuesta mas grande en
movilidad, lo cual no sélo genera mayores ingresne que cambia completamente su imagen
como proveedor de sistemas ERP monoliticos.

2.5. Conclusiones

Tras el andlisis de la industria, resalta el hedbda@ue en el segmento de la mediana empresa,
existe una gran cantidad de oferentes con lasisotgs ventajas competitivas para captar y/o
retener compafias de este segmento, que adiciamalngsta en un alto porcentaje ya captado.
Entendiendo que inicialmente se vislumbra una tegfia de liderazgo en costos como la mas
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adecuada para la oferta de la solucion tecnolégigzerativo», no se aprecia como una estrategia
potente para el segmento de la mediana empresk Roito, se debe hacer una oferta totalmente
diferenciada hacia ese tipo de empresa, o biemlamnente focalizarse en los segmentos de
micro y pequefias empresas.

La industria en los segmentos de micro y pequefpaesa resultan atractivos para el ingreso. Sin
embargo, la oferta debe considerar y comunicas allentes de manera solida los factores de:

» Precio: Las compafias del segmento de la microgueiea empresa son sensibles al precio.
La oferta debe considerar una alternativa atraceaque de otra forma se seleccionara un
producto sustituto, o bien, continuar con el mocto@ de operacion.

» Flexibilidad: La solucion tecnoldgica debe presenta eleccion de médulos para el cliente y
tener cierto reflejo en el precio final. El presgnin software rigido puede influir en la eleccion
de un sustituto.

« Ultima generacion: La plataforma debe estar erosiaten las tendencias de la tecnologia y
los ERP a nivel mundial, considerando cloud conmgiitmovilidad, redes sociales y un modelo
de negocio flexible para el cliente, ya que esoctpre las empresas de nivel mundial intentan
acercar sus tecnologias (la gran mayoria obsoletasps puntos, lo que les permite el ingreso a
segmentos como el de la micro y pequefia empresameeconomias de escala.

3 MERCADOS META

3.1. Demanda

La inversion prevista por empresas de América batdimla incorporacion de software el segundo
trimestre de 2012, revela un presupuesto de US8880. El dato surge de las declaraciones
realizadas por 73 compafiias que realizan evaluesiprtomparaciones de productos de gestion
empresarial, utilizando las herramientas del prioggitro de evaluacion y seleccién de software
ERP.
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Sectores de la economia

Distribucién
31%
Servicios

44%

Fabricacion
3%

abricacion y

Produccion Distribucion
3% 19%

Gréfico 3.1: Sectores de la economia con soluciones tecnoBdeEgestion.
Fuente: Informemonitor de la demanda de Software, EvaluandoSoét@am, 2012.

En relacion a sus recursos humanos empleadosnfa®sas que utilizaron el evaluador emplean
un promedio de 329 empleados.

En lo que respecta a los recursos econdémicos, aehqulio de la facturacion anual de las
empresas consultadas se encuentran dentro deldard8D 47.439.240 y USD 49.864.400.

Asi mismo, se consulta acerca del destino de {&ssiones:

Destino de las inversiones

BI, CRM, ERP

ERP 4.686.200 USD

CRM, ERP 909.300 USD

Bl; ERP 480.000 USD
CRM 338.450 USD
BI;CRM 60.000 USD
Bl | 35.000 USD
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Gréfico 3.2: Destino de inversiones en software de gestion esapial.
Fuente: Informemonitor de la demanda de Software, EvaluandoSoét@am, 2012.

Para finalmente saber, cuanto se invierte en laisidgpn de un software aplicativo:

AIPU de acuerdo al sector

|

Produccion

Fabricacion UsD 7.083

Distribucion [N USD 3.592
Fabricacion y Distribucion [ USD 3.454
Servicios USD 2.698

|

AIPU: (Average Investment per user) Inversién promedio por usuario

Gréfico 3.3: Inversion promedio por empresa en software dedyestpresarial.
Fuente: Informemonitor de la demanda de Software, EvaluandoSodtWwam, 2012.

AIPU de acuerdo al software a adquirir

Bl; CRM; ERP 5.928 USD

Bl; ERP 3.943 USD
ERP 3.763 USD
CRM; ERP 2.611 USD
Bl; CRM 2.400 USD
CRM 1.191 USD

AIPU: (Average Investment per user) Inversidon promedio por usuario
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Grafico 3.4: Inversion promedio por tipo de software de gestignpresarial.
Fuente: Informemonitor de la demanda de Software, EvaluandoSoét@am, 2012.

Todo esto que se complementa con la evolucion derfeanda:

Evolucion de la demanda
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M ler. Trim

USD 2.600.000

USD 6.685.000

USD 11.829.800

UsD 13.272.970

UsD 43.263.700

M 2do. Trim

USD 4.800.000

USD 18.901.000

USD 11.849.500

USD 16.594.850

USD 18.895.950

W 3er. Trim

USD 14.681.500

USD 9.447.000

USD 18.933.000

USD 17.556.800

M 4to. Trim

USD 15.135.000

USD 14.003.000

USD 21.680.100

USD 31.830.600

Gréfico 3.5: Evolucion demanda de inversion en software dedyesmpresarial 2008-2012.
Fuente: Informemonitor de la demanda de Software, EvaluandoSoét@am, 2012.

El escenario altamente competitivo en la industeados ERP es un ‘in-put’ constante para los
desarrolladores de ERP locales. En este sentidmpzcto del aterrizaje de los gigantes del
software de gestion en Chile tales como SAP, Orddlerosoft, etc. obliga a esta industria a
innovar para no quedare quedarse atras y a creoery) consecuencia de ese esfuerzo. Los
resultados economicos de Chile hacen atractivo lpairasersion extranjera y en el mercado de
las tecnologias de informacidén no son la excepdifita de esas consecuencias es que en el
mercado nacional existe un gran universo de ERB.Hay de US$1.000, US$100 mil y hasta
US$1 millén, por lo tanto, existen niveles de safteva la medida de todas las companiias.

El mercado latinoamericano de los ERP genera e20#l ingresos cercanos a los US$720

millones, segun un estudio de la firma estadousielate investigacion Frost and Sullivan. La

proyeccion considera una tasa de crecimiento ameial0,6% sobre la base de los US$394
millones que se genera este mercado en el 200% Gl el mercado de ERP esta saturado en
Europa y EEUU, los proveedores de soluciones de $eRfhfocan en mercados alternativos tales
como Latinoamérica.

33



Un sector con grandes posibilidades es el de 1&EM8] el cual requiere que los proveedores de
ERP desarrollen soluciones mas econdémicas y gesectualmente, las grandes empresas dan
cuenta del 65% de los ingresos de ERP en la regiém esta combinacion probablemente
cambie, y esa es la oportunidad que Pegasus @haiddorma «Operativo» quiere aprovechar.

La informacion que se obtiene del presente estedita aproximacion mas cercana a la realidad
de Chile. No existe informacion de la demanda deé® ERnivel nacional, ni tampoco un
acercamiento del comportamiento de compra massaresmbre empresas (clientes) de menor
tamafio (MIPES).

3.2. Estimacién empresas piloto

Se realiza un "estudio piloto" correspondiente péquinvestigacion preparatoria que no esta
disefiada para investigar o probar la hipotesisidestigacion directamente. Aunque hay algunas
excepciones, la mayoria de los estudios experirfgsm® se pueden publicar porgue no tienen la
calidad adecuada.

En este caso, el estudio piloto intenta demostratimero de clientes necesarios y si la tasa de
ocupacion de las aplicaciones es lo suficientememteesentativo de la utilizacion media de los

modulos. Se pretende que sea de ayuda pen proparcletalles sobre la manera de tomar una
decision acerca de la conformacion de planes paralientes. Dado que un estudio piloto es un
modelo a escala mas pequefio de la investigaciopletan puede ayudar determinar a tamafio
estimado de la muestra. Un tamafio de muestra pegualgasta los recursos y no ofrece

resultados utiles. Una muestra demasiado grankizautias recursos de los que se requieren.

En lo particular, en la industria del software s@céh complejo el sistema de encuestas,
entrevistas, o bien conseguir la utilizacion y caaspa la competencia basados en la realidad
nacional.

Por ende, para una mejor estimacion para la coafdon de la propuesta de valor, en Julio de
2012 se activan las siguientes empresas con todasddulos disponibles para medir la tasa de
utilizacion.

Empresa Giro Sector Ciudad FacturaciéRotenciales
Anual (UF) | Usuarios
Digoval S.A Produccion y Industria Vifia del | 45.000 10
Distribucion de Mar
productos de
Aluminio
Thea Tea Produccion delndustria Santiago 780 3
filtros de té
Intellicore S.A. Desarrollo  dé Servicios Vifia del | 20.000 5
Software Personales y| Mar
Sociales
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Silverdroid Desarrollo de Servicios Santiago 1.500 3
Limitada Software Mévil | Personales |
Sociales
Parra Rioseco Contabilidad Servicios Santiago 420 2
Contadores Personales |
Sociales
Puquna Servicios parnaServicios Santiago 800 3
la Mineria Personales |
Sociales
Pimienta Restaurant Comercio y | Santiago 9.000 3
Restobar Hoteleria
Hotel La Casa de Hotel Comercio y | Santiago 26.000 3
Don Tomas Hoteleria
Somarco Division Agricultura y | Santiago 32.000 5
Pesquera Pesca
Agricola Pobletg Agricola Agricultura y | Santiago 13.000 5
Hermanos Pesca

Figura 3.1: Empresas piloto utilizando “Operativo” desde J@iid2 hasta Diciembre 2012.
Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se representa la matriz de utilizade areas (semanal) por sector:

Sector Gestidn Calendario Contabilidad | hventario | Finanzas
Industria
Servicios
Comercio y Hotelerie
Agricultura y Pesca

B Aita utilizacion, sobre 5 horas.
Media utilizacién, entre 2 y 5 horas.
Baja utilizacion, bajo 2 horas.

Figura 3.2: Matriz de utilizacién de médulos del sistema empesas piloto.
Fuente: Elaboracion propia.

El sector de la “Industria”, es decir, con compdasiproductivos, tiene la mas alta utilizacion de
todos los modulos, con la excepcidn del Calendgrase maneja de manera mas informal. Estas
cifras estan en la misma linea que los resultadbsmfbrmemonitor de la demanda de software,
con respecto a la disposicion a invertir en sofeWERP.

El sector de los “Servicios” tiene una alta papcion en la economia segun los informes que se
presentan anteriormente, que condice con una &lizacion de los mddulos del ERP. Sin
embargo, la disposicién a pagar es una de las ajas the los sectores, por lo que la propuesta de
valor debe ser sumamente precisa. Otro factor asteves que no hay utilizacion de la
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contabilidad, inventario. Al consultar a las empeepiloto, justifican la no-utilizacién que tienen,
al sefalar que tienen un contador que realiza slitdr@as por un pago fijo mensual, y que en
algunos casos, inclusive realiza el pago de lasimenaciones. El area de finanzas tiene una
utilizacion media, y esta corresponde principalmento respectivo a cheques a fecha, flujo de
caja, y cobranza.

Con respecto al sector de “Comercio y HoteleriaVisaealiza una alta utilizacioén a la gestion de

la relacién con los clientes, asi como en la peotdable y de finanzas. Sin embargo, la gestion
del centro del negocio se lleva con un softwareptementario para el tema de reservas en el
caso del hotel y el control de menus y pedidoslera®o del restaurante. Tras la entrevista, se
deja muy en claro de ambas partes que sin un mégplecifico para su giro, es poco factible una
integracion total del ERP como parte de su negdolo particular, este debe estar muy ligado
al control de costos.

En lo que respecta el sector de “Agricultura y Beése produce una utilizacién alta de la parte
gestion y finanzas. Sin embargo, no hay interégestion la relacion con los clientes, ya que se
seflala que ya existe un conocimiento acabado ds gllno se ve una maximizacion de
beneficios con un CRM. Tampoco hay interés enséésia de inventario, ya que en ambos casos
se tiene software especifico de la industria. Ambapresas pilotos también evidencian la
necesidad de un modulo especifico para su negocio.

3.3. Clasificacion de clientes

En Chile, existen diversas formas para clasificar famafio a las empresas y no existe un
consenso en su enunciacion. Estas definicioneffesernttian de acuerdo a la institucion que la
realiza y de acuerdo al sector de fomento al quenece.

Para el presente analisis, se utiliza la siguielatgficacion de empresas elaborado por SlI.

Clasificaciéon Facturacion Neta Anual UF
Micro < 2.400

Pequefa 2.401 y 25.000

Mediana 25.001 y 100.000

Grande > 100.001

Figura 3.3: Clasificacion de empresas en Chile segun el Serd& Impuestos Internos.
Fuente: SII 2008.

La MIPE se caracteriza por su gran heterogeneidsdiedel punto de vista de su estructura
productiva y administrativa, presentando realidatey diversas, desde empresas de una sola
persona —trabajadores por cuenta propia — a engpdes49 ocupados. La MIPE esta presente en
casi todos los sectores de actividad econdmicaemibargo, el sector terciario del comercio,
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restaurantes y hoteleria, los servicios financiemuapresariales, personales y sociales y el
transporte son los que predominan. En menor mexdidapresente en la agricultura, la industria
manufacturera y la construccion.

La alta informalidad de la microempresa esta darmente ligada a los problemas de calidad del
empleo. Esto se refleja en multiples aspectos, cemta precariedad en materia de seguridad
social y en el nivel de ingresos. En la encuest&SEM de 2006 se registra que el 53% de los
ocupados de la microempresa recibe ingresos meaates salarios minimos al mes y un 21%,
inferior a un salario minimo. En la CASEN de 20G&3as proporciones son de 54% y 25%,
respectivamente, lo que refleja un leve mejoraroientel tramo inferior.

En el periodo 2005-2008 las ventas totales y lagagepromedio por empresa de las MIPES
experimentan crecimiento en numeros absolutos. édibargo, en términos relativos su
participacion en las ventas totales se reduce estos mismos afios de 10,2% a 7,8%, a raiz del
mayor ritmo de crecimiento de las ventas de la gmapresa. Esta tendencia decreciente solo
continta profundizando el comportamiento obsenedafos anteriores.

El dinamismo o la alta tasa de creacién de empresastro aspecto que caracteriza a las MIPES.
Entre los afios 1999-2006 la tasa de creaciéon emempresas es de un 15% en promedio; en la
pequefa, de 4,5%; y en la grande, de 1,3%. Poarse, fpa tasa de salida es de 12%, 2% y 1%,
respectivamente, lo que claramente deja un salsitiyiopara la MIPE.

En resumen, la MIPE tiene gran importancia desgelspectiva del empleo, de la proporcion de
empresas que representa, de la dinAmica de credeiGempresas y cada vez mas, cobra
relevancia por su presencia en el sector terci@enstituyen desafios para este segmento de
empresas, la calidad del empleo y la informalidadhaja productividad y participacion cada vez
menor en las ventas totales. Especialmente estool#efiala claramente desafios en materia de
competitividad y de insercion en los mercados, gstasciales al mejoramiento de la calidad del
empleo

A continuacion, se presenta una figura de lassidemempresas formales que se distribuyen por
tamanfo.

Ao | Micro % |Pequeia| % MIPE % |Mediana | Grande | Total

1999| 545.516| 82,69| 94.478| 14,32| 639.994| 97,01| 13.414| 6.288| 659.696
2000| 555.759| 82,49| 97.548| 14,48| 653.307| 96,97| 13.862| 6.528| 673.697
2001 | 565.469| 82,47| 99.240| 14,47| 664.709| 96,94| 14.129| 6.830| 685.668
2002 | 580.556| 82,31 103.132| 14,62| 683.688| 96,94| 14.593| 7.021| 705.302
2003 | 587.565| 82,01 106.463| 14,86| 694.028| 96,87| 15.078| 7.373|716.479
2004 | 588.015| 81,38| 110.413| 15,28| 698.428| 96,66, 16.126] 8.036| 722.590
2005| 581.720| 80,28| 116.802| 16,12| 698.522| 96,40| 17.379| 8.716| 724.617
2006 | 586.464| 79,81| 120.863| 16,45| 707.327| 96,26| 18.056| 9.402| 734.785
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2007 | 587.200| 78,77| 128.493| 17,24| 715.693| 96,01| 19.539| 10.239| 745.471
2008 | 588.404| 78,26| 132.426| 17,61| 720.830] 95,88| 20.475| 10.520| 751.825

Figura 3.4: Distribucion por tamafio de las empresas forma&8-2008.
Fuente: SII 2008.

Asimismo, es necesario conocer mas en profundatadiVvisiones por tramo de ventas anuales
netas para las MIPES:

Afo Subtramo 1 Subtramo 2 Subtramo 3 (Ventas Total
(Ventas anuales de| (Ventas anuales de anuales de 600,1 a | Micro
0,1 a 200UF) 200,1 a 600UF) 2400UF)
N° % N° % N° % N°
1999 261.526| 47,94 144.273| 26,45 139.717| 25,61| 545.516
2000 264.733] 47,63 146.458| 26,35 144.568| 26,01| 555.759
2001 273.215] 48,32 146.764| 25,95 145.490| 25,73| 565.469
2002 276.252| 47,58 152.039| 26,19 152.265| 26,23| 580.556
2003 278.068| 47,33 153.607| 26,14 155.890| 26,53| 587.565
2004 274.603| 46,70 154.160| 26,22 159.252| 27,08| 588.015
2005 263.110| 45,23 154.961| 26,64 163.649| 28,13| 581.720
2006 264.398| 45,08 155.872| 26,58 166.194| 28,34 | 586.464
2007 261.550] 44,54 155.177| 26,43 170.473| 29,03| 587.200
2008 259.070] 44,03 155.960| 26,51 173.374| 29,47 | 588.404

Figura 3.5: Distribucion por tamafio de las microempresas feesnh999-2008.
Fuente: Sl 2008.

Ao Subtramo 4 Subtramo 5 Subtramo 6 Total

(Ventas anuales de Ventas anuales de | (Ventas anuales Pequefa

2.401 hasta 5.000| 5.001 hasta 10.000| de 10.001 hasta

UF) UF 25.000 UF)
N° % N° % N° % N°

1999 45.907| 48,59| 27.657 29,27 20.914| 22,14 94.478
2000 47.326| 48,52| 28.696 29,42 21.526| 22,07 97.548
2001 47.834| 48,20 29.145 29,37 22.261| 22,43 99.240
2002 50.107| 48,59| 30.195 29,28 22.830| 22,14 103.132
2003 51.610| 48,48| 31.252 29,35 23.601| 22,17 106.463
2004 53.321| 48,29| 32.663 29,35 24.429| 22,13 110.413
2005 56.318| 48,22| 34.549 29,58 25.935| 22,20 116.802
2006 57.822| 47,84| 35.921 29,72 27.120| 22,44 120.863
2007 60.847| 47,35| 38.461 29,93 29.185| 22,71 128.493
2008 62.287| 47,04| 39.777 30,04 30.362| 22,92 132.426
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Figura 3.6: Distribucion por tamafio de las pequefias empresamfes 1999-2008.
Fuente: Sl 2008.

En el afio 2008 hay 751.825 empresas formales cmlasyenayores a cero en el pais, segun los
registros del Servicio de Impuestos Internos. L&Mrepresenta aproximadamente el 96% de
éstas con 720.830 unidades productivas, de lasejuentabilizan solo las empresas activas. Si a
esto se suman las empresas informales estimaddsaseren informacion de la CASEN (2006)
en 805.564, se puede sefalar que la MIPE supér slillon de empresas.

En el periodo 2005-2008 todos los tamafios de eapresicro, pequefia mediana y grande—
experimentaron una evolucion positiva en nimercsolabps. Si se analiza la situacion en
términos relativos, como participacion de la MIREe total de empresas , ésta experimenta un
descenso casi marginal. Al interior de la MIPE itaazion de pérdida de participacion difiere.
Por una parte, se reduce la participacién de |laomiopresa de 80,3% a 78,3% Yy por otra,
aumenta la participacion de la pequefia empresangasie 16,1% a 17,6%.

Para analizar mas finamente donde se produce éstal@ de participacion en la Figura 3.5 se
muestra la clasificacion de la microempresa fonpaalsubtramos de niveles de ventas, en la que
se observa que en el periodo 2005-2008 en el Subtta(menores a 200 UF de ventas anuales)
se experimenta una reduccion en términos absoljtoslativos del nimero de empresas,
tendencia que se manifiesta desde el afio 2003ntevi@ es congruente con las mayores tasas
de salida de empresas en los tamafios mas peqpeiiss, estructura mas vulnerable.

Contrariamente a lo acontecido en el Subtramo &bserva un nimero creciente de empresas en
los Subtramos 2 y 3 de microempresas con ventaslende 600 hasta 2.400 UF en el mismo
periodo, tendencia que viene desde 1999.

A continuacion se realiza la distribucion sectopat tamafio de empresas:

Rubro Micro |Pequeia| MIPES % Mediana | Grande | Total
Agricultura 59.314| 13.581| 72.895| 10,11 1.523 513| 74.931
y Pesca
Mineria 2.269 1.192| 3.461| 0,48 259 187| 3.907
Industria 43.322| 13.578| 56.900| 7,89 2.581| 1.659| 61.140
Electricidad, 964 376 1.340| 0,19 102 138| 1.580
Gas y Agua
Construccion | 30.003| 11.999| 42.002| 5,83 2.081| 1.047| 45.130
Comercioy |265.347| 42.932| 308.279| 42,77 6.674| 3.312| 318.265
Hoteleria
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Transporte 60.952| 11.334| 72.286| 10,03 1.349 683| 74.318
Servicios 74.025| 26.199| 100.224| 13,90 4.591 2.517| 107.332
Financieros

Servicios 51.679| 11.233| 62.912| 8,73 1.315 464 | 64.691
Personales y

Sociales

Sin clasificar 529 2 531 0,07 0 0 531
Total 588.404| 132.426| 720.830| 100,00 20.475| 10.520| 751.825

Figura 3.7: Distribucion sectorial y por tamafio de las emmdeemales afio 2008.
Fuente: Sl 2008.

Al interior del sector de las pequefias empresabiémse observa en el periodo 2005-2009 un
aumento en la participacion en el nimero de empresalos Subtramos 5 y 6 con ventas de mas
de 5.000 UF y un disminucién en la participaciéree8ubtramo 4 con ventas de menos de 5.000
UF, pero la tendencia es menos pronunciada queuéa sg observa en el sector de las

microempresas. En nimeros absolutos, en el petéamdempresas se incrementan en los tres
subtramos.

Las micro y pequefias empresas en Chile presentaralten heterogeneidad, participando en
distintos sectores de actividad econdmica, operamla@onas urbanas y rurales, con distintas
funciones de produccion. Existe, sin embargo, wmegentracion de MIPES formales (43%) en el
rubro de comercio, restaurantes y hoteleria . Selusector de servicios (23%), que incluye
actividades de corretaje y administracion de pagdes, loteo, asesorias contables, servicios
tales como mantencion y reparacion de instalacidoesciliarias de gas, agua y electricidad y
servicios de entretencion y esparcimiento. El parte (10%) corresponde a buses, taxis y
colectivos. El sector agricultura y pesca (10%psecia a la pequefia produccion agricola, en
algunos casos asociados a la agricultura famidanpesina y en otros, como abastecedor de la
agroindustria exportadora. Ademas, incluye a lacpeartesanal, abastecedora del mercado
interno y de la industria de exportacion. El secderindustria manufacturera incluye productos
alimenticios, textiles, cueros, madera y otras rfanturas (8%). La mayor parte de los sectores
de actividad econdémica incrementan el nimero deresap MIPE con respecto a datos
disponibles del afio 2003. En particular, destacasglimiento del sector de comercio, hoteleria y
restaurantes. Sin embargo, hay dos sectores querirepmtan reduccion en el nimero de
empresas: el sector transporte y agricultura gges
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Adicionalmente, se realiza un andlisis por distibo regional:

Region Micro | Pequefia| MIPE % Mediana| % Total
y General
Grande

Aricay 10.299 1.227| 11.526| 1,60 150, 0,5 11.676
Parinacota

Tarapaca 11.068 2.223| 13.291| 1,84 842| 2,7 14.133
Antofagasta 17.237 4.088| 21.325| 2,96 742| 2,4 22.067
Atacama 9.340 1.993| 11.333] 1,57 314, 1,0 11.647
Coquimbo 24.681 4.016] 28.697| 3,98 635| 2,0] 29.332
Valparaiso 63.070, 12.150| 75.220| 10,44 2045| 6,6 77.265
O’Higgins 33.389 6.230| 39.619| 5,50 954| 3,1| 40.573
Maule 44.529 6.885| 51.414| 7,13 1014| 3,3| 52.428
Bio Bio 65.353| 12.061| 77.414| 10,74 2119| 6,8| 79.533
Temuco 31.276 5.170| 36.446| 5,06 735| 2,4| 37.181
Los Rios 13.045 2.330| 15.375| 2,13 353| 1,1 15.728
Los Lagos 29.945 6.521| 36.466| 5,06 1162| 3,7| 37.628
Aysén 4,747 744 5.491| 0,76 114| 0,4 5.605
Magallanes 7.035 1.440 8.475| 1,18 273| 0,9 8.748
Metropolitana | 222.858| 65.346| 288.204| 39,98 19543| 63,1| 307.747
Sin region (1) 534 ool 534| 0,07 0| 00 534
Total general 588.406| 132.424| 720.830] 100| 30.995| 100| 751.825

Figura 3.8: Distribucion regional del nimero de empresas ftemaegun tamafo afio 2008.
Fuente: Sl 2008.
Nota 1: ***** (Sin datos disponibles y no se considera en elilkafmal).

En éste figura se presenta la situacion del nurderMIPES formales por region. La primera
constatacion es que las medianas y grandes emgséasaltamente mas concentradas (63%) en
la Regiébn Metropolitana en comparacion con la MiBB%). Ademas, que esta Ultima tiene
cobertura a través de todo el territorio naciomaigntras que en el caso de la grande y la
mediana, practicamente el 80% se concentra emggasnes: Region Metropolitana, Bio Bio y
Valparaiso.

Finalmente, se realiza una mirada a las empresasipwventas anuales:

Ao Micro | Pequefia| MIPE | Mediana| Grande Total
1999 9,2 147,7 29,6 980,6| 16.378,6 204,8
2000 9,3 147,3 29,9 978,7| 18.118,0 2247
2001 9,2 148,5 30,0 986,6| 18.192,8 230,6
2002 9,3 147,6 30,2 086,4| 18.969,7 238,5
2003 9,4 148,2 30,7 995,7| 20.021,4 256,7
2004 9,6 148,1 31,5 997,3| 20.798,2 284,0
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2005 9,9 147,9 32,9 995,9| 21.264,2 3114
2006 9,9 149,2 33,7 994,7| 24.999,2 376,8
2007 10,1 148,6 34,9 983,7| 22.406,1 367,1
2008 10,2 149,3 35,7 982,9| 27.220,3 441,9
2008/2005 (% 3,0 0,9 8,5 -1,3 28,0 41,9
de crecimiento)

2008/1999 (% 10,7 11 20,6 0,2 66,2 115,8
de crecimiento)

Figura 3.9: Ventas Anuales Promedio por tamafio de empresasales (Millones de Pesos)
Afio 2008.
Fuente: SII 2008.

Region Micro Pequeiia MIPE Ventas Participacion
Totales %

Arica y 80.561 167.219| 247.780 919.413 26,9
Parinacota

Tarapaca 100.669 359.286| 459.955 4.101.986 11,2
Antofagasta 183.408 610.135] 793.538 6.435.004 12,3
Atacama 91.328 289.887| 381.215 3.187.450 12,0
Coquimbo 226.622 555.998| 782.620 2.835.988 27,6
Valparaiso 619.105 1.743.189 2.362.294 21.131.38l1 11,2
O’Higgins 329.511 868.086| 1.197.597 7.015.826 17,1
Maule 391.345 975.723| 1.367.069 4.369.643 31,3
Bio Bio 629.672 1.757.084] 2.386.756 14.224.323 16,8
Temuco 276.751  730.756| 1.007.507| 2.963.538 34,0
Los Rios 123.993 338.860] 462.853 1.750.352 26,4
Los Lagos 305.687 944.667| 1.250.354 6.859.494 18,2
Aysén 44.049 104.925| 148.974 593.801 25,1
Magallanes 72.890 199.840| 272.730 1.154.458 23,6
Metropolitana| 2.510.614| 10.131.713 12.642.327] 254.702.612 5,0
Sln reg|én (1) 484 *kkkk 484 *kkkk *kkkk
Total pais 5.986.684 19.777.368 25.764.052 332.245.269 7,8

Figura 3.10: Participacion de la MIPE formal en las ventasléstgor region afio 2008.
Fuente: Sl 2008.
Nota 1: ***** (Sin datos disponibles y no se considera en elilcafmal).

Se observa una creciente concentracion de lassventdas medianas y grandes empresas a lo
largo del tiempo. La participacion de las MIPEStiales en las ventas totales del pais desciende
de 10,2% en 2005 a 7,8% en 2008, tendencia a g viene desde 1999. Estos datos no
implican una caida en términos absolutos de lasasede las micro y pequefias empresas
formales, sino un crecimiento menos pronunciadelids. La Figura 3.9 muestra que las ventas
de las MIPES formales, en moneda constante, aumentd 2% en el periodo 2005-2008 y un
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36% en el periodo 1999-2008. La tasa media anuale@miento de las ventas de las MIPES
formales es de 2,8% y 3,1% para ambos periodggocgamente.

Por su parte, las ventas de las grandes empresentan en un 55% en el periodo 2005-2008 y
en un 180% en el periodo 1999-2008. Lo anterionitg que las tasas medias anuales de
crecimiento de las ventas de las grandes empresades10% y 11%, respectivamente, por lo

gue se puede apreciar la gran diferencia de dimangra ambos segmentos de empresas. El
crecimiento de las grandes empresas es atribuibtga medida a los altos precios de cobre y
otros minerales y al éxito de un gran nimero desefinto en el mercado interior como exterior.

El andlisis de las ventas promedio por empresa t@mmivel del periodo 2005-2008 y 1999-2008
indica que el crecimiento de la pequefia y mediamaresa es modesto en ambos periodos. Es
mas, en los ultimos afos, las ventas promedio ppresa de la mediana empresa experimentan
un decrecimiento. La gran empresa aumenta sussvpranedio por empresa en 66,2% en 10
afios y en 28% en los 4 ultimos afios. La microempesnenta sus ventas promedio por
empresa en 10% en 10 afios y en 3% en los Ultimai¥d. Esto da cuenta de una situacion
bastante polar, de una economia sin imbricaciosiasyn tejido productivo denso, con vasos
comunicantes donde crezcan sus diferentes commmem ritmos similares mas
acompasadamente, como sucede en las economiasagonvalor agregado y grados superiores
de integracion productiva.

La Figura 3.10 muestra la importante participadéras MIPES en las ventas totales en regiones
en comparacion con la Region Metropolitana. Lasoregs donde las MIPES contribuyen mas

son Temuco (34%), Maule (31%) y Coquimbo (28%). eCaestacar que estos porcentajes
solamente incluyen las contribuciones de las MIRE®ales.

3.4. Segmentacion

La segmentacion se produce como resultado dedaogstes cruces de informacion:

» Andlisis de la industria, que refleja alto atrastpara ingresar a la industria de los ERP en los
segmentos de micro y pequefia empresa (MIPES) ydbagotivo para ingresar a la industria de
los ERP en los mercados de las medianas y grangaesas.

» Demanda de sistemas ERP en Latinoamérica, dondacdegsna gran cantidad empresas
productivas y de servicios pero con realidades éieimente opuestas con respecto a su
disposicién a invertir en dichos sistemas de infaridn.

» Tramos de facturacion de las MIPES por ubicacioogg#ica y sector. En este caso, se
escoge Santiago por las condiciones de ubicacid®edasus, pero no se descarta en el futuro el
crecimiento hacia otras regiones. El sector estal emismo sentido de lo que refleja la demanda
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de sistemas ERP en Latinoamérica y la estimaciorutdizgacion de “Operativo” con las
empresas piloto.

Por consiguiente, la segmentacion corresponde MIRES, del sector “Industria” y “Servicios”,
gue se ubican en Santiago, y que se diferenciaayiramo de facturacion.

Industria (7,89%):

Cadigo Tipo de Nivel de Ubicacion N©°
Segmento| Empresa Facturacion Geografica | Potenciales
Anual UF Clientes
IS12 Micro 0,1 a 600 Santiago 9.755
I1S34 Micro Y | 600,1 a 5.000 Santiago 3.009
Pequefa
IS56 Pequefia 5.001,1 a 25.000 Santiagd 2.731
TOTAL 15.495

Figura 3.11: Segmentacion de Operativo sector Industria eMIBES.

Fuente: Elaboracion propia.

Servicios (8,73%):

Segmento Tipo de Nivel de Ubicacion N©°
Empresa Facturacion Geografica | Potenciales

Anual UF Clientes

SS12 Micro 0,1 a 600 Santiago 10.793

SS34 Micro y| 600,1 a 5.000 Santiago 3.329

Pequefia
SS56 Micro 5.001,1 a 25.000 Santiago 3.022
TOTAL 17.144

Figura 3.12: Segmentacion de Operativo sector Servicios eNIBES.

Fuente: Elaboracion propia.

4 Descripcion del producto

“Operativo” proporciona el ambiente ideal para aal administrador y su equipo a organizar y
controlar toda la gestion administrativa, comergralproductiva. Existen aplicaciones que
facilitan desde el control de la informacion de dtisntes y proveedores hasta el cierre diario de
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caja. Cabe resaltar que lo mas importante de aptEsiciones es que, a medida que cada usuario
va utilizando su sistema y llenando la informaaormrespondiente las aplicaciones y los portales
van simultdneamente mostrando respectivamentespdetesta informacion y al estar integradas
completamente unos con otros, se facilita enormesrerflujo de informacion y se maximiza su
veracidad y vigencia. Operativo esta disponiblenexlalidad de arriendo (Software as a Service)
SAAS que reduce al minimo el costo y desmitificgrelceso de implementacidon del sistema y
migracion de datos, permite estandarizar la inferémg capacitacion, simplificar la gestion de
multiples razones sociales y consolidar informa@nitre ellas.

Ademas es una solucién amigable al ambiente yalquermitirle trabajar remotamente y reducir
la necesidad de trasladarse, el cliente esta dismnto el consumo de combustibles fésiles y
por ende contribuyendo a disminuir el calentamighbbal.

Los usuarios registrados del sistema Operativetieatceso directo a través de su interfaz a los
portales de ChileTradeZone, OutSource, Atencidhieea y Solicitudes.

El visitante de un portal que se registra quedaillsimeamente registrado en todos los demas
portales nativos del sistema y los datos de usyasicceso cada vez que desee ingresar son los
mismos en cualquiera de ellos.

Los moédulos del sistema son descritos en los ardeigzresente trabajo.

4.1. Portales Integrados

4.1.1ChileTradeZone

El mayor problema que los portales de negociosrontd#n es la calidad, veracidad y estado de la
informacion que presentan. Estos portales tienee gar constantemente actualizados
manualmente porque no estan sincronizados con igenm@s internos de cada empresa
participante y esto representa un costo muy altooltener informacion desactualizada hace que
los visitantes no confien en su informacidn y portdnto los desechen después de pocas
consultas.

ChileTradeZone elimina este problema al presemhtasiwario toda la informacion actualizada en

linea desde el sistema de gestién de la empresamdsl esta en capacidad de ofrecer mayor
cantidad de informacion referencial sobre la engorge muchos otros portales y le permite al
interesado comunicarse en linea directamente cemfaesa para obtener mayor informacion y
préximamente se habilitard con comercio electranico
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Es un portal cuyos propaositos principales son:

i) Convertirse en el portal comercial nacional e maeronal lider de referencia para Chile.
i) Ofrecer una excelente y detallada vitrina de pramhic
iii) Fomentar la comunicacion y el comercio nacionalternacional.

4.1.2 Outsource

Es un portal dedicado al area de servicios y ealieationes. Tal como en ChileTradeZone
(CTZ) se presentan productos, en OutSource aparecsdlo servicios, con las mismas
posibilidades siendo ofrecidas para los usuarmsitantes.

OutSource también presenta toda la informacionatizada en linea desde el sistema de gestion
de la empresa. Ademas esta en capacidad de ofmeg@r cantidad de informacién referencial
sobre la empresa que muchos otros portales y lnitgenl interesado comunicarse en linea
directamente con la empresa para obtener mayamafadn.

Es un portal cuyos propdsitos principales son:

i) Convertirse en el portal de servicios y externalmaes nacional e internacional lider de
referencia para Chile.

i) Ofrecer las mejores herramientas para la preséntasgleccion y contratacion de servicios y
externalizaciones para fomentar las sinergias yrab@ue optimizar los recursos representa para
todas las organizaciones.

iii) Fomentar la comunicacion y el comercio nacionalternacional.

4.1.3. Atencion en Linea y Solicitudes

Son portales gemelos para la atencion de consyltaslamos de clientes reales o prospectos,
también totalmente integrados con el sistema digdgeOperativo” y los otros portales CTZ y
Outsource.

Estos portales ofrecen un canal de comunicacite éag empresas y sus proveedores y clientes
reales o prospectos para recibir, procesar y ctamsde forma ordenada cualquier tipo de

consulta o reclamo que se origine. A diferenciaottes sistemas que solamente sirven a la
organizacion que recibe la peticion, este le peraliusuario ya sea proveedor, cliente o visitante
debidamente registrado manejar todas las consattastodas las empresas y profesionales
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afiliados a “Operativo en un solo sitio, de forntdemada y con acceso en linea al estatus y a
toda la informacion relacionada con el caso.

4.2. Principales Ventajas

Dentro de las méas importantes que el sistema pedegde la configuracion por defecto estan:

i) Integra portales y sitios que comunican informadr@nsparentemente entre el sistema y los
usuarios.

i) Incluye un PBX de VolIP para facilitar la comunicacentre todos los usuarios del sistema.

iii) La opcién de crear todos los tipos de Documentimifarios Electronicos (Facturas,
Facturas Exentas, Notas de Crédito, Débito, dgtcgasto adicional.

iv) Hacer el pago electrénico de Imposiciones poriRréxcom®.

v) Manejar la informacién del calendario y contactedaima publica y privada.

vi) Posibilidad de integrar areas con aplicaciones@Bpas de cada tipo de negocio o profesion.

vii) Administrar perfiles de acceso a las aplicacionksigformacion del sistema de forma
personal individual y/o grupal.

viii) Crear reportes, graficos y estadisticas dinamictenda web.

ix) Extraer e imprimir informacion directamente dstasima.

X) Importar datos desde el PC a la base de datos avabrgducir tiempo y trabajo durante el
proceso de implementacion.

xi) Soporte ilimitado a través de la mesa de ayudaisiama de tickets y teléfono web.

xii) Todas las aplicaciones se encuentran integradasibajmisma plataforma e interfaz de
operacion.
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xiii) Sistema multiusuario y multi-empresa consolidable.

xiv) Permite disminuir el trabajo y los errores en gr@so y la validacién de datos ya que en
todas sus instancias implementa métodos para nzadndin en errores y omisiones.

xv) Acceso para el cliente y sus usuarios autorizadsistama desde cualquier parte del
mundo.

xvi) Aplicaciones en linea actualizadas a las normasgtantemente mejoradas para optimizar
beneficios para los usuarios.

xvii) Al ser el mas econdémico del mercado, permitira evagt el presupuesto de TIC bajo
control y bajo los indices internacionales disfndi@de los beneficios de las mas modernas
tecnologias.

xviii) Los requisitos para hacer uso del sistema sonasfim

xix) Posee y maneja transparentemente para el usummacion que permite organizar y
ubicar la organizacion dentro de las areas pettsemla actividad para que sea facilmente
ubicado por proveedores y clientes.

xX) Capacidad de crecimiento de la organizacion ereal de sistemas de informacion,
usuarios y mercado virtualmente ilimitada.

xxi) Permite mas exposicion, abrir otros canales delalision y acceso a un mayor mercado.

xxii) NO necesita mejorar o invertir en nuevos equipaggriamas 0 accesorios.

xxiii) No hay costos adicionales por mantenimiento o rasjal sistema.

xXiv) Los datos no se veran afectados por virus comwmeslestruyen e inhabilitan la
informacion, programas y sistemas operativos en PCs

xxv) El sistema no tiene riesgo de obsolescencia ereilamo plazo.
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5 Modelo de Negocio

En la actualidad, existen dos principales altevaatpara la comercializacion de software: venta
de licencias perpetiuas sumado a pagos por renovsgpbrte/actualizaciones o bien, un modelo
de software como servicio (SaaS). En el primer ,ceata cliente va siendo de valor decreciente
con el transcurso del tiempo para el proveedon gl€aso de un ERP, no es escalable y es poco
el rendimiento factible de obtener de los datosaaknados en cada servidor. Por otra parte, en el
modelo SaaS, es posible modular la oferta con yagralones que permitan una propuesta
diferenciada para varios tipos de usuario. Finatmeesulta una decision frente a obtener
ingresos por ciclos de lanzamiento de aplicacipaea ejecutar en local frente a la alternativa de
ingresos muy predecibles mes a mes.

Las diferencia en los modelos de precios entreceleto tradicional (licencia perpetua) y SaaS
(software como servicio) pueden hacer dificil udles en términos del TCO (costo total de
propiedad del cliente). Los costos de hardwareftyvace son facilmente identificables, pero los
recursos humanos asociados a las aplicacionesra&PBianales son a menudos subestimados o,
incluso, se llegan a omitir. Como resultado, elteaiel modelo SaaS puede aparecer como el
mas caro si se hace una estimacion a varios afioentbargo, cuando se tiene en consideracion
el costo de oportunidad de solamente hacer pagassuakes, costos de seguridad en
almacenamiento de informacion, soporte, manteneiéalizaciones, el SaaS se transforma en
una alternativa real como optimizacion de costogyimizacion de beneficios para los clientes.

Razones para cambiar a Saa$

Otras
14%

Mas cconémico

24%

Evita ¢l dpto. de
IT
T%

M.s probab. De
[F)20 )
8% Rapida libéracion
Para usso
Mas simple de "
17%
im plementar

15%

Fusante: Relevarmiento de
15% Yarkes Group

Gréfico 3.6: Razones para cambiar a SaaS desde un model@deidimiento perpetuo.
Fuente: Relevamiento de Yankee Group Web, 2011.
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Pagar por lo que se usa

El modelo de software como servicio ofrece el "deog a usar una cierta funcionalidad. El 80%
de los usuarios de un ERP utilizan menos del 80% tiencionalidad que el software brinda. En
segundo lugar, con SaaS, hay menos cultura de ggatescuentos muy comun en el modelo
tradicional de licencias. Dado que se paga pou®sg usa, no hay presion a comprar mas de lo
gue se necesita.

Las implementaciones son mas réapidas

Una de las razones para la rapida puesta en maectabe a que las organizaciones no tienen
gue preocuparse con la instalacion de la infragistra. Todas las implementaciones SaaS son
puramente plataforma - independiente. La configdrade datos de la aplicacion se produce a
menudo a través de un navegador

Integracion simplificada de aplicaciones

Construida sobre estandares abiertos y estandaesedsicios Web, la integracion de
aplicaciones entre productos SaaS es consideratienmaas facil que la integracion de
aplicaciones residentes que provienen de diferg@geedores. Un ejemplo puede apreciarse
con aplicaciones tipo Google Apps.

Reduccion de inversion en infraestructura

La adquisicion de software, tradicionalmente, hadpcido la necesidad de nueva infraestructura
(hardware, middleware, redes, etc) para activ&$odecir, inmovilizacion de capital de trabajo.

A través de un modelo SaaS, esta inmovilizacioresi\mecesaria. El proveedor del servicio se
ocupa de hacerlo y es su responsabilidad posetecitelogia necesaria para disponibilizar la
aplicacion.

Reduccién de las necesidades de gestion operativa

SaaS puede ser de mucha utilidad para las emmp@sdisitaciones que no tienen recursos tales
como los administradores de base de datos, patarimaptar una aplicacion on-premise.

Reduccion de los costos de actualizacion.

El modelo SaaS reduce considerablemente el costa detualizacién desde una versién del
software a otro en comparacion con los costos gueaiucen si el cambio de versiones fuera en
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el servidor del cliente. Dado que el modelo es ang@itectura multi-tenant, el costo de todo el
software, la infraestructura y la experiencia esgartida por un gran nimero de clientes.

Menores costos de migracion

El modelo SaaS da al cliente la libertad de ha&eil &€ cambio de proveedor de soluciones de
una a otra. Esta libertad de cambiar facilmentgerdgeedor, funciona como un motivador para
introducir mejores caracteristicas y que garantimarendimiento Optimo. Sin embargo, los
clientes que invierten una cantidad considerabl@lidero en la implementacion, integracion,
personalizacion, pruebas, capacitacion, mantentmigactualizaciones, se traduce a veces cinco
a siete veces la cantidad de dinero gastado emcias por lo que se encuentran maniatados a la
hora de querer cambiar de proveedor. Desde el mietosta de la retencion de clientes, es un
factor no menor a la hora de tomar decisiones.

Mayor accesibilidad y productividad

Las aplicaciones Web alojadas (hosteadas) dambdadd para acceder a la informacion desde
cualquier parte del mundo con solo teclear en wegedor.

Bajo los antecedentes revisados, la alternativandéelo de negocio para Pegasus es por el
modelo SaaS, en el que se paga un arriendo paoglen este caso, el ERP “Operativo”), pero
los datos estéan fuera de la organizacion, es dgtigs servidores de Pegasus.

En este modelo el cliente no compra la soluciomy sjue paga una cuota mensual por el uso
(arriendo) de la solucion, que al igual que cometlelo de compra, tiene instalada y mantiene
actualizada en sus propias instalaciones. El matke®aaS es finalmente, un contrato de servicio
via un pago mensual, sin una inversion inicial, ofacilidad de hacer ajustes a la plataforma,
asi como para entrar y darse de baja.

Por ende, se contemplan 4 fuentes de ingresos:

v' Pago mensual (suscripcion), que incluye el usa géataforma, actualizaciones y soporte.

v Costo de set-up (definido de la estrategia comlepma ejemplo, costo 0 para captacion).

v' Entrenamiento

v' Desarrollo de médulos a la medida
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6 Propuesta de Valor

6.1. Mobdulos

Dada la segmentacion y la mirada a los médulosspgmento ofrecidos por la competencia
directa, principalmente Defontana y Nubox, se pnepdividir ciertos médulos para mejorar la
propuesta de valor:

» Gestion, Calendario, CRM, RRHH e Inventario se meaein estdndar para cualquier
segmento.

» Contabilidad, se divide en Contabilidad Basica (OBIN correspondiente al registro basico
de compras y ventas en modo manual para el pag¥Aehensual. Contabilidad Full (CONTF)
que incluya centros de costos, facturacion eletadnreportes avanzados.

* Finanzas, se divide en Finanzas Bésica (FINB), espondiente al registro basico de
cobranza, cheques a fecha y caja chica. Finanzhs(FHNF) que incluya flujos de caja,
conciliacion bancaria, tesoreria, etc.

A continuacién, se detalla por cada mercado metarlédulos que se deben comercializar de
acuerdo a las necesidades Unicas de cada unmdgleltual se determina en relacion a lo que se
analiza anteriormente:

Segmentt | Gestiér | Calendario .HH. Inventario Finanzas

Habilitado
Deshabilitado

Figura 4.1: Mddulos seleccionados a ofertar como propuestalde por segmento.
Fuente: Elaboracion propia.
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6.1.1.Precio

Tras la seleccion de liderazgo en costos como tegisagenérica, es importante revisar la
situacion actual de los precios de la competericégtd (Defontana y Nubox).

Defontana cuenta con un paquete llamado “Génesistual es el mas economico de su
portafolio, el cual cuesta mensualmente $ 69.900A+(aproximadamente 3 UF) con un limite
de 3 usuarios por empresa. Los médulos habilitaos facturacion, inventarios, compras,
contabilidad, finanzas y remuneraciones, incluyefaldura electrénica para el sector de la
“Industria. Para el sector “Servicios” incluye ti@@acion, compras, contabilidad, finanzas y
remuneraciones, es decir, se deja fuera lo reladmoon inventarios, el cual es el mismo criterio
gue utiliza actualmente “Operativo”.

Nubox tiene 3 suite de aplicaciones, las cualesasgcterizan por no requerir implementacion ni
capacitacion, asi como también el no tener costmbgitacion:

Contabilidad plan “Inicio” a 1,6 UF mensual con iiende 2 usuarios, “Basico” 2,1 UF mensual
con limite 3 usuarios y “Premium” 2,3 UF mensuat dimite de 2 usuarios, con el adicional de
administrar sucursales.

Facturacion Electronica plan “40” por 0,8 UF maiguara emitir hasta 40 facturas mensuales,
plan “100” por 1,4 UF mensual para emitir hasta fE@uras mensuales y plan “200” para emitir
hasta 200 facturas mensuales.

Remuneraciones plan “Inicio” a 1,6 UF mensual domté de 2 usuarios, “Basico” 2,1 UF
mensual con limite 3 usuarios y “Medio” 2,9 UF mad<on limite de 5 usuarios.

En virtud de todos estos antecedentes, se estdalsigriiente tabla de precios:

Segmento | Tarifa Mensual UF | Implementacion | Capacitacion
IS12 1,10 0,00 0,00
IS34 1,50 5,00 5,00
IS56 2,00 10,00 10,00
SS12 0,80 0,00 0,00
SS34 1,30 5,00 5,00
SS56 1,80 7,00 7,00

Figura 4.2: Tarifas de “Operativo” por segmento.
Fuente: Elaboracion propia.
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En consideracion de que el ERP “Operativo” no tiémé&aciones ni por nimero de empresas ni

por numero de usuarios, sumado a la seleccion slentadulos que mucho méas completa en

cantidad de aplicaciones, resalta a la vista la gliferencia de precios que existe entre los

competidores de la industria al tratar de iguaaférta de la suite de aplicaciones. Es importante
mencionar que lo respectivo a la implementacidmapacitacion, es algo que se debe considerar
como factible de cobrar al segundo afio con un posEimiento de la marca, ya que ambos

competidores tienen un fuerte énfasis en sus caaspddéi marketing sefialando no cobrar ni por
habilitacion, implementacion ni capacitacion.

6.1.2Innovacioén

Desde la perspectiva conceptual, comercial y égfica el sistema fue pensado y planificado
principalmente para:

i) Democratizar el acceso a la informacion y tramnivelar las condiciones de accesibilidad a la
tecnologia de informacion y comunicaciones, hamemadequible a todas las empresas y
profesionales que lo deseen, sin distincidon deorubrtamafo, la mejor y mas sofisticada
infraestructura tecnoldgica tal como lo tienen ¢mandes empresas multinacionales, con las
ventajas de un costo muy bajo, que no afecta swpuesto y sin tener que hacer las inversiones
en infraestructura.

i) Hacerlo inclusivo para permitir el uso a todos que realmente necesitan interactuar, proveer
un medio de distribucion y comercializacion padesarrollos que se hagan para integrarse a la
plataforma para complementarla, mejorarla y colaboton la iniciativa y permitir la
participacion todos los que quieran aportar idesslyciones.

iii) Construir una comunidad y plataforma de negecicon portal web con presencia nacional e
internacional para Chile para mejorar el fruto de ésfuerzos, iniciativas y planes para el
desarrollo profesional y comercial del pais.

iv) Permitir a las organizaciones administrar todas razones sociales bajo una misma
plataforma y permitir el acceso a la informaciéreias, sin otras limitaciones ni barreras que los
niveles de seguridad y autorizacién asignados adoarios.

v) Ayudar a simplificar y reducir los tiempos deopesos y costos de operacion de todas las
organizaciones al mismo tiempo de optimizar susltados.

vi) Facilitar las transacciones comerciales a toel.
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vii) Transparentar informacién y operaciones corfielde tener acceso a datos estadisticos
comerciales relevantes y fidedignos.

6.1.3 Funcionamiento

El software o programas no estan limitados de magorma para atender una cantidad tope
determinada de usuarios. El numero de usuariosvgltcidad de respuesta del sistema puede
incrementarse aumentando el ancho de la conexidteet, el nUmero de computadoras que
almacenan los datos (database servers) y las cadgras que atienden las conexiones con los
usuarios a través de Internet (web servers).

6.1.4Personalizacion

Facilita la integracién con otros subsistemas ynt@orporacion de areas y aplicaciones. El
sistema esta estructurado de esta manera paraipeumei nuevas aplicaciones, funcionalidades
generales y/o especificas a una organizacion yxgames con sistemas externos puedan hacerse
o modificarse sin afectar las ya existentes yrgieriumpir el funcionamiento diario del sistema.

6.1.5Reduccioén del riesgo

Para la implementacion de un sistema de gestiomesapal se debe comenzar por recordar que
hay muchas compafias que no alcanzaron los bersefizie esperan de un ERP. Algunas,
incluso, estuvieron cerca de la bancarrota cuamdensbarcaron en proyectos faradnicos de
implementacion y fallaron.

Las empresas deberian poner los maximos esfuerzasde se lanzan a un proyecto de
implementacion de software de gestion empres&@i@h. necesarios y esenciales el liderazgo y
compromiso gerencial para controlar y ganar fidégproyecto. La obtencidon de recursos
apropiados y del mejor equipo que pueda entendguéee trata el proyecto es una de las tareas
claves y dificiles.

En términos de seguridad, todas las las aplicasienr desarrolladas con software de auditoria,
con esto se asegura de que no existan vulnerat@bda ataques informéaticos. El acceso al
sistema es controlado por medio de validacion @émtas de usuario. También, se han utilizado
métodos de encriptacion para ocultar y protegerinécion o datos vitales para este concepto,
como por ejemplo: Passwords e identificadores dgistre. Toda la informacién esta a salvo de
riesgos en sus instalaciones porque es almacenadade la oficina y los computadores locales.
La informacion no se ve afectada por virus comunes destruyen e inhabilitan programas y
sistemas operativos en PCs.
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Todos los datos ingresados en el sistema son desjoasl cada media hora y los archivos cada 4
horas en servidores en puntos geograficos distimms esto ante cualquier eventualidad, los
datos estaran siempre disponibles.

El sistema es monitoreado 24x7 en sus servicits/ad de la aplicacion Nagios.

6.1.6 Accesibilidad

La interfaz es simple, sin colores que cansen &avni elementos graficos que ocupan
innecesariamente ancho de banda y distraen lai@tede los usuarios. Se implementa la
disposicién rapida del area de trabajo con la bemgucreacién, modificacion y detalle de
registros facilmente accesibles en una sola pantalla utilizacion de iconos para gatillar
acciones en el sistema, lo cual disminuye el natedcrito en la pantalla, permite y facilita la
asociatividad visual con las acciones y ayuda anidigir el tiempo de aprendizaje de los
usuarios. Todo esto se traduce en la optimizacdretidimiento del usuario y el sistema.

7 PLAN ESTRATEGICO

7.1. Estrategia genérica

La estrategia para esta oferta de servicios escars® en un segmento de mercado, el cual
corresponde a las MIPES, del sector “Industria’Sgrvicios”, que se ubican en Santiago y que
se diferencian por subtramo de facturacion, quiena al cabo consideran que inversiones en
tecnologia favorecen su posicion competitiva emaicado. Dicho segmento actualmente no esta
suficientemente atendido por la oferta actual d E& la serie de atributos que ellas consideran
necesarios a un precio accesible. En este sesdbusca ofrecer a este mercado un producto
sencillo en funcionalidades, de implementacion agibn el costo mas bajo posible. La estrategia
corresponde a una de liderazgo en costos.

7.2. Estrategia sectorial

Es importante definir lineas de accién en relacibentorno externo y prioridades en relacion al
servicio:

Posicionamiento

Como se analiza anteriormente, el mercado actuddnmEncuenta con una marca reconocida de
ERP para MIPES, el cual sea disefiado o adaptadimtaite a la realidad nacional. En este
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punto es clave el manejo de remuneraciones coeglaldcion de Chile, el pago de impuestos

integrado, la facturacion electronica del Sll queciona de una manera Unica en el mundo, etc.
Desde esta perspectiva, el mercado chileno ofracentorno interesante para desarrollar un
producto tecnoldégico que pueda tener impacto elieeh dia de las MIPES a nivel local. Si esta
experiencia es exitosa, estas lecciones podriaortaxpe al extranjero en el futuro. Con el fin de

obtener el posicionamiento correcto, se requierproducto que sea facil de usar, con un buen
disefio, y rapidamente ingrese en el “boca a boeddsIMIPES.

Ciclo de innovacién

En consideracion que la principal amenaza parartabilidad del negocio es la posible entrada
en el segmento de firmas internacionalmente recdasctales como: Salesforce.com, SAP,
Oracle y Microsoft; es fundamental contar con unayanizacion capaz de innovar
permanentemente en su oferta de servicios y epraaticas, de tal modo que la competencia no
pueda obtener la vanguardia en este segmento.

Agresividad de la fuerza de ventas

Se requiere una fuerza de ventas que permita gbtépelamente una base de usuarios que
generen un flujo de caja suficiente para mantelndesarrollo del servicio en forma continua.

Relaciones con instituciones publicas, camaras ylaginadores

Como parte de la promocion del servicio, es immoetaobtener apoyo por parte del sector

publico y de los diferentes representantes de I®ER. En el primer caso, el hecho que se trate
de una empresa chilena que se dedica a proveacigeriecnologicos para MIPES podria dar

lugar a la obtencion de crédito preferencial oartaso, en la promocion de servicios por parte
del Estado. En el segundo caso, las camaras der@onpedrian servir de endoso para dicho

producto, o como ejemplos de implementacion. Fieabe, los aglutinadores como Asexma,

Confedechtur, Conupia, Conapyme, son claros catwdid@mo medio de masificacion, ya que el

negocio de “Operativo” esta en el volumen.

7.3. Factores Criticos de Exito

Finalmente, es importante sefialar que la marca siebpotenciada mediante el propio éxito de
sus clientes:

Blogueo del vendedor: También se conoce como btodaecliente (customer lock-in) o bloqueo

de propiedad (proprietary lock-in). Significa que dliente siempre sera dependiente de los
servicios y productos de un vendedor asi como &mihe los precios establecidos por ellos. Este
estatus hace que el cliente al final de cuentaseaacapaz de acudir a otro vendedor diferente si
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en algun momento lo requiere, representando cdstastualizaciones o cambios sujetos siempre
al vendedor original. Cuando se adquiere un ERB bsfluema propietario esta literalmente
“bloqueado”. ElI ERP funcionara, pero en realidadclente no es el poseedor del sistema,
simplemente lo renta bajo un esquema de licenciaste Si suponemos que estan bajo ese
sistema y posterior a la implementacion de el ERBesea hacer actualizaciones o adaptaciones
significativas a nuevas necesidades de la empetsdjente depende exclusivamente de su
proveedor de servicios y productos original. Noont@ qué tan amigable para el usuario sean los
sistemas propietarios y cuantas caracteristicasngidnalidades incluyan, los proveedores de
sistemas ERP propietarios son los que en realioiaart las decisiones, traduciéndose en una
inflexibilidad para hacer futuros cambios al sisdenA diferencia de los sistemas ERP
propietarios, un modelo de sistema SAAS permitéldaibilidad para que esta situacién no
ocurra, ya que las actualizaciones vy flexibilidaheralmente esta incluido en la tarifa, como lo
es en el caso de “Operativo.

Implementacién y Capacitacion: Se sabe que la meagerlas fallas en un ERP suceden debido a
una pobre implementacion y mala capacitacion. E®mendable que implementacién sea
realizada por verdaderos profesionales con exp@aiedn cliente siempre prefiere contratar a un
proveedor que cuenta con la suficiente solidez pee&ncia. Antes de la implementaciéon se
recomienda que un consultor ERP lo lleve a tralgsarios pasos y una metodologia de una
iniciativa ERP, para que la plataforma pueda sesgmalizada y asi apoyar las necesidades
especificas. En el caso de “Operativo”, existe unatodologia de implementacion y
capacitacion, apoyada con tutoriales en linea gagaeste proceso sea exitoso.

Soporte: El cliente debe controlar el ERP y nowecsa. Después de invertir en un servicio de
consultoria e implementacion para la solucion E8Pgliente no quiere preocuparse por la

funcionalidad y desempefio. Después de todo, el & destinado a ser una herramienta util
para la gestion completa de sus procesos admiiisBay operativos. Lo que el cliente necesita
es que su ERP corra suavemente. Es por eso que mroneedores, “Operativo” enfocarse de

manera medular en brindar no solo calidad sino i&amibn sélido entrenamiento y soporte para
todos los usuarios de los clientes finales. Ellesesitan total compresion y entendimiento para
tomar ventaja por completo del nuevo sistema.

Precio: Hoy en dia existen numerosos proveedorasldeiones ERP bajo esquema propietario,
es decir, aquellos por los cuales se invierte em lioencia de uso y la mayoria son para el
segmento de la mediana y gran empresas. Muchosstde ERP son en realidad buenos
productos pero con altos costos. También existeas abpciones mas econOmicas pero en
realidad estas podrian no ofrecer una completgriat@n para la empresa. Al final de cuentas lo
gue a un cliente realmente le conviene es contaopeciones de proveedores ERP que ofrezcan
“buenos y confiables” sistemas ERP, pero a un practesible. En el caso de “Operativo”, cuya
estrategia es de liderazgo en costos, la prinégp#dleza debe ser sacar mayor ventaja a esta
ventaja competitiva.
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8 Plan Comercial
8.1. Recursos Humanos

Para llevar a cabo el proyecto, son requeridos dgglientes cargos adicionales a la
infraestructura de Pegasus, entendiendo que seagénen Spin-Off de la compafia: Gerente
General, Gerente Comercial, Jefe de Proyecto, édist Programador, Soporte Técnico,
Infraestructura Tl, Administrador de Sistemas.

Para estos efectos, los perfiles y habilidadedaotradicionales de cada cargo, con un énfasis en
el area tecnologica. Asimismo, los salarios seréas tle mercado que se representan
posteriormente en el flujo de caja operativo.

Las habilidades especificas del area técnica satesrollo en sistemas PHP con base de datos
en PostgreSQL y conocimiento en Javascript. Paaaministrador de sistemas, manejo a nivel
experto en Linux en general. Es importante recogda los desarrolladores que utiliza Pegasus
dan soporte transversal a esta compafiia y dampé&iercia externa a la compaiiia.

El Gerente General y Comercial dan cuenta direatéena los dueiios de Pegasus y son los
responsables de manejar el negocio de Operativo.

Como politica de incentivos, se decide una estractacietaria de la siguiente manera del 100%
de las acciones de Operativo (Sociedad por AcCiorgsA):

- 75% Pegasus
- 15% Gerente General y Comercial
- 10% Otros Empleados

Sin perjuicio de las decisiones de bonificacion gueda determinar internamente el Gerente
General de Operativo.

8.2. Distribuidores

Se precisa una red de distribuidores y con el #radmentar la participacion de mercado y en
retribucion, el distribuidor obtenga importantegragsos econdémicos mensuales y de otro tipo en
el corto plazo.

En lo particular, se intenta que el distribuidea €mpresa o profesional independiente, realice la
implementacion del sistema, el proceso de consaliobrinde el soporte técnico de utilizacion

del sistema a sus propios clientes que ingresempea@vo. De los ingresos mensuales que
Operativo perciba por concepto de utilizacion detesna y dependiendo de la cantidad de
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clientes que usted consiga y mantenga afiliado er&ipo, es el porcentaje de la venta neta en
unidades de fomento (UF ) es:

Tabla de porcentaje para Distribuidores (se utdigi@ndares de mercado):
1 a25:10%

26 a 100: 15%

100 a 250: 20%

250 0 mas: 25%

El distribuidor es responsable de brindar el s@ptétnico de primer nivel (relacién primaria con
el cliente)

Adicionalmente, el distribuidor percibira ingregusr la implementacién del sistema ya sea por

contratacion directa o participando en, por ejemipi® fondos concursables de Corfo tales como

el FAT (Fondo de Asistencia Técnica) donde el @faiamiento para cada Asistencia Técnica es

de hasta un 50% del costo total de la consultodia,un tope por empresa de $3.750.000 que es
percibido en un 100% por el distribuidor.

“Operativo” brinda a sus distribuidores una platafa para administrar las carteras de clientes,
asi como también un acceso de demo para dar paeswr®s comerciales a potenciales
compradores.

Se entiende como candidato a distribuidores deef@jwo” por aquellos profesionales
independientes, empresas consultoras, contadom@s, pyestan servicios a MIPES. La
focalizacion inicial esta en Santiago, sin perpide que no es limitante para eleccion de uno de
ellos.

En cuanto al dimensionamiento de su cantidad, rmostble encontrar para el presente estudio
cifras que reflejen la realidad en términos de manyevolumen de ventas, lo cual fue investigado
en el colegio de contadores y registro de consdtde Corfo, asi como en la clasificacion segun
Sll. Por este mismo motivo, se descarta de loslmdde los flujos de caja para la evaluacion del
proyecto, ya que las cifras pueden ser equivocas.

El criterio de seleccion es que posea clientessdginento, tenga capacidad técnica para dar
respuesta al cliente en materia tecnoldgica (ERI{gcedentes comerciales intachables.

8.3. Venta Directa

Sin perjuicio que tras la selecciébn de un modelondgocio que refleja su éxito mediante
concentradores de empresas dado el volumen detesjetambién se debe elaborar un
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procedimiento para trabajar clientes a través detavelirecta. Para estos efectos, resulta
trascendental la toma de requerimientos dondea®esta

v Realizar un correcto diagnéstico de su situacidnahcomo empresa y tecnologias vigentes.
v' Identificar y comprender las necesidades del digntomo se ajustan a Operativo.

v’ Cual seria la hoja de ruta tentativa de implemédrtade la solucion.

v Determinar el alcance de inversion disponible @otepdel cliente.

Posterior a dicho levantamiento de requerimierdesprocede a establecer la oferta econémica
llevada por el area comercial. Segun la norma estadense de Customer Centric Selling®© ,
este proceso en este tipo de soluciones puede eati@ 1 a 6 semanas, con una tasa media de 3
semanas desde la primera reunién hasta la ordeonajgra en las MIPES..

8.4. Producto / Servicio

El servicio que se ofrece es una aplicacion ERBoanfa a las MIPES, por la cual se paga una
tarifa plana. Esta aplicacion esté alojada en widg remoto y se accede a ella a través de una
conexion de Internet.

En general, las fuentes de ingreso para este regocidos:

» Tarifa de implementacion/Capacitacion: Monto que paga por consultoria en
implementacion de la herramienta en el clienteapdferencia de conocimiento en el uso del
producto.

» Suscripciones al servicio de la aplicacion: Monte ge paga en forma mensual por el uso de
la aplicacion, sujeto al plan por el tramo al quattenezca al cliente.

8.5. Precio

Basados en una estrategia de liderazgo en costs$ere planes por los diferentes tipos de
segmentos. El argumento de lider en precio bap eeprincipal arma para la comercializacion
del producto, ya que como se analiza anteriorméogecompetidores directos no tienen como
igualar en precio ni en modulos en total aunquelseaanera integrada.

Segmento | Tarifa Mensual UF | Implementacion | Capacitacion
IS12 1,10 0,00 0,00
I1S34 1,50 5,00 5,00
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I1S56 2,00 10,00 10,00
SS12 0,80 0,00 0,00
SS34 1,30 5,00 5,00
SS56 1,80 7,00 7,00

Figura 7.1: Tarifas de “Operativo” por segmento.
Fuente: Elaboracion propia.

8.6. Promocioén

» Pagina Web: Posiblemente la pagina Web sea elipainmedio de contacto entre los clientes
y Operativo. Esta ya esta completamente funcionkggonible ewww.operativo.cl

» Eventos: Este instrumento deberia permitirnos pose a “Operativo” dentro del mercado
objetivo que aspiramos conquistar. Se estima uto gaslial de $ 10.000.000 que debe servir para
tres-cuatro eventos en la ciudad de Santiago.

» Publicidad en diario: Presupuesto de $ 10.000.088ual para participar en revistas como
donde se encuentre el mercado objetivo (secciéreEBIén la prensa).

» Alianzas con proveedores de servicios de Interregtiamte cualquier medio de transmision,
ejemplo Movistar, Entel, Claro, VTR, GTD y Nextel.

» Alianza con aglutinadores como Asexma, Confedectanupia, Conapyme, etc, camaras de
comercio y organismos de gobierno (Corfo, SercgtEosis). Se espera que el Gerente General
tenga relacion personas claves. Se estiman gast@dea de representacion de $ 1.500.000.-
anual.

8.7. Plaza

Se considera como plaza el lugar en donde se @blaaoficina de Operativo. Este costo se
encuentra hundido en la infraestructura de Pegasus.

Para efectos de la comercializacion inicial, elnptie negocio se focaliza en industrias en
Santiago para la venta directa, distribuidoresignahs, sin perjuicio que esto pueda cambiar en
especial con respecto a los distribuidores y atiasnEn este caso, la mirada apunta segun las
cifras de los segmentos seleccionados a las regam¥alparaiso y Concepcion
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8.8. Presupuesto

A continuacion, se presenta el presupuesto queogeie:

item Afo 2010
Gestion y lobby (Almuerzos e invitaciones). 1.500.0
Eventos. 10.000.000
Tarjetas corporativas. 100.000
Hojas con membrete. 100.000
Carpetas corporativas. 500.000
Dossier de producto. 300.000
Regalos (vinos, lapices, block de notas, llaverp2)000.000
Publicidad. 10.000.000
Total 24.500.000

Figura 7.2: Presupuesto de marketing afio 2013.
Fuente: Elaboracion propia.

8.9. Control

Para efectos del control, se realizan cuatro tipos:

Control del plan anual:

Se analizan las ventas anuales que se proyectaparteipacion de mercado, los gastos
comerciales y las actividades de venta que reBegasus.

Control de rentabilidad:

Se analiza la rentabilidad de cada mercado, segnygmioducto, contrastandose con la esperada
y con el esfuerzo de marketing.

Control de eficiencia:

Su finalidad es evaluar y mejorar el efecto dedastos comerciales. Se realiza mediante el
analisis de eficiencia de gerentes del sector deaies respectivo.
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Control estratégico:

Se analiza si la organizacion consigue sus mejopsstunidades con respecto al mercado,
productos y canales de distribucion, segun lasqmmgnes. En este sentido, Pegasus tiene una
prevision de ventas generada sin plan de markgtisg debe analizar de acuerdo a los nuevos
resultados con el plan de marketing. Luego, essaeicerevisar todos los objetivos estratégicos,
su cumplimiento y también ver la factibilidad deplemteamiento, mejoras, eliminacion de
elementos, etc.

8.10. Resumen de Metas

Meta Actividades Medicion de Logros
Captacion de clientes. Disefar plan de visitas para venta directa. | Base de Datos de
de 1,2%. Clientes para aplicar

2. Visitar a los potenciales aliados estratégicosCRM.
(aglutinadores.

Aumentar las 1. Crear politicas de posicionamiento de| \éentas Actuales
ventas mensuales marca. Ventas Anterior.
en un 5%. 2. Crear politicas de fidelizacion de clientes.

Mantener costos 1. Aumentar la planta de personal. Cumplimiento del
estables y crecer so|®. Plan de capacitacion permanente. objetivo del

en infraestructura de3. Reutilizar proyectos para disminuir sproyecto

manera escalable. | tiempo de ejecucion.
4. Revision periddica de los indicadores |de

desarrollo.
Obtener una 1. Ampliar el portafolio de servicios. Incremento del
rentabilidad anual 2. Especializar los recursos asignados a| lonargen de
del 25%. proyectos. ganancias.
3. Crear un plan de compensacion basado en la
rentabilidad.

9 Plan Financiero

9.1. Estructura de capital

Se requieren aproximadamente 501 UF que permitglayso los flujos negativos de los cinco
primeros meses. Estos fondos saldran de la caRedasus tras los resultados positivos del afio
2012. De todas formas, existen costos hundidoedobrgerentes por ejemplo, pero para dar una
vision completa del proyecto con personal de dedcaexclusiva, se consideran igual.
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Este aporte permite que el negocio opere libreedela En caso que el negocio resulte rentable,
al sexto mes se tienen flujos positivos para precedn el retorno de la inversion.

9.2. Flujo de caja operativo

La meta del negocio es conseguir captar el 1,2%potenciales clientes, cifra que corresponde
al estandar de la industria del comercio elect(il€b), que resulta ser el mejor acercamiento a
la tasa de conversion de candidatos a clientesupa@erspectiva conservadora.

Se estiman tres fuentes de ingreso: tarifa mensaaultoria y capacitacion. Sin embargo, por
efectos del plan de marketing con el fin de congsegayor y mas rapida participacion inicial de
mercado, no se consideran en este flujo la congaltdla capacitacion.

Ingresos M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12

1S12 11 22 33 44 54 66 v 88 99 110 121 132
1S34 5 9 13,5 18 225 27 315 36 40,5 45 49,5 54
1IS56 6 12 18 24 3( 34 4p 48 84 60 66 72
SS1: 9 17,€ 26,2 35,2 44 52,¢ 61,6 70,4 79,2 88 96,¢ 105,¢
SS3¢ 4 7,€ 11,7 15,€ 19.F 23,2 27,2 31,2 35,1 39 42.¢ 46,€
SS56 5 10,8 16,7 21,6 27 32,4 37,8 48,2 48,6 54 4 59, 64,8
Aglutinador SS12 0 [0 ( [0 D 8D 80 80 BO BO 80 80
Aglutinador 1S34 0 0 0 q [t D 0 D 0 0 180
Subtotal 40 79 119 158 198 318 357 397 436 476 516 685
Costos

Gerente Gener 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Gerente 40 40 40 40 40 4( 4 40 40 40 40 10
Comercial

Jefe de Proyecto 30 30 30 30 30 3( 3 30 30 30 30 30
Asistente 25 25 25 25 25 25 2 25 25 25 25 P5
Programador

Soporte Técnico 20 40 40 60 60 8( 8 80 80 100 1p0 100
Infraestructura TI 20 20 20 20 20 20 2 20 20 20 20 20
Administrador de 20 20 20 20 20 2( 2 20 20 20 20 20
Sistema

Subtotal 195 215 215 235 235 255 255 255 255 275 5Pp7 275
Neto -155 -136 -96 -77| -317 63 102 142 181 201 241 410

Figura 12.1: Flujo de caja neto proyectado a 12 meses paraa@peen UF.
Fuente: Elaboracion propia.

9.3. Estimacion de la tasa de descuento

Para la estimacion de la tasa de descuento s&uélsiguiente férmula:

Ks = Rf + (B*(RP))
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La cual se basa en el modelo de CAPM presentadel é8BBl 2007 Valuation Edition
YearkbookSBBI 2007 Valuation Edition Yearkbook, Morningst&hicago, 2007. Pg 177.).
Donde:

Ks = Tasa de descuento

Rf = Tasa libre de riesgo de los bonos del teser&EHUU. Se proyecta a 2013 una tasa de un
2%.

B = Se utiliza como referencia el promedio de lmhlmtenida de Salesforce.com y de Netsuite
(N) que son dos compaiias dedicadas a proveercissnan demand. El promedio de ambos

valores es de 1.48.

RP = Representa al riesgo pais de Chile en Octieb2912. El valor es de 2,379%

El valor de Ks por tanto es de 7,020%.

9.4. VANYTIR

Tras el andlisis de los resultados, es factiblewtat ambas cifras:

VAN: 258,18 UF.
TIR: 14%

El resultado obtenido demuestra que el VAN del gcty es positivo, en tanto que la TIR es
practicamente el doble de la tasa de descuentosguexige al proyecto, lo cual justifica la
inversion. Sin embargo, puede existir una altaabdidad en los resultados, dando lugar a
pérdidas significativas o por otro lado, a altgy@sos por encima de cualquier prondstico. Estas
cifras dependen en los resultados de las ventestas; las que son a traves de la estrategia via
aglutinadores, camaras de comercio y gobierno. tostos no deberian sufrir grandes
variaciones.

9.5. Punto de equilibrio

Los costos del proyecto son en su totalidad cdgtss La formula para encontrar el punto de
equilibrio es:

Q=CF/(1-T)*P

Q: Cantidad de clientes requeridos

CF: Costos fijos totales. Equivalen a 195 UF, adersindo 1 persona de soporte inicialmente.

T: Tasa impositiva, que en el caso de Chile coorde al 20%.

P: Ingresos de venta mensuales por cliente. Sedesasuna tarifa mensual promedio de 1,40
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UF. No se incluyen los ingresos de consultorieentapacitacion.

Una vez realizado los célculos, el numero de ussarque se requieren equivale
aproximadamente a 342 MIPES. Nétese que dentrplaeloriginal se supera esta cifra al mes 7,
considerando la tasa de captacion de 0,1% mensLi@gyutinador de 80 clientes del segmento
SSi12.

9.6. Analisis de sensibilidad

A continuacion, se elabora un analisis de los est@mas probables:

Escenario Tasa de Aglutinadores | VAN TIR (%)
Captacion (UF)
%
Pesimista 0,8 1 -40,39 6%
Probable 1,2 2 258,18 14%
Optimista 1,4 3 1.187,6 35%

Figura 12.1: Analisis de sensibilidad basado en flujo de cajadistintas tasas de captaciéon de
clientes y aglutinadores para Operativo.

Fuente: Elaboracién propia.

Nota: Aglutinador escenario Pesimista, 80 del segmer@@2S Aglutinador escenario Mas
Probable, 80 del segmento SS12 mas 130 del segri&34o Aglutinador escenario Optimista,
120 del segmento SS12 més 200 del segmento 1S34.

El andlisis de sensibilidad da cuenta que el esicepasimista esta muy cercana a la tasa de
descuento calculada (7%) y por ende el proyecteepta una gran oportunidad. EI aumento
porcentual de la tasa de captacion tiene alta aawptia en la TIR (escenario optimista), pero se
debe principalmente al crecimiento via aglutinadél. lograr acuerdo con al menos un
aglutinador es clave para la prosperidad del negoci

10 CONCLUSIONES

Cuando Pegasus comienza este proyecto, no realzadecuada identificacion de los mercados
meta. Las cifras que posee la empresa estaban sntgisobreestimadas en términos de el
numero de potenciales clientes de la solucion tégica. El presente estudio refleja que es
riesgoso el ingresar a los segmentos de la megigran empresa, ya que no se tiene la fortaleza
de marca y respaldo financiero para ser un actopettivo importante, sumado a que las cifras
muestran una gran cantidad de proveedores nacsoaatéernacionales compitiendo por la venta
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del licenciamiento, pero por sobre todo, por latifdlcdad de obtener ingresos por soporte,
consultoria y capacitacion.

Un sistema de ERP es percibido como una herramilentgilidad por parte de los representantes
de distintas empresas, no obstante consideran gakas veces la inversion no siempre resulta
rentable. Una reduccion en los costos de la impisecedn efectivamente puede ampliar la
demanda por este tipo de servicios. Sin embargoselsultados de las pruebas piloto mostraron
gue muchos clientes vieron el valor agregado maslgumaximizacion de los beneficios o la
reduccion de costos como tal, fue el hecho de @gam bien simplemente “cumplir’ las
obligaciones. Por ejemplo, es el caso de la fagitbmaelectrénica, cuyas empresas que estan en
el sistema gratuito de facturacion electrénicaie[(Mipyme SlI) que superen los 500 millones,
estan obligadas a adquirir una plataforma de gxie t

Tras el analisis, se identifica el mercado de |d®B% con oportunidades de posicionar el
producto. Sin embargo, es necesaria una adecugdesestcion para estos efectos. Las cifras
latinoamericanas son coincidentes con las nacisrsbre la inversién en tecnologia (software
ERP) y los sectores productivos, de los cualesadastel de “Industrias” y “Servicios”, siendo
este Ultimo uno con la menor disposicion a invef&ro con una alta intencién de adopcion
tecnoldgica, lo cual fue confirmado con el proyepiloto, sumado a que representa un gran
porcentaje como sector dentro de las empresasién Ch

En la mirada del entorno, resalta el hecho de guel segmento de la mediana empresa, existe
una gran cantidad de oferentes con las suficier@etajas competitivas para captar y/o retener
compafias de este segmento, que adicionalmente, eestun alto porcentaje ya captado.
Entendiendo que inicialmente se vislumbra una tegfia de liderazgo en costos como la mas
adecuada para la oferta de la solucion tecnolégigzerativo», no se aprecia como una estrategia
potente para el segmento de la mediana empresk Roito, se debe hacer una oferta totalmente
diferenciada hacia ese tipo de empresa, o biemlanente focalizarse en los segmentos de
micro y pequefias empresas, la cual resulta findbrlarestrategia seleccionada por Pegasus, las
cual se respalda las condiciones favorables paditieconOmica, sociales y tecnoldgicas del pais
en lo global, y las fortalezas y oportunidadesadenhpresa en lo particular.

El modelo de negocio seleccionado de software csenacio SAAS va en la linea de las ultimas
tendencias tecnolOgicas y gracias a su escalatjlidata totalmente en sintonia con una
estrategia de liderazgo en costos, la cual tras&@lsis de los competidores mas relevantes en las
MIPES (Defontana y Nubox), parece ser la propudsteaalor adecuada con el fin de aumentar la
participacién de mercado de una manera sélidaigiadin descuidar la satisfaccion del cliente.

Pegasus pretende igualar a sus competidores afidaccy numero de modulos para sus clientes
pero con un precio mas bajo y confia en que l@antds estaran a dispuestos a pagar por esta
propuesta de valor.

Es menester mencionar que este estudio no coatalilgo relevante: La inversion inicial, es
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decir, el desarrollo de la plataforma de hace undeaafios atrds, se presenta como un costo
hundido. ElI monto de inversion es netamente parapkracion y la inversion en marketing
(separada del flujo de caja operativo, ya que Resgesntabiliza esto como parte de su inversion
inicial).

Otro factor relevante, es que si bien la compaiGi@gesuna estrategia de liderazgo en costos, la
cual puede sonar como “el mismo producto pero naéstdy’, es interesante ver como Pegasus
agrega factores diferenciadores agregando vaksallicion. El principal resulta ser los portales

de comercio electrénico cuyo gran factor difereti@iaes que no requiere ingresar informacion

dos veces, y esta totalmente automatizado connetotajue se tiene en el ERP. A todas luces

este negocio puede ser un spin-off si tiene éxito.

El negocio en cifras es positivo. Considerando existen mas de 1.500.000 MIPES en Chile

(formales e informales), se estima una probabilidadnable de éxito captar el 1,2% en un afio.
El valor presente del proyecto es de 258,18 UF afimmde operacion. El punto de equilibrio a

nivel de clientes es de 342 MIPES cuyo numero e @enseguir en el séptimo mes. La tasa
interna de retorno para los escenarios pesimistatignista es de 6% y 35% respectivamente. Sin
embargo, la variable mas importante correspondecaptacion de nuevos clientes. Debido a que
se trata de un mercado nuevo, con alta incertideinsie estima inicialmente una captacion anual
del segmento total del 1,2%. Para esto, una egisatde venta directa, combinada con

distribuidores sin base y s6lo comisiones variapls finalmente rematar con la blsqueda de
aglutinadores de empresas, cdmaras de comerci@yp apubernamental se debe llevar a la

perfeccion.

Si los supuestos se cumplen, se visualiza un negp® es absolutamente escalable no sélo a
nivel nacional, sino también internacional, graceslas ventajas de ser multilenguaje y
multimoneda, con una corazon contable estandar isuidFRS), cuya exigencia para las
grandes empresas comienza el 2013 segun dictamBih €uizas “Operativo” logre que una
MIPE llegue a tener implementado IFRS antes quegueraempresa. Es el espiritu de Pegasus.
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12 Anexo 1: Capturas de Pantalla del Sistema

P Ingrese de Usuarios

Co Inicio Quienes Somos La Plataforma Médulos Opcionales Soporte Contacto

Operativo

Util para cualquier tipo de
organizacion

Desde un profesional hasta una multinacional, Registrese y opere
inmediatamente.

REGISTRESE AHORA

100% Nativo en la Web Hecho para reducir costos Para cualquier tipo de organizacion
Operable desde cualquier parte del mundo Incremente sus ventas y productividad Profesionales, Empresas o Transnacionales
Las aplicaciones da Operative estan hechas en y para la Si mantiana su negocio bajo control con las herramientas de Desde jovenes I agrandes Ti

web, Siempre disponibles para su uso. S6lo necesita su Operativo, los beneficios comenzardn a nolarse en su pueden beneficiarse de Operativo, Un sistema robusto y
browser y una conexion a internet. y ventas, exlernos o escalable y personalizable a sus necesidades

pérdidas por mala gestion de sus racursos.

## mipymetec

Sistamar  <jor Plataforms de Sestidn y Nagacios Le agradecemos sus sugerenciss Todavis nademss me  InternotNa hay mensajes

Bienvenido a su Plataforma de Informacién y Gestién Profesional

Gestion Calendario CRM + SRM Rec. Humanos POS Comprasy
Ventas
Co 7 . s
is ] hY s
[ ﬂ WEB
| =
Inventario Tesoreriay Contabilidad Config.Org. Sitios Web Impuestos
Finanzas
@ lw
Integracién Mark-etp-lace
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& mipymetec

¥ Negocias Le agradecemos sus sugerencias Todsvie pademes mejorar  Interno:Mo hay mensajes
Resumen o Cotizaciones AliadosiCompetidores Tareas Proyectos  Evaluaciones Archives Reportes
BUSQUEDA DE COTIZACIONES INGRESO COTIZACION

N° Cotizacién : Cliente / Candidato :
|:| Precio aplicado :
Cliente / Candidato :
Moneda :
| )&
Contacto :
Condiciones :

Fecha vencimiento :

Comentario :

” mipymetec

[ CLP- Peso Chilena

—

+

Sistema:  >davia podemos mejorsr muchas detalies Todavia podamos mzjorar muchios detalies

Eienven)  Intemo:Na hay mensajes

Resumen o]

Tareas Proyectos. Evaluaciones Archivos

Reportes.

01 Area del reporte 02 Parametros para el reporte

Prioridad :
Categorfa: | Tedas &

iicio:
Ori z
Témine i

03 Generar reporte

Distribucién por : Prioridad | Origen | Categoria

iente

/Cuntecm

Ampliar graficog

Solicitudes por orige
- .

Intemu\.

13 Anexo 2: Médulos del sistema.

13.1.CFG

Origen ( 01/01/2008 - 31/12/2011 )

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliescipara el manejo de:

i) Cuentas de Usuarios
il) Permisos y Perfiles de usuarios

iii) Preferencias individuales de cada usuario

iv) Estructura Organizacional




V) Importacion de datos

vi) Encargados de Sistemas Externos

vii) Formatos de Impresién de documentos
viii) Autorizaciones

ix) Documentos Legales de la Razén Social
x) Documentos del Sistema

13.2.GES

Es el médulo fundamental para el funcionamienttodelemas modulos del sistema porque de él
obtienen lo datos de los clientes, productos yiGes/para poder hacer los procesos.

Lo primero que el usuario observa al entrar enresigulo es una pestafia de Resumen donde por
medio de secciones replegables, se muestran remmemie algunos aspectos relevantes de la
informacién contenida en las aplicaciones de esiduio.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:

i) Clientes

il) Proveedores
iii) Términos
iv) Contactos
v) Productos
vi) Servicios
vii) Catalogo
viii) Mensajeria
ix) Marquesina
x) VolP

xi) Sitio Web

13.3.CAL

Contiene el calendario grupal de la organizacidel galendario de cada usuario. Al entrar se
presenta un Resumen de las actividades progranyaeiada pestafia siguiente se encuentra el
calendario donde hay vistas por mes, semana ysdipueden agendar las actividades, filtra
bdsquedas por usuario, imprimir, etc.
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13.4.XRM

Dado este nombre para representar la union deidéss autilizadas para identificar a CRM
(Customer Relationship Management) y SRM (SupBiglationship Management). Al entrar, el
usuario se encuentra con una pestafia de Resumde ponmedio de secciones replegables, se
muestran resumidamente algunos aspectos relevaetel® informacion contenida en las
aplicaciones de este modulo.

En este modulo se conjugan diferentes aplicacignesapoyan el manejo de estos aspectos, la
integracién con los portales de AtencidonEnLineaolicBudes, y otras para la planificacion y
ejecucion de Proyectos.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:

i) Solicitudes

i) Camparias

iii) Oportunidades

iv) Cotizaciones

v) Aliados y Competidores
vi) Tareas

vii) Proyectos

viii) Evaluacién

ix) Archivos

X) Reportes

13.5.RRHH

Este es el modulo que contiene las aplicacionespgumiten llevar el control del personal que
labora para la razon social. Al entrar hay unagfestie Resumen donde por medio de secciones
replegables, se muestran resumidamente indicafloegxieros, links pertinentes y los aspectos
relevantes de los datos contenidos en las aplicaside este modulo.

En este modulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:

i) Personal

i) Desempefio

iii) Clausulas de Contratos

iv) Contratos

v) Haberes y Descuentos

vi) Liquidaciones de Sueldos (integradas con Pred#)
vii) Vacaciones

viii) Finiquitos
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ix) Certificados
x) Libros

13.6.VTAS

Es el médulo que contiene las aplicaciones quespecen al area de ventas. Al ingresar, el

usuario se encuentra con una pestafia de Resumde ponmedio de secciones replegables, se
muestran resumidamente indicadores financierdss [pertinentes y los aspectos relevantes de la
informacién contenida en las aplicaciones de esiduin.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:
i) Ingreso de Facturas (hechas manualmente)

i) Ventas (facturacion por sistema) sin manej@wgtol de Inventario.
iii) Guias de Despacho

13.7.POS

Es el mbédulo que contiene las aplicaciones quespecen al area de ventas. Al ingresar, el

usuario se encuentra con una pestafia de Resumde ponmedio de secciones replegables, se
muestran resumidamente indicadores financierdss [pertinentes y los aspectos relevantes de la
informacién contenida en las aplicaciones de esiduio.

En este modulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:

i) POS (facturacion por sistema) con manejo y @buke Inventario
il) Guias de Despacho
iii) REG-TS Punto de venta con caja registradora pantallas tactiles.

13.8.INV

Este es el mdédulo que contiene las aplicaciones pguitenecen al area de inventarios. Al

ingresar, el usuario se encuentra con una pestff@edumen donde por medio de secciones
replegables, se muestran resumidamente indicaflnegxieros, links pertinentes y los aspectos
relevantes de la informacion contenida en las agilimes de este médulo.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliecmara el manejo de:
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i) Solicitudes de Pedidos

i) Ordenes de Compra

iii) Stock

iv) Traspasos de mercancias entre bodegas

13.9.FIN

Es el médulo que contiene las aplicaciones quespecen al area de finanzas. Al ingresar, el

usuario se encuentra con una pestaia de Resumda ponmedio de secciones replegables, se
muestran resumidamente indicadores financierdss [pertinentes y los aspectos relevantes de la
informacién contenida en las aplicaciones de esiduin.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:

i) Cobranza

i) Caja Chica

iii) Cuadre Diario

iv) Calendario de Cheques
V) Flujo de Caja

vi) Obligaciones

vii) Honorarios

viii) Pago a Proveedores
ix) Pago de Obligaciones
x) Impresioén de Cheques
xi) Conciliacion Bancaria
xii) Transferencias y Depoésitos
xiii) Compras

13.10. CONT

Este es el mdédulo que contiene las aplicacionespqguraiten llevar la Contabilidad de la razén
social. Al entrar hay una pestafia de Resumen dpodenedio de secciones replegables, se
muestran resumidamente indicadores financierdss [pertinentes y los aspectos relevantes de la
informacién contenida en las aplicaciones de esiduin.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliezcmara el manejo de:

i) Comprobantes

il) Registros Contables

iii) Centralizacion de Operaciones
iv) Libros
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V) Reportes

13.11. CONF

Este es el modulo que contiene las aplicacionepgumiten configurar los parametros contables
y financieros de la razén social.

En este mddulo se encuentran ubicadas las apliezcjmara la configuracion de:

i) Plan de Cuentas

i) Distribucion de Cuentas
iii) Centros de Negocios
iv) Familias de Productos
v) Periodos

vi) Impuestos y Monedas
vii) Comprobantes Tipo
viii) Cajas y Bancos

ix) Bodegas

13.12. Sli

Este es el modulo que contiene las aplicacionespqumiten configurar los parametros para la
interaccion en linea con el Servicio de Impuestdsrihos, los datos y respaldos de todas las
transacciones de la razon social a través dehsis@perativo con esa entidad.

En este modulo se encuentran ubicadas las apliezcqmara la configuracion de:

i) Autorizacion

i) Hojas Foliadas
i) CAFs

iv) Envios de DTEs
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