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Resumen <

La presente tesis se divide en dos partes. La primera parte constituye un
caso de estudios de una micro empresa chilena llamada PRO analisis, la que
se dedica a prestar servicios de consultoria e implementacién de herramientas
de Business Intelligence a empresas del mercado nacional. La empresa esta

conformada por cuatro ingenieros civiles recién titulados. Esta opera desde

hace un afio y medio.
El caso de estudio pertenece al topico de estrategia de negocios y esta

estructurado con el modelo Harvard Business School. En esta metodologia de

andlisis se presenta la problematica describiendo un suceso puntual y, luego,
se realiza una descripcion profunda de la empresa; su historia, mercado,
estrategia competitiva, consolidacion de ventas, modelo de negocios, clientes,

organizacion, competidores y desafios. De esta manera, se pretende que los

lectores entiendan el contexto y la forma de operar de la compafiia, quedando
informados para elaborar conclusiones y presentar recomendaciones para
mejorar la estrategia de negocios de la organizacion.

La segunda parte de la tesis esta conformada por las notas de ensefianza
para el caso de estudios. Estas buscan ser una guia para la utilizacién del caso

con fines docentes. En esta seccidn se presentan: un diagnéstico de la

probleméatica del caso; los objetivos_de este; una recomendacién de lecturas

afines; vy, finalmente, se realiza una analisis de la estrategia de negocios de

PRO analisis,_el-ta cual es la problematica vista en el caso. Dicho andlisis
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contempla la planeacioén estratégica que la empresa efectivamente llevo a cabo

para sobrellevar su problema.



Introduccién

Los casos de estudio son sumamente usados en cursos de administracion,
marketing, finanzas y otras catedras mas especificas. Por lo general, en Chile
se usan casos de empresas internacionales, principalmente porque no existen

casos de empresas chilenas. Por estas razones, existio la motivacion de

elaborar el presente caso, el cual permite a los estudiantes conocer una
empresa de servicios de Business Intelligence chilena, la forma en que opera y
su industria.

La presente tesis contiene un caso de estudio que, mediante la descripcién
de una situacion real, introduce una problematica que esta viviendo la empresa

PRO andlisis. Esta posee una relacion directa con la estrategia competitiva de

la compafiia. Luego, se describen distintos aspectos de la empresa, dentro de
los cuales tenemos: su historia, el mercado en que opera, su estrategia
competitiva, cuél ha sido su consolidacion de ventas, los modelos de negocios
propuestos, sus clientes, organizacidn interna y desafios.

Finalmente, la tesis esta constituida por la seccién notas de ensefianza cuyo

principal objetivo es guiar a los docentes en el uso del caso_como un medio

para consolidar la comprension de contenidos gue actualmente

compoenenecomponen el curriculum de los cursos de administracion. Las notas

de ensefianza contienen un diagndstico del caso, recomendaciones dirigidas a

los docentes y el andlisis de la problematica, la que tiene la particularidad de



ser la planeacion estratégica que efectivamente llevé a cabo la empresa en

cuestion.



Primera Parte: Caso de Estudios ¥PROrg analisis?

I. Situacién

El dia 22 de julio del afio 2014, al término de la jornada laboral, el sefior
Mauricio Molina, gerente de ventas de PRO analisis, le comentd a sus tres
socios; “Estimados, se han dado cuenta que el 30,23%* de los ingresos del
presente afio, provienen de las Unicas dos consultorias operacionales que

hemos realizado”. Entonces, Rodrigo Gomez, uno de_-estes-estosles socios, le

responde: “Y pensar que tenemos 10 clientes en total, sin embargo, debes
considerar que si no fuera por nuestros servicios de Business Intelligence (BI)
no hubiésemos accedido a hacer esas dos consultorias”. A lo que Mauricio
agrega: “Es verdad, pero creo que debemos crecer y diferenciarnos del resto
de las empresas que prestan servicios de Bl, nuestro éxito en el primer afio y
medio se ha debido a nuestros contactos, los cuales son finitos, cada dia nos
parecemos mas al resto de las empresas”.

PRO+e andlisis estaba pasando por un momento de inestabilidad interna,
donde habia mucha incertidumbre, sin embargo, los nimeros de la empresa
eran mejores que los del 2013, pues sus ingresos en el primer semestre del
2014 habian crecido en un 318%? respecto el mismo periodo del afio anterior.

No obstante, aun no lograban consolidar un flujo suficiente que equiparara su

1Ver anexo 3

Ver anexo 1
Caso PRO anaalisis, por peticion de los duefios de la empresa ha usado nombres ficticios tanto
para los socios de la empresa como para el de sus clientes. Ademas los datos de los EERR en
anexo 1, son datos ficticios, pero que mantienen siempre sus proporciones.
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costo de oportunidad de haberse empleado y no haber fundado la ( con formato: Sin Resaltar

empresajriciade-estaaventura. ( con formato: Sin Resaltar

Il. Historiade la Compafiia

Durante el primer semestre del afio 2012, Mauricio Molina, Carlos Reyes y
Rodrigo Gémez, estudiantes de Ingenieria Civil de la Universidad Catdlica de
Chile, realizaron una céatedra llamada Tecnologia en los Negocios. En dicho
curso tuvieron que implementar un software de analisis de datos llamado Qlik
View en alguna organizacién Chilena. Carlos y Mauricio lo hicieron en la
Fundacion Cultura, la que quedd muy contenta con el servicio prestado y les
pidi6 que lo realizaran en profundidad. Lo ejecutaron, luego se plantearon la
posibilidad de emprender en esto y asi lo hicieron.

Carlos y Mauricio invitaron a Rodrigo Gémez a ser parte de esta nueva
empresa, avanzaron en el proyecto de la fundacién y también captaron un
segundo cliente perteneciente al sector agricola. Anticipandose a sus
necesidades de crecimiento a fines del afio 2012, invitaron a participar de la
empresa a Nataniel Rojas, ingeniero educado en Francia, con las habilidades
necesarias para complementar el equipo.

Para fines de enero 2013, la empresa ya estaba formada legalmente_con el

nombre PRO analisis y tenia tres clientes. Sin embargo, los socios decidieron

descansar durante febrero, y retomaron las gestiones en marzo. Tuvieron un

buen afio terminando con siete clientes y niimeros positivos®.

3Ver anexo 2
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La formacién de este emprendimiento tuvo un gran apoyo de sus profesores
del ramo inteligencia en los negocios, quienes también son duefios de una

consultora de Business Intelligence_llamada: KR Consulting (KR). KR ha

respaldado esta iniciativa desde su comienzo, consiguiéndoles algunos clientes

e inspirandolos en ver la emergente demanda del mercado chileno por esta

clase de servicios.

lll. El Mercado

PRO andlisis es una compafiia dedicada a la consultoria, integracion y
mantenimiento de softwares de BIl. En Chile son cuarenta empresas las que
compiten en dicho nicho y la mayor diferenciacion que presentan esta dada por
el tamafio de sus clientes, entre mas grande son los clientes, menor numero de
estos poseen la empresas (Elaboracion propia, 2014).

El tamafio del mercado recién descrito fue estimado por dos vias: Mediante

la extraccion e asociacion de datos de diversas fuentes y a través de una

investigacion de mercado.

Estimacion N°1.:

A partir de la base de datos del Servicio de Impuestos Internos (Sll), el
consultor de la compafiia, extrajo que las empresas medianas y grandes en el
afilo 2013 facturaron USD 648.368,747 Millones (MM) (Arellano, Carrasco,
2014). Segun un estudio del Centro de Estudios de Tecnologias de Informacion
de la Universidad Catdlica de Chile (CETIUC), el presupuesto anual de las
empresas chilenas para Tecnologias de Informacion (TI) es un 2,5% de su

facturacion anual. De este monto, un 37,6% es destinado a servicios Tl y que

12

[Con formato: Sin Resaltar




un 22,8% del esta subcategoria se utiliza en la sub-subcategoria desarrollo,

integracién y mantenimiento de software (Gonzélez, 2014). El mercado de
desarrollo, integracién y mantenimiento de software fue estimado en USD
1.389,586* MM. Por datos de CETIUC del monto destinado a la subcategoria
servicios Tl recién descrita, un 9,8% es destinado a la sub-subcategoria
consultoria TI. El mercado de consultorias Tl se estimé en USD 597,278° MM.

En concordancia con los datos del Sll, existen 1.314 empresas del rubro

Asesores y Consultores en Informatica (Arellano, Carrasco, 2014).
Anteriormente se afirmd que cuarenta de estas se dedican especificamente al

Bl, es decir, un 3%_del total existente. El mercado de desarrollo, integracion y

mantenimiento de software Bl fue estimado en USD 41,688° MM y el mercado
de consultorias en Bl en USD 17,918 MM. El mercado total en el cual opera
PRO analisis, esta conformado por ambos, por lo tanto, se estima en USD
59,606°.
Estimacion N°2:
Un consultor externo realizo un estudio de los distintos competidores del

mercado obteniéndose los datos presentados en la tabla 1.

4Ver anexo 8, ecuacioén (1)
5 Ver anexo 8, ecuacion (2)
6 Ver anexo 8, ecuacion (3)
7Ver anexo 8, ecuacion (4)
8 Ver anexo 8, ecuacion (5)
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Tabla 1: Estimacién mercado Bl en Chile

DatosfJSD
| Empresa Afos@n®IMMercado Neilientes?! IngresosiporBetup  Mensualidades  Ingresos@dicionales Total
Empresa 8 60 ST 52.936  SEHRTTE70.000
Empresa2 8 8 STRTMT64.679  SHARRTEE00.000 ST, 178.012
Empresa® 3 34 SEFRHHTES 3.000 SEHHRTTT?96.330
Empresa® 9 10 SMRTAEO0.000 SEHTHT.472.516
Empresa® 4 14 St 338 188 SEMHERARFO0.000 SEHT.061.522
Empresa® 17 40 SIS, 823.396  SHHHHA.000.000 SIS, 890.062
Empresal 14 30 ST, 867.547  SHHEHH.500.000 $m417 547
Empresa® 15 60 SETTR70.000
Empresa® 24 50 S 5.000 S35, 780
Empresa@0 8 17 SRR 6. 500 SERHRTTTAS. 165
Empresa@1 36 40 STRTES0.000
Empresal2 2 30 SRR 5.000
Empresa@3 5 9 STTHTE0.500
Empresa@4 25 70 ST S5.000 E
Empresa@5 15 31 $Im‘963.132 S[HHE. 550.000 ST, 564.798
Empresa@6 20 29 STy, 771.962  SHHHH.450.000 ST, 270.295
Empresa@7 3 6 S (FTEEIOERES 73.509  SHMHHAR00.000 SEHTES3.509
Empresa@8 8 33 STTHSA.115 SHRTHHTHTEAS.500 SIS 7.615
Empresa@9 2 14 SRS 5.685  SHRRING3.000 ST 22.018
Total SEHRS.372.665
TotalMMercado S[EmmE9.731.927
Datos@SD
Empresa Afios@nIMercado  N°Tlientesfaprox) IngresosiporBetup Ingr dicionale: Total
Empresal 8 60 SO 52.936  SEHHHHHT70.000
Empresa2 8 8 ST 64.679  SHMHTE00.000 S 178.012
Empresa3 3 34 STIISG6.664 SIS 3.000 SITT?96.330
Empresa 9 10 SIS 55.849  SEHHTE00.000 SELA72.516
Empresa® 4 14 ST, 338.188  SEHHHTA0.000 ST 061.522
Empresa® 17 40 SO, 823.396  SH2.000.000 ST 890.062
Empresad 14 30 ST 867.547  SCHHHHE.500.000 SEm.A17.547
Empresa® 15 60 ST 52.936  SEHIHTZ70.000 STTTITG22.936
Empresa® 24 50 ST 27.447 - SETTTRRS5.000 S35, 780
Empresall0 8 17 SOFTTTTG. 500 SAS. 165
Empresai1 36 40 SHTHRITES0.000 SHFHITTGAS.624
Empresa2 2 30 SO 5.000 STTR6 1.468
Empresal3 5 9 SOFTTTHRO.500 SRS, 440
Empresall4 25 70 ST S.000 STFHITTET10.092
Empresal5 15 31 SW.QGS.BZ SE.550.000 ST 564.798
Empresall6 20 29 SR, 771.962  SHHHE.450.000 SO 270.295
Empresa? 3 6 ST 73.509  SEHIHE00.000 Biiiiiic EERIE]
Empresal8 8 33 SIS A. 115 SETTTTT©AS.500 SR8 7.615
Empresall9 2 14 SIS 5.685  SHHIG3.000 SOT22.018
Total SOMRS.372.665

TotalMercado

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 2: Tarifas de la estimacion mercado Bl en Chile
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Datos@SD

Empresas@Medianas
Promedio®obroBet@ip?
Promedioobro@nualMensualidad®

EmpresasiGrandes
PromedioobroBetip
Promedioobro@nualMensalidades?

|OtrosElngresos
Fuente: Elaboracion propia.

El consultor selecciond una muestra que representa el 47,5% de los
proveedores de servicios Bl, la que corresponde a 19 de 40 empresas.

Para la presente estimacién, creé un modelo que estima los ingresos por
implementacién, conocidos por el nombre setup. Este consiste en que cada
cliente, requerira servicio de consultoria e implementacion (integrara un area de

la empresa con BI, ejej:: ventas)_durante su primer afio. Luego, en el afio

numero dos, un 60% de los clientes captados el primer afio volvera a requerir

servicios de consultoria e implementacién, probablemente integrara otra area

de la empresa con B, por ejemplo, el Inventario. En el tercer afio solo un 20%

requerira servicios de consultoria e implementacion.

Para los ingresos por mensualidades, también llamado fee, estimé un
ingreso mensual proveniente de cada cliente, en la tabla 1 y 2 se presenta en
forma anual. Los ingresos adicionales corresponden a otros ingresos, los que
provienen principalmente de capacitaciones a los trabajadores de las empresas
clientes.

Las tarifas de setup_estan presentadas en la tabla 2, considerando la

mensualidad por cliente. Estas son distintas cuando se trata de empresas

clientes grandes y medianas, para la cuenta otros ingresos_se uso la misma

15

[Con formato: Sin Resaltar




tarifa. Todas las tarifas son un promedio de los cobros de los distintos
proveedores de servicios.
Para facilitar la comprension de las distintas tarifas, basta con analizar la

facturacion de empresas grandes y medianas del afio 2013 de la tabla 3.

Tabla 3: Facturacién anual empresas chilenas seglin tamafio y cantidad

|TamaﬁoE{mpresasEIDDiclﬂ013 Facturacioniotal® Cantidad@e@Empresas Facturacion®romediofporEmpresa
Grande-FacturacionUSDAOMM Stiiiii ?550.882 2.006 SO
Mediana-USDBMM<Facturacion<USDBOMMME ST 9 7.487 5.596 SE

Fuente: Servicio Impuestos Internos, Chile

IV. Pronostico del Mercado

Gartner (Gartner, 2014), empresa lider en estudios de mercado informatico,
estima que el crecimiento del Bl mundial sera de 9,8% anual hasta el afio 2018.
Empero, segin datos de estudios de CETIUC y del andlisis de mercado
realizado porara el consultor de PRO andlisis, se calculan cifras mayores para
el mercado chileno, debido a que las empresas nacionales se encuentran
retrasadas en comparacién con las del resto de los paises de la Organizacion
para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico (siglas en ingles OECD).

En la figura 1 se presenta un gréfico con la proyeccién del crecimiento del Bl
desde el afio 2014 al 2018, las cifras de crecimiento y tasas anuales estan

especificadas en la tabla 4.

Figura 1: Estimacion crecimiento Bl
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CRECIMIENTO®BIAE

#100.000.000

Z80.000.000

=
[=)
wy
= $60.000.000m
<
= ©40.000.000m
g . . @ SD[]
#20.000.000
B-m
20140 2015 20160 20178 2018
ANOm
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 4: Detalle estimacién crecimiento Bl
ARO 2014 2015 2016 2017 2018
VENTASAISD SHETO.731.927 SHMIMMNGS.691.716 SHME6.934.722 SHMIMNRA.628.194 SHH®3.091.013
TASATRECIMIENTO 15% 12% 10% 10%

Fuente: Elaboracién propia

V. Recursos, Capacidades y su ventaja competitiva

Figura 2: Recursos
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Contactos
Equipos
Infraestrucutura

Oficina

Recursos Qlick View Cloud

Alianzas
Estratégicas

Qlick View Chile

Utilidades
Acumuladas

Fuente: Elaboracion Propia
Figura 3: Capacidades

Productividad (3,5
proyectos por
persona)

BI Qlick View
(Certifcacion)

Expertise BI Agro,

Turismo y Retail ConSTItorta bl

Capacidades

: Captaciény Retencion
Ventas (Diplomado de Clientes
UAI)

Conocimientos
Industriales y
Capacidad de Analisis

Consultoria
Operacional

Fuente: Elaboracion propia

18



Los recursos y capacidades que posee PRO analisis, se presentan en la

figura 2 v en la figura 3 respectivamente.

La empresa logré generar una ventaja competitiva, sostenida por sus
contactos y las capacidades de los socios. No obstante, los emprendedores
estan conscientes de que su tasa de crecimiento estd disminuyendo, ya que

sus contactos son finitos.

VI. PRO andlisis y su enfoque estratégico

En el mercado existen una gran variedad de herramientas para el analisis
de datos. PRO analisis se ha especializado en un software llamado Qlik Tech
(Qlik View), el cual esta bien evaluado® (Gartner, 2014). Si bien la empresa se
ha mantenido informada de las herramientas de andlisis que ofrece el mercado,
la especializacion en Qlick View ha formado parte de su estrategia_competitiva,

Inicialmente, PROre andlisis no realizaba ninguna segmentacion de

mercado, ya que captaba clientes de distintos rubros, tales como turismo,
seguros, agronomia, retailretailers y restaurantes. Con los meses operando
fueron aprendiendo aspectos especificos de cada rubro, tomando una
inclinacion por el sector agrénomo, buscando especificamente clientes
vifiateros.

La compafiia siempre se ha enfocada en atender a las medianas empresas
de Chile, mercado que casi no ocupa este tipo de servicios y que posee pocos

conocimientos del impacto que provocan en sus_negocios. Dichas companiias

9Ver anexo 4

19

[Con formato: Sin Resaltar

[Con formato: Fuente: Cursiva




son consideradas como una apuesta al futuro cercano, ya que todos los
prondésticos apuntan a que esta demanda despertard en poco tiempo (Quintana,
2013).

Los socios siempre han intentado satisfacer todas las necesidades de sus
clientes, incluso han tomado trabajos para los cuales no tenian conocimientos
previos y que no resultan rentables. A pesar de que es una discusién constante,
les ha sido dificil rechazar estas propuestas dado a que viven dia a dia el

riesgo de no tener ingresos, lo que implica el colapso de la organizacion.

VIl. Consolidando ventas

La mayor problematica de PROre analisis ha sido su dificultad para cerrar
ventas, los socios estan muy claros de que las compafilas que venden
tecnologia se enfrentan al problema de asimetria de informacién, donde la
transparencia, confianza y valores éticos deben ser pilares fundamentales de
las organizaciones. Sin embargo, para un emprendimiento no es facil generar
estas virtudes, las cuales solo van marcando a las empresas segin su
desempefio en el tiempo.

Con el objetivo de consolidar sus ventas, PROre analisis ha optado por

vender sus servicios a compafiias con las cuales poseen contactos cercanos,
gue conocen a los socios y tienen conciencia de que si cuentan con valores
éticos'®. Ahora bien esta red es acabada y no permite generar un negocio

sostenible en el tiempo, por lo que uno de los grandes desafios actuales es

10Ver anexo 5
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generar este posicionamiento de empresa confiable, enfocada cien por ciento
en satisfacer las necesidades de gestién de informacién de las empresas.
Con la ambicién de crecer y lograr aumentar la cartera de clientes, PROre

aAndlisis_financi6 un magister en ventas a Mauricio_Gomez. El se reunia

semanalmente con los demas socialos paral transmitirles los conocimientos

aprendidos. Asi los emprendedores comenzaron a implementar una nueva
estrategia de ventas, la cual logra sobrellevar el problema de asimetrias de
informacion. Esta consiste en investigar previamente a sus potenciales clientes,
creando_una hipotesis de sus mayores problematicas. Entonces, durante la

primera reunion, se concentran en escuchar al cliente e ir haciendo preguntas

coherentes direccionadas a sus posibles aspectos por mejorar. Una vez que,

junto al cliente, detectan sus dificultades, se procede a presentarle las

respectivas soluciones.

VIIl. El modelo de negocios

Los ingresos percibidos por la empresa al cerrar una venta estan dados por
dos componentes, El primero, es un pago Unico llamado setup -, que
corresponde al asesoramiento en cuanto a qué informacion es relevante de ser
analizada y a la implementacién de las herramientas de analisis, la que consta
de un trabajo de manejo de datos_largo y técnico, en el que se toman los datos
del sistema operativo que use la empresa cliente. Luego se ordena_la
informacién para que puedan ser visualizado en algun software (ver anexo 6).

El segundo componente del jngreso, es un jngreso mensual llamado

11Ver anexo 2y 3, EERR contiene detalles de setup de 2013 y 2014
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mensualidad® o fee, dicho fee contempla el pago de contar con el soporte y
mantencién del software. En algunas ocasiones, se tienen ingresos que vienen
de consultorias en operaciones que no involucran la implementacion de
softwares.

A continuacion, en la figura 5 se presenta el comportamiento de los ingresos
por setup; en la figura 6 se muestra el comportamiento de los ingresos por

mensualidad o fee,y en la figura 7 se grafica el comportamiento de los ingresos

por setup y fee.

< Con formato: Sangria: Primera linea:
0,6 cm

Figura 45: Comportamiento Ingresos Setup

ComportamientodngresosBetupl?

o —

IngresosBetupl

TiempoBR

Fuente: Elaboracién propia

12 ver anexo 2 y 3, EERR contiene detalles de mensualidad de 2013 y 2014
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Figura 56: Comportamiento Ingresos Mensualidad

Ingresos@Mensualidad?

Comportamientodngeresoshy
Mensualidadi

TiempoQ

Fuente: Elaboracion propiaa

Figura 67: Comportamiento Ingresos PRO analisis
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Comportamientodngresos@PROZnalisisk

TotalAngresos?

TiempoQ

Fuente: Elaboracién propia

IX. Clientes

La cartera de clientes esta conformada por diez empresas, las cuales
pertenecen todas a distintos rubros, por lo que, sus necesidades de analisis de
datos suelen ser distintas (Elaboracién propia, 2014).

Los clientes de PRO andlisis son_los siguientes: Castillo Gonzales, oficina
de abogados, a la cual se le elaboré un sistema de organizacién y manejo de
datos para operar; Vifia Don Segundo, perteneciente al rubro agronomo, se le
cre6 un modelo comercial de analisis de datos, donde los administradores
pueden analizar al detalle toda la informacién de ventas y costos de la vifia;
Cruceros Legados, perteneciente al rubro turismo, se le implementé un modelo
comercial de ventas que involucra datos de la ocupacién de los cruceros, lo
que permite optimizar la venta de pasajes; Fundacion Cultura, a la que se le
elabord un modelo financiero, donde se visualizan las distintas inversiones de
sus fondos, ademas se creé un modelo de desempefio, donde se visualizan

otros indicadores; Contru-Tech, perteneciente al rubro de la construccion, se le
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elaboré un modelo de costos, donde los administradores pueden visualizar los
respectivos costos especificos de las distintas obras que realizan;_ Ortomedica,
proveedor de equipos médicos, se le cre6 un modelo comercial que integra
ventas y costos; Apdstol, perteneciente al rubro agrénomo, se elaboré un
modelo de riego, donde se visualizan distintos indicadores de este, ayudando a

optimizar el uso de agua; Restaurant Ballet, se cre6 un modelo de inventarios y

|l3

comercial™ de ventas y costos; Santuario del Deporte, perteneciente al rubro

deportivo, ha implementado un sistema para reservar canchas deportivas,
ademas, se cred un sistema para almacenar y visualizar la informacién de uso
de canchas e ingresos; Unidad de Motores, dedicada a la comercializacién de
repuestos industriales, se elabord una modelo comercial de ventas y gastos,

ademas se cred un modelo de inventarios.

X. Organizacion

PRO andlisis se organizé de manera que los cuatro socios manejabran un
nivel similar de autoridad, con la Unica diferencia de que a Rodrigo se le
otorgabra un grado mas de control, para favorecer la toma de decisiones.

En la figura 7 se pude ver el organigrama de la compaiiaSe en donde se

presentadefinié_—que Mauricio estabria encargado del &area ventas de la
empresa, teniendo como labor traer nuevos clientes, generar reuniones,
preocuparse del seguimiento de clientes y de dirigir la estrategia competitiva y

corporativa de la empresa. Carlos y Nataniel, estaban a cargo de las labores

13 Ver anexo 7
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técnicas de la empresa, la Unica diferencia entre sus labores es que Nataniel
tenia la responsabilidad de mantenerse a la vanguardia de nuevas tecnologias,
investigando_las herramientas emergentes para el analisis de datos, para asi
ofrecer siempre a sus clientes un asesoramiento 6ptimo. Rodrigo estaba a
cargo de los aspectos legales,—y_-contables de la empresa y de mantener su
equilibrio interno, velando por el cumplimiento de las labores del resto de los

socios.

Figura 78: Organigrama
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Gerente
general

Rodrigo Gomez

Innovacién y
Desarrollo

Ventas

Operaciones

Carlos Reyes Mauricio Molina

Nataniel Rojas

Fuente: Elaboracién propia

Ademas de tener la organizacion de labores recién descrita, a medida que la
cartera de clientes fue creciendo, cada uno de los socios fue haciéndose cargo
en forma personal de algun cliente en especifico. La manera de asignar los
proyectos dependia de dos factores: experiencia del socio en el rubro del
nuevo proyecto y de qué tan ocupado se encontrara con sus labores actuales.

Como todo emprendedor, la politica de sueldos siempre fue vinculada a las

utilidades mensuales que tuviera la empresa.

Xl. Competencia

fEitaniEs un hecho a nivel industrial la existencia de empresas que prestan

[Con formato: Sin Resaltar

servicios de Bl de una manera muy técnica, es decir, con poca preocupacion
en los datos que deben ser analizados por sus clientes, creando modelos

estandar_(Elaboracion propia, 2014). Esto ha provocado que los clientes, tras
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realizar el setup con este tipo de compaiiias, no se sientan satisfechos con el

servicio y busquen a otros proveedores con un enfoque mas consultivo y en el

que el cliente_asuma un rol protagdnico.

Sin embargo,_es dificil marcar esta diferencia, pues, en general, los

competidores son captados de una manera muy parecida a PRO andlisis. No

existe una mayor diferenciacion entre los agentes de la industria, debido a que

existe poca oferta del servicio de Bl (Elaboracion propia, 2014).

Los competidores mas importantes son:

Esolutions:
Esta es una de las empresas lider en Chile en servicios de inteligencia
para los negocios. Cuentan con mas de cuarenta y ocho48 clientes, los

cuales son mayoritariamente empresas grandes que pertenecen a los

sectores de medicina, retail, transporte (puertos), educacion, distribucién
de bienes, pesca y agronomia. Ademas de proveer a las compafiias de

herramientas para el analisis de datos, Esolutions posee sistemas para

realizar reportes y elaboracion de workflows. Implementan el mismo

software que PRO analisis_para el andlisis de datos. Esta empresa no se

especializa en una industria especifica, pero denotan una inclinacién por
ciertos rubros, contando con mas de cuatro clientes de cada industria a
la que prestan servicios.

Facility Group, nace el afio 2008. Tiene la particularidad de contar con
solo ocho clientes, pero todos de gran tamafio, cinco de ellos pertenece
al sector de las telecomunicaciones, y el resto a los servicios. Para el

andlisis de datos implementan el software Qlik View. Facility Group
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posee una estrategia de diferenciacion en nichos, enfocando sus labores
a los dos segmentos antes mencionados, este método le ha permitido

generar expertise y entregar_a sus clientes una consultoria en

inteligencia para los negocios de alto nivel.

e Backspace, nace el afio 2011. Posee una especializacién media en

clientes, perteneciendo estos a los sectores [etail, educacion, ( con formato: Fuente: Cursiva

construccion, transporte y salud. Ademas de prestar servicios de
consultoria_y proveer herramientas para el analisis de datos, cuenta con
sistemas para crear sistemas de workflow. Para el analisis de datos

14

implementan un software llamado Tableau el que compite

directamente con Qlik View.

—Upsociative, nace el afio 2011, Posee alrededor de seisé clientes y tiene« Con formato: Parrafo de lista, Con
vifietas + Nivel: 1 + Alineacién: 0,63

cm + Sangria: 1,27 cm

una distincion respecto del resto de los competidores, dado a que se
enfoca en dar un servicio sumamente consultivo. Esta empresa busca
entender bien el negocio de sus clientes y, a partir de esto, propone
soluciones BI, junto con asesorar acerca del negocio en si y no bajo un

punto de vista técnico de BI.

N < { Con formato: Fuente:

(Predeterminado) Arial

Xll. Desafios Con formato: Pérrafo de lista,
Sangria: Primera linea: 0 cm

El gran desafio para la compafiia es desarrollar expertise en las distintas
industrias que posee clientes, generando una ventaja competitiva, que le

permitan ser lider en los mercados que opera. Para generar el expertise planea

14 Ver anexo 4
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crecer en industrias especificas, atendiendo un gran ndmero de clientes que
pertenezcan a las mismas industrias, de esta manera satisfacer necesidades
de nicho.

El mercado chileno de empresas medianas debe tomar conciencia de los
beneficios de contar con estos servicios. En paises desarrollados las empresas
gue no cuentan con servicios de inteligencia en los negocios se encuentran en
desventaja’®.

Lograr posicionarse como una empresa socia de sus clientes, que se base
en la confianza, y en la transparencia, con sélidos pilares éticos que la soporten,
es un objetivo de corto plazo para la organizacion, dado a que les abre las
puertas al crecimiento y a la validacion de su empresa en el mercado.

PROt+e andlisis tiene mucha energia puesta en crecer, pero de una manera

diferente,_ya que desde la formacion de la empresa, los socios se han

planteado dar énfasis al aspecto consultor de los servicios que prestan. No
obstante, analizando el mercado, se han dado cuenta que la mayoria de sus
competidores provee de consultoria en Tl a sus clientes. Sin embargo, PRO

analisiselos{Quiénes??) han realizado trabajos de consultoria en operaciones

que han sido muy bien valorados y remunerados. Estas labores se han debido

a que sus clientes laes han pedido_en base a sus necesidades reales y no

porque ellos lo ofrecen_como productos estédndar. Los socios de PRO«6 analisis

tienen claro que las consultorias no son faciles y requieren experiencia, pero

las ven como un desafio y una latente opcién de crecimiento y diferenciacién,

ya que se complementan positivamente con su negocio base, que son los

15 The Economist, report “Business intelligence, putting information to work”
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servicios orientados al Bl. ¢(Qué decisiones debe tomar PRO andlisis para

lograr mantener su senda de crecimiento?
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Sequnda Parte: Notas de Ensefanza caso de estudios ¥PRO andlisis?

I. Sinopsis del Caso

El caso introduce la problemética que posee la empresa PROre andlisis, la
cual es basicamente que la ventaja competitiva que poseen, no es sostenible
en el tiempo y esta llegando a su fin. Su distinciéon se ha debido a su amplia red

de contactos. Es un hecho, de que los contactos son finitos y que en un afio y
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medio operando estos se han ido acabando, lo que pone a la empresa en una
posicién similar a la de sus competidores.

La compafiia ha tenido una rentabilidad positivasebre—el-mercade.; E—el
crecimiento de sus ventas para el primer semestre del 2014 fue de-une -318%,
respecto ael mismo periodo del afio anterior.; L—este—motiva—a—0s socios
deseana seguir creciendo, sin embargo, ellos estansen consientes_de que su
éxito se ha debido a una ventaja_competitiva no sostenible en el tiempo.

Los cuatro ingenierossecies de la empresa siempre han tenido la idea de

gue su foco debe estar en dar un servicio de consultoria a sus clientes, mas
gue uno técnico en tecnologias de informacion. Estudiando el mercado, es
posiblefaeit detectar que esta diferenciacion, —ya-estaa siendo desarrollada por
las empresas de Business Intelligence (BI), por o que no generara una ventaja
competitiva a la compaiiia.

Siguiendo el mismo marco de consultorias, PRO andlisista—empresa—en
cuestién, aceptoe realizar consultorias operacionales a dos clientes.; L-estas

las hizo_con el objetivo de -sele—per-su—enfogue—en-satisfacer a los clientes,

sabiendesabiendo que se alejaban de su negocio central. A finales de junio

2014, analizando los numeros de la empresa se dieron cuenta que esas dos
consultorias les estaban generando un gran porcentaje de sus ingresos totales.

Dichas asesorias—este-heche; provocarone que los emprendedores pudieran

visualizar la posibilidad de crecer con un negocio sumamente complementario

al de BI.

Il.  Temas propuestos a estudiar
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e Estrategia competitiva de PROre andlisis

Il.  Objetivos

El presente caso puede ser utilizado en cursos de administracion,
principalmente los especializados en estrategia y toma de decisiones, a nivel
tanto de pregrado como postgrado en las escuelas de Negocios e Ingenieria.

El principal objetivo del caso es proponer decisiones estratégicas a la
empresa en cuestion, para que genere una ventaja competitiva y mantenga su

actual senda de crecimiento.

lll.  Preguntas de evaluacidn sugeridas

P1: ¢ Por qué la empresa debe realizar nuevas decisiones estratégicas para
mantener su senda de crecimiento?

P2: ¢Que recomendaciones estratégicas daria usted a la compafia?.
Sustente sus recomendaciones en los recursos y capacidades de la empresa.

P3: ¢Indique en que ciclo de vida se encuentra la industria de servicios de
consultoria en Bl en Chile?. ¢ Por qué?

P4: ; Cémo complementariia usted los servicios de Bl con los de consultoria

operacional?

IV. Tiempos

El caso debe ser entregado a los alumnos quienes deben leerlo en sus

casas (90 minutos), luego en la clase siguiente el profesor debe realizar un
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andlisis del caso sin entrar en profundidad (20 minutos), con el afan de
responder las mayores interrogantes de los alumnos. Tras esto, el
docenteprofeser debera darentregar a los alumnos las preguntas del caso.
Ellos deberan desarrollarlas en sus casas en no mas de 90 minutos.
Destinando 20 minutos a la pregunta 1, 30 minutos a la pregunta 2, 15 minutos
a la pregunta 3 y 25 minutos a la pregunta 4. Después de haber sido entregado
el desarrollo de las preguntas para su evaluacién, el profesor debera
desarrollarlas en clase, para que sean discutidas y analizadas en profundidad

(90 minutos).

V. Desarrollo < Con formato: Sangria: Primera linea:
0cm

P1: ¢ Por qué la empresa debe realizar nuevas decisiones estratégicas para
mantener su senda de crecimiento?

La compaiiia ha tenido un buen desempefio durante el afio y medio que lleva
operando, esto se ha debido a que la captacion de clientes ha provenido de la
red de contactos que manejan los socios y a también—de-las capacidades

analiticas que poseen los prestadores del serviciohan-demeostrado-mediante-el

servicioprestade. Sin embargo, -en los ltimos meses la captacion de clientes
se ha visto disminuidadisminuida y los socios estan conscientes de ello.; S-per
esto-se puede concluir que su recurso, contactos, ha llegado a su fin, o que
esta provocando que su ventaja competitiva_finalice—tambiénto-haga. Por lo
cualesto la empresa debe realizar nuevas decisiones estratégicas para
mantener su senda de crecimiento, de otra manera, ya no poseera una ventaja

competitiva.
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P2: ¢Que recomendaciones estratégicas daria usted a la compafiia?.
Sustente sus recomendaciones en los recursos y capacidades de la empresa.

Dentro del visievision ramiente-que tienen los socios de la empresa siempre
ha estado presente dar un servicio de consultoria, en tanto, la empresa debe
ser capaz de alinear sus recursos y capacidades con su wvisienvisionamiente. Al
analizar lassus capacidades de PRO andlisislogrames-detectargue-los-socios
sen-ingenieros—civiles—de-la—Universidad-Catolica-de-Chile;—en-tante,_se tiene

gue los cuatro ingenieros estan dotados conpeseen capacidades analiticas y
conocimientos industriales, lo que los posiciona para poder realizar asesorias
operacionales. Para dar el pasosalte a irchuirincluir este servicio dentro de su

portfolio,_se recomienda a la compafiia:e_-analizar los servicios realizados en

empresas clientes;;_—luego—determinar si dichas asesorias aplican a otras
industrias; —definirrlas y formalizar las asesoriasrlas; para que puedan ser
ofrecidas como un servicio-mas_y por ultimo._se-Ademas recomiendae a los
socios especializarse en distintos tipos de asesorias mediante la obtencion de
certificaciones.; esosseran-muy-beneleiesosolo-hermdevenderlas asesarias
dado-a-guedos-validan-en-elmercade-

P3: ¢Indique en que ciclo de vida se encuentra la industria de servicios de
consultoria en Bl en Chile?. ¢ Por qué?

La industria de servicios de consultoria en Bl en Chile se encuentra en
crecimiento porque aln no existe suficiente oferta de estos servicios para la
demanda que presentan. Ademas mediante-ta-informacién-gqueproporciona—el
case-se-puede-comprender—gque-las empresas en Chile estan pasando por un
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proceso de crear consciencia de lo potenciadora que son las herramientas de

Bl para sus negocios. . [Con formato: Fuente: Cursiva

P4: ; Como complementaria usted los servicios de Bl con los de consultoria
operacional?

Los servicios de Bl tienen una estrecha relacion con las consultorias
operacionales, siendo sumamente complementarios. Las herramientas BI,
pretenden apoyar la toma de decisiones con informacion oportuna y relevante

sobre las operaciones de un negocio. Por otro lado,,—en—tante; —las teda

consultorias en operaciones, constituyen la ejecucién de cambios en las

operaciones de la empresa; cuyo propdésito es hacerla mas eficiente. Contar

con herramientas de Bl facilita la ejecucion de los cambios y aumenta sus ( con formato: Fuente: Cursiva

probabilidades de éxito, dado al mayor control y seguimiento que se les puede

realizar.

Los actuales clientes de la compafia en servicios de BI, deben ser el
mercado objetivo para las consultorias en operaciones para los primeros meses
de esta nueva unidad de consultorias en operacién. Ademas recomiendo quee
para la nueva unidad de negocios, se formalice bajo un nuevo nombre, para
que pueda ser distinguida por los clientes y hacer un cobro diferenciado del

restos de los servicios de BI.

VI. Lecturas sugeridas « Con formato: Sangria: Primera linea:
0cm

Se recomienda las lecturas de los capitulos 2, 3, 5 y 12 del libro

Administracion Estratégica, Octava Edicion (Charles W. L. Hill, Gareth R.
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Jones). El capitulo 2 es acerca de andlisis externo: identificacion de amenazas
y oportunidades, el capitulo 3 es acerca de andlisis interno: competencias
distintivas, ventaja competitiva y rentabilidad, el capitulo 5 nos hablaes-acereca
de la creacién de ventajas competitivas mediante una estrategia de negocios y
el capitulo 13 se refiere aes—acerca—de —la implantacion de estrategias en

compafifas que compiten en varias industrias.

VII.  Anélisis de la Estrategia Competitiva de PRO anélisis

La empresa se encuentra en un momento dificil en que su red de contactos,
su ventaja competitiva se ha terminado y ahora debera buscar desarrollar una
nueva ventaja competitiva para poder mantener su senda de crecimiento. El
mayor activo de la compafiia essen suel capital humano-gue-posee,-sus-seocies;
conformado por cuatro socios. —les—cuales—sen—ingenieros—de—ta—Universidad

Durante el afio 2014 a sugerencia de dos clientes, PRO andlisis

debidebideren realizar consultorias en operaciones, inesperadamente, estas
les reportaron mas del 30% de sus ingresos en eldel primer semestre_del afio
2014.

La empresa ve la oportunidad de mantener su senda de crecimiento
integrando este nuevo servicio a sus operaciones. El nuevo servicio se
complementa 100% con los servicios de Bl, ademas no existen empresas que
ofrezcan ambos servicios lo que la transforma en una empresa innovadora, un

componente fundamental para generar ventajas competitivas.
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Para poder establecer las consultorias operacionales como una nueva
unidad de negocio, es necesario definir un plan de integraciéon que contenga los
objetivos estratégicos y metas elaras para su realizacion. Ademas sera
necesario que la empresa—gue—posee—solo—cuatro—trabajaderes comience a
prepararse y anticipar las necesidades internas que se requieren para crecer
organicamente. Esto implica-prineipatmente: -definir la cultura de la empresa;
definir; planes de incentivos para los trabajadores y re-erganizaorganizarseeién
internamente.

En la figura 8 se puede visualizar las etapas del planeamiento

estratégico definido por el consultor externo de PRO andlisis.

Figura 89: Diagrama etapas de la planeacion estratégica

Afio 2y
Crecimiento

Aterrizaje

Fuente: Elaboracién propia

VII.1. Aterrizaje
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Objetivos Estratégicos del Aterrizaje

(@]

Realizar una segmentacién de mercado, para redefinir el segmento
objetivo al que apunta la empresa. Los principales factores de la
segmentacion son el rubro y tamafio medido en ventas.

Formalizar la nueva unidad de negocio de consultoria en operaciones
bajo el nombre de PRO consultoria, quedando la empresa de la

forma descrita en la figura 10.

Figura 939: Organigrama UEN PRO anélisis

analisis

consultoria

Fuente: Elaboracion propia

o Crear un portfolio de consultorias operacionales que la empresa
sea capaz de ofrecer, para esto, se recomienda analizar el
expertise de los distintos socios, buscar topicos y sectores que se
complementan en alto grado con los servicios de Bl y en que

realmente se pueda entregar valor a los clientes.
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o Contratar a una secretaria para que alivie la carga de los trabajos
administrativos al sefior Rodrigo Gémez, ademas contratar a un
técnico en Bl. Ambas contrataciones permitiran a los socios
aumentar su productividad orientandose al ambito consultor.

o Crear un plan de incentivos, sistemas de capacitacion y una
cultura organizacional definida, estos aspectos son muy
importantes en la generacibn de crecimiento y ventajas
competitivas dentro de la organizacion.

o A través de los clientes de BI, comenzar a ofrecer los servicios de
consultoria en operaciones que fueron definidas en el portfolio.

o Metas del Aterrizaje

o Realizar cuatro consultorias en operaciones pertenecientes al

portfolio.

o Captar al menos nueve clientes de servicios Bl.

VIl.2.  Crecimiento
e Objetivos Estratégicos del Crecimiento
o Ampliar los servicios de consultoria operacional mediante la
contratacién de dos consultores, capacitacion de los actuales
consultores y redefiniendo el mercado objetivo de empresas clientes,
apuntando a empresas de mayor tamafio.
o Especializacién en Sistemas de Calidad Total, apuntando a dar

servicio a empresas multinacionales en Chile. Para asesorar en

41



Sistemas de Calidad Total es necesario adquirir la certificacion SIX
SIGMA.
e Metas de Crecimiento

o Consolidar un portfolio de consultorias en operaciones de al menos
diez tipos.

o Realizar 8 consultorias operacionales en el afio dos y 10 en el afio
tres.

o Captar al menos 15 clientes de Bl el afio dos y 11 el afio tres.

o Crear al menos 5 posibles ventas de servicios SIX SIGMA y vender al

menos una.

VIIl.  Epilogo

PRO+e analisis ha tenido un buen desempefio durante su vida, a tal punto
gue los socios estan trabajando a su potencial de produccion, y para crecer es
necesario que contraten mas trabajadores. Los operadores de la empresa han
demostrado altas capacidades analiticas lo que les da una ventaja para
diferenciarse como empresa Bl en el nicho de las consultorias.; Ssin embargo,
ellos desean ir mas alla adentrandose a las consultorias en operaciones, es un
gran desafio, algo innovador pero posible.

El camino hacia las consultorias en operaciones sera poco dramatico, dado
a que ya las han estado realizando en dos clientes, solo deberan proceder a

formalizar esta nueva area de la empresa y definir un portfolio de consultorias,
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luego se espera que a través de sus servicios de Bl, comiencen a vender estos
nuevos servicios, tomando una mayor participacién de mercado.

Para los préoximosafies afosvenideres se propone que la empresa vaya

perfeccionando sus asesorias en eficiencia, lo que involucra servir a empresas
de mayor tamafio y aumentar los tipos de asesorias que realizan. Finalmente,
se sugiere a los socios ingresar al mercado de asesorias en Sistemas de
Calidad Total, para lo que se requiere adquirir una certificacién en Six Sigma.
Estos sistemas son demandados por empresas de tamafo grande,
generalmente multinacionales, que dado a su gran cantidad de operaciones y
volumen manejado, se apoyan por estos servicios para disminuir al maximo la

probabilidad de realizar operaciones defectuosas.

Conclusiones

——El caso desarrollado en la presente tesis permite analizar como la< Con formato: Sangria: Primera linea:
0,6 cm

empresa chilena PRO andlisis anticipa el fin de su ventaja competitiva y se

prepara para generar una nueva ventaja competitiva gue sea sostenible en el
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la—necesidad-de-generarlas—LEste-tiaspe-de ventajas_competitivas no solo se

poseen per-se sino que se debe trabajar en forma alineada_con los recursos,

capacidades y ambiente externo de la empresa para elaborarlas. -y-esto-se-ve

——Es importante analizar también la forma que tiene la empresa para

organizarse dado a que es un emprendimiento existe una combinacion de
labores dentro de la organizacién, que no siempre conllevan eficiencia, y al
enfrentar el crecimiento estos aspectos comienzan a tomar peso y se requiere
realizar cambios fundamentales que involucran la formalizacion de la cultura
organizacional, el establecimiento de planes de incentivo y otros aspectos
claves para crecer en forma orgénica.

——Personalmente mediante la elaboracion del caso pude entender con
profundidad el negocio que realiza PRO andlisis y también su mercado. Fue

necesario realizarhaberrealizade una investigacién delestimacién-del-tamafio

de mercado_en que opera PRO andlisis y instalarme a trabajar en las oficinas

de la empresa durante varias semanas ;—para lograr:a—ast posicionar a la

empresa; —aprender como compiten en la industria y ayudar a los socios a
realizar la planeacién estratégica segln el contexto externo e interno de la

compafiia.
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Anexos

Anexo 1: Comparacion estado de resultados primer semestre 2013-2014

Datos@SD
Primer@Bemestre013-2014
EERR 2013 2014 Variacion®s

Ingresos@etup S 7.086 102%
Ingresos@ensualidades $m 617 580%
Asesorias

Capacitaciones

Licencias

OtrosAngresos

Fngresos SHE4.194 318%
Gastos@peracionales SETFTTTTY 3 1 -62%
Arriendo ST . 83 7 127%
EventosBMAS S PRI/ 5

Abogados Stiiiiiiids

Contador St

Imagen SERFFETTED 2 3 -50%
Gastos@eMficina Sy 653%
Remuneraciones@lel@ersonal SEFm4.795 440%
Celular N

Transporte Siiiiiiiiiincya 8654%
OtrosGastos SEFHTDS 8 1328%
G astos SOERTNS.277  SERH05.802 449%
| UtilidadiPerdida) SOFMMA.917  SEHMIE7.049 148%

Fuente: Andlisis EERR, PRO analisis
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Anexo 2: EERR 2013 acumulado mensual
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Datos@SD

Acumulado@emestrell,2013 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
IngresosBetup SIS .020 SHEMNS.020 SMHS.020 SHEM1.084 SHHRS.131 E
IngresosBMensualidades STy - SCTPPTPRRTPeeImeeere) - (FEPFPOORNCONNNRY -  OOIMNTG3S  SENF 964  S[MNG.617
Asesorias SltiiiiiiiniiiiiiSRSttiiiiiiiiidiiiiiSiiiiiiiiiiiii e iiiiiiiiiiil i oS i
Capacitaciones [PEFFRFRPECTFRCCCCRD - S[FPRPPRCCRREOCCCOOCED - SCTEFFFRROOCOOOER-  SOFPEPPRRRRMO1 — SUEFFPRERRRPAQL  SIFRERREIAQ1
Licencias S CRPRRETEITIOOCCCRD) - S CPPRPRRCRRRECCCTsoen - CTRPPPRECCCCOORR - PRPPRCTRRRERRCIOED -  TPPRRFFRRPRCCIONEIE-  [PRRREFRRPRRRRRERERD -
OtrosAngresos TR - [FFFFFFRRRRRROOANA - [FFFFFFFRRROOeeers - CTECEEPERORRRROOORD-  CEEFPRRPCCECCCERCRIC  [FEFFFFRRRRRRRIFINICE -
[@ngresos SIS .020 SHmS.020 SHMS.020 SHEmm2.213 SHmmR0.586
Gastos@peracionales ST 272 SO 272  SEmmp 72 SEMR 12 SEmmTE9S

Arriendo S CRTFRRREEIACCCRCRD) - S PERERRCRRERRIIOGeD - SR 60 —SEHMMR.006 —SERR.432  SEe .83 7
Eventos®RO SCRRGGR) 75 RPN 75— SCMRRRYS - SEETMRYS - SERMRR/S ST 75
Abogados [S¥eiiiaaiiiiddaiiiiialRUOYEididiiiiaiiiiiid YR ddiiididiiiiidiii e
Contador NleiiiaiiiiiiiiiiiialStiiiiiiiiiii e i
Imagen SETTL A4 SHRMmeAS6 S 923
Gastos@le®ficina ST 4 ST 97 S 197
Remuneraciones@lel@ersonal SIS . 205 B. S 4.795
Celular RleiiiaiiiiiiiiiiiialSFiiiiiidiiiiialE i1 i
Transporte SOTMMTR? ST S 32
OtrosiGastos SOy 57 — SHITRA9 ST 988
[mGastos SEY 535 SEN2.372 SHNMMm9.277
Utilidad@Acumulada SR 677 STFNS.213  SHmA.917
Impuestos NecizaiiiiiiiiiiiialS e i e
UtilidaddPerdida)iNeta ST, - SPTmeeie- S (FPTEerrReereeeeesses) -
Datos@WSD

|:’= ladoBemestre®2,2013 Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
IngresosBetup SOHHMEA 865 SUMINB/7.847 SUNMNB/.847 SEHIMIMA3.055 z TR .
IngresosBMensualidades SIS 069 SHMN3.422 SHEMMm7.884 SO R SRS, 165  SHHTS 1.500
Asesorias S CTPEEFERRINORERCCRY - SUNPFERRNR)S 72 SN 763 S(TMR763  SHNR/63  SHRR2.902
Capacitaciones STMMRA91 SHMAmmA91 —SHMAMMEA91 SHmmMmMRA91l SHImA9]l  SEmT4 14
Licencias S CEFEEFPPPRREECCCCRY - ORPPEERFPRTRRNCOCORY - S [FPFRPCCRRECTOOOE) - < (PPFFPPROTEERCCCCsees - CTEFERPRRRIVERRRCCOTED)-  [FFFRRRERERERERDS. 789
Otrosngresos S (RO - SO 100 S 100 S 100 - SEmiT1 00

[fngresos SOEA.324  SENMRB2.432 SEWMMB7.085 SEMMSS5.835 SHHMEEY2.279
Gastos@peracionales SEMMRA3]  SOMmmA31  SHmnA31  SHm 414 SO 414 S 414
Arriendo . SIS 638 SR 043  SH.437 SHEmms. 730  SHmmmmS.054
Eventos®RO SR 287 — STm287 —SHmN287 —SHmmR287 —SHn287 ST 287
Abogados S CTPEEFPRRRINOOERCCRY) - SUOFFFERRNN.634 U634  S(EFFNN.634 SORNRL.634 SHMMRRT1.634
Contador TTTPPPPRRROCCOO - CEEFFRFEEFFFOCCCes) - S(PRRRPEEEORRRREET - SIFPPPPRPRRPRROOOOOO - CHEFFFFFFFFFOCCCCOse)-  CEFFFFFFFRRRRRRRCRRCRY) -
Imagen SONMHNO23 — SENmO23 SOmo23 SOmo23 —SHieg23 ST 923
Gastos@le@ficina SOME364 —SOMMMRS32 ST e32 SHEMmmnS32 —SOMMmmNe32 ST 32
Remuneraciones@lel®ersonal 7 $TALS.412 © SHAMR1.172 * STHR3.936 * STHHR7.168 © SHNRI.658 ~ SIS 3.433
Celular CCPFFPFFPPRRECCCCRTY - COPPPFRRFPPPRRCOORRY - [PFFPRPPRRERCPOOONEY - S(PPFFPRRTECRERCCCCeme)-  [PPPPEREETFRRRTECRERES -
Transporte Nitiisiiiiiiiiiiil YRS i AR i E YRS ARk k)
Otros@Gastos SO 232 SO 232  SEFEER.355 - SEFERRL.355 SEE2.108
[Gastos SHMB0.418 SHMNE3.707 SEMMMBS.629 SHmmE1.532 SEfmmS7.187
Utilidad@\cumulada SEMMN9.392 SHMMmR2.014 SEAMMMR3.378 SO ) SOR0.747  SHEBO0.170
Impuestos S CTFEEFPPFRICECCCCCRY) - ORPPEEREPRTRICOOORY - S [FPFRPCCRREETOOOOI) - < (FPFFRROTCORCCCCseeD - CTEFRRRRRRVEOERCCOTED)-  [PFFRRREEEREREDG.034
UtilidadgPerdida)MNeta SitiiiiiaaiiiaiiiiiiialuSviiiiiiiiiip i SRS iRt i S iiiiiiiiiy LML)

Fuente: EERR 2013, PRO andlisis
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Anexo 3: EERR primer semestre 2014, acumulado mensual

Datos@SD

Ac lado@emestrell,2014 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
IngresosBetup SIS, 378  SHMMTD.378 SMNM1.992 SHEWMMB2.074 SHEHMMB0.274 SHWHNB4.667
Ingresos@ensualidades SO 437 SEMMN0.894 SHMNG.367 SHMNR1.858 SHMM7.666 SHIHHIES.000
Asesorias SENR.539  SEHR. 539 S 7.540 SHEFMM7.540 SEMMR0.812 SHHIA3.184
Capacitaciones S (EFFPPRTCCCEETPRNERY - S FPRRRCECETPRCCOCCEY - PEPPERFTRRCCCCCRCCED - (FPFFRPRRCECCRCRNNERD - S[FPRPPERERTRRNCECEREY - [TRREEFFRPERPERTERIED) -
Licencias SlbiiiiisiiiiiinicilNEiiiadiiiicc S S RS i RS i il
Otrosfngresos S CETFPTRTERCCITIO) - FPRPPERTPOORCOCCRs - PEPPRCFPRCCCCCCCCer) - (FPFPRRPCRRCCCCOON - [PPRPPRRPRTRRNEORERY? - CERREEFFRRRERCCIOOED -
[@fingresos SEM7.354 SHMR2.811 SHEs5.899 SHMmg1.472 SHMWNNS.752 SHMALA2.851
Gastosiperacionales SR 42 S [TEFREPPREREReeess] 42 ST 165 ST 165
Arriendo ST G626  SEHTT. 292 . 2. SIS, 479  SHT. 179
Eventos®ro S CETFPTREERETCTOOEY - SFFFRPPERRTPOORCCOCCT - PEPPRCPPRCCCRCCCCer)- < (FPFPRRPCRRCCCCCOEED - [FPRPPRRRRFRRRERRRDY? - CPRRREFFRERERRCIOOED -
Abogados SFTTFFFFFFPPTTTTses) - SEFFFFFFFRITIOITOOCes - GIFPPFPPPTROCCCCCCOces - SIFPPPPPPPOCCOCCOceere - OFPPPPRPRORRRORROONRD - [PPPRRRRRRRRRRRRERERD -
Contador SO 136 SEMMMRA08 —SOMMMNRSA4 —SHAMMMR6S0 SIMMmRS16 ST 952
Imagen S CETFPPRTTECCETTINERY - PPRTPREERTPONNEOEERD -  SIMMRIASS — SEMMMMRRASS —STMMMMNRASS —STMIRASS
Gastos@eDficina S CETFPPRTOORCRITINEEY - SEROEERAER. 131  SIEFNENR.481 SOEFE.A81 SN 481 SR 481
Remuneraciones®lel®ersonal  SHRAD.533 SEHHHLS.000 B SETmA7.216  SHE9.838
Celular SleiiiiiiiiaiiiiiiiaRuSt i pak) ST 808
Transporte SEFMMRS40 ST 736 Stii fiR.817
Otros@astos SO 231 ST 318 S 4.105
[MGastos S 1.108  SE SEHE0.670 S 05.802
Utilidad@Acumulada S 246  SHAMMN664 SO 2.395 SHMR0.802 SHEMMIBA.680 SHMHHBE7.049

Fuente: EERR, PRO analisis
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Anexo 4: Matriz Bl de Gartner

challengers leaders
-
Tableau are #;_..-M'-crﬂsoﬂ
j -
¢ QiikTech
'—_-,_Dr_ags » IBM
* % MicroStrateay
2 LogiXML » Tibco Spotfire
ﬁ Birst Information Builders
@ » SAF
[= Prognoz =
. at
= Euﬁﬁma?[gtiunal :9’“ )
% : L orama Software
" . Alteryx w
T Jasmgﬂh;' ‘Salient Management Company
Targit o o GoodData
arcplan ®
.
niche players visionaries

Dource: Carner {Tebruane 313

= completeness of vision F———p

Fuente: Gartner, febrero 2013
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Anexo 5: Misién, Vision y Coédigo de Valores PRO analisis
Mision
“Crear valor en la empresa a través del uso y gestion de la informacion,
utilizando tecnologias empresariales de vanguardia, apoyando asi la toma de
decisiones”
Vision
“Posicionarse como el primer proveedor de soluciones de “Business

Intelligence” para la mediana empresa en Chile”

Cédigo de Valores PRO anélisis

Somos socios de nuestros clientes, para PRO analisis nuestros clientes
son nuestros socios, buscamos que tengan éxito a través del apoyo que les
brindamos, entre mejores son sus resultados, mejores seran los nuestros.

Somos Confianza, nos define la confianza que generamos a nuestros
socios, quienes confian en nosotros, manejamos su informacion y ellos toman
buenas decisiones.

Somos Expertise, sabemos que informacion te importa y contamos con la
tecnologia para entregartela en forma oportuna.

Somos Verdaderos, nuestras propuestas y soluciones son reales, nos
enfocamos en generar relaciones de largo plazo, aquellas que nos permiten

conocer a nuestros socios y generarles valor.

Fuente: PRO analisis
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Anexo 6: Diagrama Servicio de Bl

= 8]m
> e / Dashboar

Exc / \ ‘
Data E
Warehous
/ Cubos OLAP -

- Excel

(((

Otras

Fuente: PRO analisis
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Anexo 7: Dashboard Bl comercial de restaurant

Ventas Totales 2013 YTD 31 May 2014 Top3 Categorlas segln Ventes Top 3 €C - Dia con mayores Ventas
Categoria Ventas CC - Dia Ventas
\ 7 ALIMENTOS § 303 081 652 Parqus ATauco - Viemes § 113091 686
$ 621.138.400 DESTILADOS §102561 034 Parque Arauco - Jisves § 65 96467
VINDS $100 252 269 Parque Argucd - Sabado 50,368 210
Sin Acumular Acumulade 2011 2012 2013 2014 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Age Sep Oct Mov Dic Quincena: 1 2
Lo e
Ventas Margen Bruto
110 MM
il Ao
15 am 10 ”
012 am
I £13 013
14
- L - 018
Ene Feb Mar ABF May Jun Ju Ao Sep Oel Now De Mr. 0 Fob Mar Abr May Jun JU Ago Sep Oct Mov Dig iJ“‘“
e Marcadke = Venias Actuales g2nn
Centrode ] )
g X By Costos Ventus 2018 Ve zpry  Voiaclén% Vil
Lo Diehesa § 140215 §100 M6 438 448% o
Las Condes § 1T 6 § 113,189,980 8% °
Parqus Ao § 354 367 588 § 356 79505 1% o
Tatal §621.138.400 § 676,780,651 1%

Fuente: PRO andlisis
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Anexo 8: Ecuaciones estimacion de mercado 1
(1) 648.369,747 * 2,5% * 37,6% * 22,8% = USD 1.389,586 MM
(2) 648.369,747 * 2,5% * 37,6% * 9,8% = USD 597,278 MM
(3) 648.369,747 * 2,5% * 37,6% * 22,8% * 3% = USD 41,688 MM
(4) 648.369,747 * 2,5% * 37,6% * 9,8% * 3% = USD 17,918 MM
(5) 41,688 + 17,918 = USD 59,606 MM

Fuente: Elaboracién propia
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