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Abstract / Resumen

El auge de las aplicaciones en la nube ha marcado una tendencia en la forma como los negocios definiran la
palabra productividad. De acuerdo con especialistas, el indice de conectividad digital en la nube va en aumento
y una de las regiones con un mayor prediccién de crecimiento es Latinoamérica.

CONTPAQI®, empresa de software empresarial lider en México, emprende a partir de estos datos un
proyecto en el que busca incursionar en mercados de computo en la nube, migrando su plataforma de
aplicaciones al esquema de software as a service!(SaaS) para México y posteriormente de forma global,
atacando inicialmente Latinoamérica. Como parte de la investigacion, se establece el crecimiento de otras
marcas en dicho rubro, lo que pone a la empresa en una situacion de riesgo, por lo que subir a la nube y buscar
la internacionalizacidn, se establece como una estrategia de supervivencia. El punto de partida es contar con el
modelo de negocio para sus primeras versiones en México, para continuar con los ajustes necesarios para la
incursidn en otros paises.

Finalmente, es través de un enfoque de investigacién con informacién cualitativa y cuantitativa, que
se determina realizar una prueba de mercado en Colombia, pais que por sus condiciones: econdmicas,
comerciales, politicas y de adopcién de tecnologia, lo hacen viable para iniciar en el mercado global con una
propuesta innovadora y agresiva, determinando con esto, una total factibilidad para la comercializacion del

software de CONTPAQIi en Latinoamérica.

Palabras clave: SaaS, Software en la nube, proyectos nube, Estrategia comercializacion de software, software

administrativo.

The rise of cloud applications has marked a trend in the way businesses will define the word productivity.
According to specialists, the index of digital connectivity in the cloud is increasing day by day and one of the
regions with the highest growth prediction is Latin America.

In consonance with that trends, CONTPAQI®, a leading enterprise software company in Mexico,
undertakes a project seeking to enter in the cloud computing markets, migrating their "on premise" applications

to a SaaS(software as a service) offer for Mexico and later globally, initially attacking Latin America.

1 Software como servicio. Aplicaciones tecnoldgicas alojadas en servidores totalmente en la nube.



As key point of this investigation, the growth of other brands in this area is real, which puts the
company in a risky situation, so moving up to the cloud and seeking internationalization is now as a survival
strategy. The starting point is to have a business plan for its first versions in Mexico, to continue with the
necessary adjustments for the incursion in other countries.

Finally, it is through a research approach with qualitative and quantitative information, that it is
determined to carry out a market test in Colombia, a country that, due to its conditions: economic, commercial,
political and technology adoption, makes it viable choice to start in the global market with an innovative and
aggressive proposal, determining with this, a total feasibility for the commercialization of CONTPAQI" s

software in Latin America.
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Introduccién

El realizar este trabajo de Tesis profesional, llevo en su paso 3 afios de trabajo. Por lo tanto se despliega en él,
como al paso del tiempo algunos de los aspectos clave como la liberacion de una primera version en México,
serfa clave para arrancar el proyecto de Latinoamérica. Si bien se pudo establecer desde el inicio una
problematica clara a solucionar para efectos de la comercializacion del software de la empresa en otros paises,
el definir y poner en marcha el modelo en la nube en México seria fundamental para seguir. Es por eso que
dentro del capitulo cuarto de este proyecto, se hace un alto en el camino para aprovechar este trabajo de
intervencion asegurando los ajustes al modelo mexicano como aspecto prioritario para seguir adelante.

Un aspecto de alta relevancia y para destacar en este proyecto, es la cantidad de informacion
colectada dentro de un riguroso analisis de varios paises de Latinoamérica y los filtros que se llevaron a cabo
para elegir los lugares mas adecuados y llevar el proyecto a buen puerto. Un elemento de consideracion, son
las variables macro y microeconémicas que afectan a los paises de esta region al ser considerados como tercer
mundo. Como ejemplo, tenemos el caso de Chile, pais que cualitativamente obtiene una de las mejores
puntuaciones entre 2017 y buena parte del 2019: buen aspecto en tecnologias de informacidn, alto indice para
hacer negocios, buena economia y competitividad, cuando de repente de la noche a la mafiana situaciones de
gobierno lo dejan como un pais endeble. Estos ejemplos deben ser considerados como los riesgos inminentes
de hacer negocio en esta zona por su gran fragilidad, independientemente de las predicciones tecnoldgicas.

Al final, la consideracion principal en este trabajo es que es posible ampliar el panorama de
competitividad de una empresa como CONTPAQI®, que con mas de 35 afios de madurez en el rubro del
software empresarial en México, esté lista para dar el gran salto que las empresas de su tipo estan tarde o
temprano destinadas a hacer, principalmente como se menciona dentro de este documento, en ocasiones por

un tema de supervivencia.
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FUNDAMENTACION DEL TRABAJO



1.1 Escenario de la empresa

CONTPAQI, es una empresa de desarrollo y comercializacion de software empresarial, que inicié en 2017 con
la idea de migrar todo su portafolio de productos on-premise a la nube, para entrar de lleno en el ofrecimiento
del SaaS (Software as a service) a sus clientes actuales y sobre todo, con la intencion de abarcar nuevos clientes
y mercados. Con esta idea en mente, la empresa estara trabajando durante 2018 en el desarrollo y puesta en
mercado de 2 de sus principales aplicaciones, las cuales podrian posteriormente ser optimizadas para poderlas
ofrecer al mercado latinoamericano.

Con lo anterior como base, en este ejercicio se buscara a través de un proyecto de intervencion, la
factibilidad de incursionar comercialmente con el modelo de SaaS (software as a service) en el mercado
latinoamericano. Parte de esta factibilidad es encontrar aquellos paises (mercados) mas adecuados de acuerdo
principalmente a sus necesidades fiscales, materia en la que CONTPAQI tiene méas de 33 afios de experiencia
en el desarrollo y comercializacion de software administrativo para la MiPyMe en México y buscara llevar esta
experiencia para incursionar en otros paises.

Por lo anterior, este es un proyecto de alto grado de interés en la empresa, por lo que goza de fuerte
prioridad y se puede considerar como un proyecto integral que cruza toda la organizacion. En este sentido,
existen algunos departamentos clave para la consecucién del objetivo: El area de desarrollo, innovacién y

productos, servicio y el area comercial (ventas-mercadotecnia).

1.1.1. Direcci6n de desarrollo
Para efectos de poder tener un producto en otros mercados, el area de desarrollo debe responder a las
necesidades marcadas por la direccidon de producto e innovacion, quien dicta la pauta para contar con un
producto adecuado a las necesidades de los nuevos mercados. Esto involucra nuevas caracteristicas

(tropicalizacién), asi como adecuacion a los esquemas fiscales de las nuevas regiones a atacar.



1.1.2  Direccién producto e Innovacion

Esta es la parte funcional de la empresa que planea y genera las versiones para el area de desarrollo, donde estos
pueden iniciar con la arquitectura y desarrollo. Recibe los inputs y necesidades de los Product Manager de la
direccion comercial, insumo béasico para generar un road map de versiones. Estos Ultimos deben tener la

claridad del entorno y necesidades del mercado al que se estén orientando.

1.1.3  Direccion de servicio
Area de satisfaccion o molestia del cliente. Fundamental en este tipo de proyectos, ya que, por el tipo de
producto, captara principalmente usuarios nuevos (nunca habian tenido el sistema) y estos deben tener una
satisfaccion y buena experiencia de entrada y durante el uso. Debido a la ambicidn del proyecto, debemos contar
con un escenario o acuerdo de niveles de servicio SLA (service level agreement) de buena calidad y considerar
tener personal local que pueda ayudar en el tema de implementaciones de proyectos, cuando estos sean

requeridos.

1.1.4  Direccién comercial (Ventas - mercadotecnia)
Esta es el area clave de la consultoria e intervencion. La direccion comercial y la direccion general son las areas
“cliente” de este proyecto, de alguna manera son los sponsors y principales promotores de la bisqueda de
nuevas opciones de venta que ayuden a crecer el negocio. De esta &rea emanara el modelo de negocio del SaaS
local y global, por lo que vale la pena ver esta direccién como el principal cliente a seguir. Es quien avalara el
plan o lo echara para atras y es el area que manda los inputs a la direccién restantes esperando su total

integracion para el fin comun.

1.2 Contexto de la industria y la empresa y el mercado

Para un proyecto en el que se pretende ingresar a un nuevo mercado y sobre todo un mercado global, siempre
seré relevante revisar las condiciones del entorno. Ya sea por un tema de competencia, flexibilidad en la cadena
productiva o simplemente por viabilidad del sector en el que estamos ingresando. Particularmente para este
proyecto, existen 3 variables muy importantes para tener en cuenta: Las tendencias para este tipo de mercado,

las oportunidades y mercados mas atractivos, asi como las amenazas mas relevantes y la competencia actual.
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El crecimiento y auge de las aplicaciones en la nube, crece cada dia mas. Esta dejando de ser una
tendencia para convertirse en una realidad en practicamente todo el mundo. Este tipo de cambios que, si bien
se perciben mas en el mundo de las aplicaciones de entretenimiento debido a su facilidad de adopcion, se
comienza a ver el beneficio también en las aplicaciones de negocios. EI computo en la nube es un concepto que
permite a sus usuarios acceder a recursos y servicios con métodos de pago por uso, lo cual lo hace mas
conveniente. Permite acceder rapidamente a las innovaciones y nuevas tecnologias y su crecimiento es
impresionante. Ya desde 2013, el computo en la nube se posicioné como una de las tecnologias estratégicas a
considerar por las organizaciones. (Boillat & Legner, 2013) (Joyanes Aguilar, 2012). Incluso, la adopcion de
tecnologias de informacién y en especifico el nimero de usuarios en internet, cada vez se incrementa y con
mayor velocidad en los mercados emergentes, como lo podemos constatar en la gréfica 1, en los nimeros que

presentan agencias de investigacion y nos presentan algunas tendencias hacia el 2020. (Euromonitor, 2017).

Internet Users in Developed vs Emerging Markets 2000-2020
5,000,000

4,000,000
3,000,000

2,000,000

Intemet users

1,000,000

0
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

= Developed Markets = Emerging Markets
Grafica 1. Usuarios de internet en mercados desarrollados y emergentes (Euromonitor, 2017)

Euromonitor, también presenta informacion en su Digital Connectivity opportunities de 2017, relacionada con
el forecast o estimacion que se hace para 5 afios hacia adelante y poder conocer la expansion de conectividad
digital. Resalta nuevamente que los mercados emergentes tendran un crecimiento mas pronunciado que los
mercados desarrollados como se muestra en la siguiente gréafica, destacando Chile, Argentina y Perd en

Latinoamérica. (Euromonitor, 2017).



Highest Forecast Scores on the

Digital Connectivity Index

O AW N =

Tabla 1. Forecast de indice de conectividad digital (Euromonitor, 2017)

Country
Australia

South Korea

Switzerland
Denmark

Hong Kong,
China

Netherlands
UAE
France
Norway
UK
Sweden
us
Belgium
Portugal
Singapore
Spain
Japan
Germany
Canada
Austria

Forecasted Rank

score
46.4

46.3

46.1
46.0

45.5

454
45.1
45.0
448
447
4386
433
43.2
431
431
43.0
429
429
427
422

change
™1
v 1
r7
b1

™4

72
™7
A
V2
o
V6
™3
14
11
T3
V11
v
4
™5

Lowest Forecast Scores on the
Digital Connectivity Index

31
32
33

Country
Poland
Russia
Chile
Saudi
Arabia
Malaysia
Mexico
Brazil
Argentina
Thailand
Philippines
Indonesia
Morocco
Peru
Colombia
Egypt
Venezuela
South
Africa
Vietnam
Ukraine
India

Forecasted
score
375
36.9
36.5

35.7
354
347
329
30.7
29.8
282
27.2
27.0
26.6
25.7
248
246

234
229
229
21.9

Rank
change

4
12
31
31
V4

0
1
1
6
31
13
2
™4
$1

Y3
T2
v 6
V2
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Adicionalmente, podemos encontrar que, de acuerdo con esta misma casa de investigacion, tanto el indice de

consumo digital y el indice de conectividad digital, se prevé que tengan un crecimiento interesante en toda

Latinoamérica y nuevamente destacando México, Chile y Argentina, como podemos verlo en la tabla 1 y 2.

(Euromonitor, 2017).

28
29

3N

32

33

35

36
37

Hungary

Saudi Arabia
Slovakia

Asia Pacific
Poland
Romania
Eastern Europe
Malaysia

Chile

Mexico

Middle East and
Africa

Russia

Brazil

Argentina

Latin America

Digital
Consumer
Index Current
Score

423
422
40.5
40.4
40.0
394
384
383
375
36.5

36.2

36.2
338
321
30.2

Digital Consumer
Index Forecasted

Score
56.2
59.6
56.4
59.9
57.7
536
54.0
526
52.7
51.8

52.5

54.4
50.1
54.5
46.6

Based on the rank of the Digital Consumer Index Current Score
Tabla 2. Digital consumer index (Euromonitor, 2017).

Digital
Connectivity
Index Current
Score

30.5
257
29.1
25.9
279
309
27.4
251
25.0
26.5

22.1

24.8
214
18.7
19.1

Digital Connectivity
Index Forecasted

Score
39.0
357
39.2
354
375
397
36.6
354
36.5
347

32.7

36.9
329
30.7
30.2

Connected
Commerce Index
Current Score

1.8
16.5
114
144
121

85
11.0
132
124
10.0

14.1

1.4
124
134
11.0

Connected
Commerce Index
Forecasted Score

17.2
238
72
24.6
20.2
13.9
17.3
171
16.2
1741

19.9

175
1741
238
16.3
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Economias mas grandes de América Latina
Valores convertidos con PPC (miles de millones de ddlares de EU)

[~
Lugar Pais PIB
1 Brasil 2,818.317
2 México 1,894.552
3 Colombia 534.994
4 Venezuela 500.326
5 Chile 349.100
8 Per 327.222
7 Ecuador 151.620
8 Republica Dominicana 108.968
9 Guatemala 102.391
10 Costa Rica 59.838

Tabla 3. Economias de América Latina (INEGI, 2011).

En términos generales, podemos hacer un primero analisis econémico de la regién y poder analizar
pais por pais en qué momento se encuentran, es decir, cual su lugar en gréfica de economias de la regidn. Para
esto, podemos obtener varios datos, entre ellos los datos méas recientes de INEGI, en donde gracias a su

comparador internacional, podemos conocer el top ten en la tabla 3. (no incluye Argentina).

Adicionalmente, en la grafica No. 2, podemos citar cifras de crecimiento esperado para 2020 por parte
de la empresa de informacidn estadistica Statista, que destaca el lento crecimiento e incluso desaceleracion en

paises como Argentinay Venezuela (Statista, 2019).

:Qué economias de América Latina creceran en 2020?
Crecimiento del PIB real en paises seleccionados en 2020

Panama ".,
Repuiblica Dominicana :-:
Bolivia @ , E
Colombia -\ e
Perd ""
chile @
Uruguay -"'_,—=
Brasil @
México ‘-'
Ecuador G B o,5%
Argentina 3 -1,3% Il

Venezuela 6 -10,0%

otal de bienes y servicios producidos en cada pais
to al afo anterior,

@O statista %

@statista_ES Fuente: FM

|
2

Gréfica 2. Crecimiento esperado del PIB para 2020. Fuente https://es.statista.com/grafico/19671/perspectivas-economicas-para-america-

latina/


https://es.statista.com/grafico/19671/perspectivas-economicas-para-america-latina/
https://es.statista.com/grafico/19671/perspectivas-economicas-para-america-latina/
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Podemos encontrar también en otro tipo de estudios, que el Cloud computing espera tener un alto
crecimiento en Latinoamérica. Segun los expertos de Technavio en su estudio: “Cloud computing Market in

Latin America 2016-2020”, se menciona que, en términos de ingresos y tendencias en mercados emergentes, se

anticipa que se alcancen los 7.2 billones de délares para 2020, con un CAGR ?mas del 29%. («Cloud Computing

Market in Latin America», 2016)

1.2.1 Competencia
Es hasta cierto punto complicado poder obtener un ranking detallado de la competencia en ambito del software
en general, no se diga en especifico de SaaS. Sin embargo, a través de fuentes secundarias como la empresa de
investigacién Evaluando ERP, podemos conocer un estimado de acuerdo con cifras de facturacién global y de
acuerdo con informes de la empresa Gartner. En la gréafica 3, evaluando ERP hace mencion de un informe de
Gartner generado en 2013, donde se mencionan a 6 empresas desarrolladores de software ERP que reportaron
ingresos por valor de USD 13.536 millones por concepto de licenciamiento y mantenimiento. (Evaluando ERP,
2013). Obviamente esas compafiias se cotizan en la bolsa y la informacion es publica. De acuerdo con
Evaluando ERP, en Latinoamérica existen alrededor de 1200 empresas que ofrecen software de gestion

empresarial, por lo que seré dificil con datos publicados poder establecer una competencia especifica.

Ranking ERP

en América Latina

SAP Calipso  Oracle  Softland Microsoft Epicor

(.) EVALUANDO

Grafica 3. Participacion y Ranking de empresas de ERP (Evaluando ERP.com)

2 CAGR. Crecimiento anual compuesto por sus siglas en inglés: Compound annual growth rate
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CONTPAQI esta consciente de que, para conocer el entorno competitivo, se deberan realizar estudios
mas metodicos de campo, como puede ser incluso alguna investigacion de mercado. La empresa busca satisfacer
las necesidades de los millones de usuarios que ya buscan estas opciones empresariales y busca también cuidar
y prevenir un tema muy sensible de competencia. Se desea, ademas, aprovechar el referente tecnoldgico y el
posicionamiento como lider en temas de Facturacién electrdnica, que lo posicionan de acuerdo con el SAT,
como el proveedor de facturacion electronica con mayor nimero de contribuyentes. Adicionalmente, podemos
citar que de acuerdo a un estudio de Tata Consultancy Services (TCS), el 39% de las grandes compafiias de
América Latina utiliza software alojado en la nube, un indice que supera ampliamente los porcentajes en Asia-

Pacifico (28%), Estados Unidos (19%) y Europa (12%).(Ricossa Roberto, 2014).

Para sumar a este contexto, podemos argumentar que hace poco tiempo Latinoamérica era visto a nivel
global como un mercado lento en adopcion de tecnologia, sin embargo, estudios como el mencionado
anteriormente, perfilan a esta area geografica como una de las de mas crecimiento en el orbe. Fuentes como
eMarketer, una importante empresa de investigacion, destaca que para 2019 Latinoamérica tendrd mas de 245
millones de usuarios de teléfonos inteligentes (AMI Perspective STAFF, 2017), indicador de relevancia para

identificar la adopcion de tecnologia en general.

Con estos datos en mente, laempresa CONTPAQI ve una interesante oportunidad de poder incrementar
su base instalada aprovechando dos coyunturas: La liberacién de sus primeras aplicaciones de SaaS y un tema

de tendencia global que puede ser un detonante de mucha importancia.

1.3 ¢ Cual podria ser una problemética clave en este proyecto?

2019 sera la primera prueba para la empresa CONTPAQI al liberar sus aplicaciones de SaaS, esto presenta un
reto importante de aceptacion de su mercado local, de sus procesos internos, y en general de su modelo de
negocio, el cual debera cambiar para estar acorde a la nueva apuesta. Sera un afio de validacion de asumidos
que tendran que ir ajustdndose hasta encontrar el balance ideal, aiin con el dinamismo que el mismo proyecto
representa. Por lo anterior, una problematica es que el modelo definido para su primera apuesta local esté firme
como para poder dar el siguiente paso e intentar el brinco geogréfico.

Otro aspecto que considerar como un punto clave en esta nueva empresa, es detectar el producto —

mercado adecuado y las etapas para hacerlo. ¢ Debera ser con el sistema punta de lanza en México que es la


http://sites.tcs.com/cloudstudy/differences-in-cloud-benefits-by-region-of-world
http://sites.tcs.com/cloudstudy/differences-in-cloud-benefits-by-region-of-world
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Contabilidad?, ;debera ser con el producto que responde a procesos mas genérico como la administracion
empresarial/facturacion? y, ademas, se deberan acotar los mercados mas adecuados para hacerlo, considerando
la fragilidad econémica del area. Por lo anterior se consideran como los puntos clave, si no los mas importantes
del proyecto:
e Contar con una aplicacién en nube liberada, estabilizada técnica, financiera y comercialmente en
México3,
e Encontrar los mercados en Latinoamérica adecuados para entrar, los tiempos para hacerlo y la
estrategia a seguir para obtener resultados favorables.
Otro aspecto relevante para el proyecto es considerar dentro del entorno, ;como la gente piensa acerca de
adoptar el cloud para resolver problemas de negocio? para esto, podemos acudir a fuentes secundarias como la
pagina especializada Evaluando Cloud, quien afio con afio presenta informacidon de relevancia a nivel
Latinoamérica. En 2018, presentan un estudio cuya fuente es otro estudio de “The economist Intelligence,
Survey Unit”, donde podemos apreciar una gran cantidad de empresas “Muy de acuerdo” y pocas en “Muy en

desacuerdo”.(Evaluando Cloud, 2018)

Qué necesidades resuelve la nube

Los servicios en la nube nos ayudan a resolver problemas de negocios

45

40
35
2 30
5
L ¥
-5
2
2 20
s
s 15
10
. - - 48
n
o IS - b £ - ﬂT

Muy de acuerdo | Algodeacuerdo | Nide acuerdo, ni Algo en Muy en desacuerdo| No sabe
en desacuerdo desacuerdo

Gradi de acuerdo- desacuerdo

Alta Madurez ) Baja Madurez

Fuente: The Economist Intelligence, Survey Unit

Gréfica 4. Necesidades que resuelve la nube (Evaluando Cloud.com)

3 proyecto CONTPAQi Nube se pretendia liberar en 2018 en México. Este proyecto de obtencion de grado arrancé a inicios de 2018
con la idea de para 2020, tener lista la version para ser comercializada fuera del pais. La aplicacién nube para México estara lista inicios
de 2020, por lo que el proyecto tendrd un leve ajuste a presentar a partir del capitulo 4 como parte de los “hallazgos”.
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Otro factor importante y mas detallado del sector, lo podemos tomar del reporte de la tabla 4, donde la
BSA (Business Software Alliance), genera su “2016 BSA Global Cloud Computing Score Card”, donde

podemos ver por cada pais de interés, como se afrontaran los grandes cambios al respecto del cloud.

Preparacién para Tl, Banda ancha

Argentina

Brazil

México

1. Is there a national broadband plan?

* By 2015, more than 10 million
homes with broadband

access.

* By 2015, 97% of the population

Para 2019, national
average broadband
speed being 25

By 2018, a new national
wireless broadband

accessing an optical fiber network [Mbps

at 10 Mbps and the remaining 3%

2. Are there laws or policies that regulate the establishment of
different service levels
for data transmission based on the nature of data transmitted?

Multiple regulations and limited Multiple regulations and |Multiple regulations and
public debate extensive public debat extensive public debate

3. Base Indicators

3.1. Population (millions) (2014) 41 200 122
3.2. Urban Population (%) (2014) 92% 85% 79%
3.5. Per Capita GDP [US$ 2014) $12,569 $11,380 $10,230
3.7. Personal Computers (2014) (% of households) 62% 52% 38%
4. 1T and Network i Indicators

4.1. ITU ICT Development Index (IDI} (2015) (Score is out of 10

6.4 6.03 4.68
and covers 167 countries)
4.2. World Economic Forum Networked Readiness Index (NRI)

372 3.85 4,03
(2015) (Scaore is out of 7 and covers 143 countries)
4.3. International Connectivity Score (2014} (Score is out of 10 45 483 41
and covers 52 countries)
5. Internet Users and International Bandwidth
5.1. Internet Users (millions) (2014) 25 103 53
5.2. Internet Users as Percentage of Population (2014) 60% 52% 43%

Tabla 4. (BSA Global Cloud Computing Score Card, 2016)

Adicionalmente, es importante validar dentro del segmento, a qué tamafios de empresa estaremos orientados.
CONTPAQI, tiene muy claros sus segmentos de mercado y principalmente esta orientado a la micro, pequefia
y mediana empresa que es donde se explota su software actualmente. Podemos comenzar a indagar en paises
como Chile, en donde a través de una encuesta de la empresa Evaluando software, generd en ese pais para
conocer el uso de tecnologias de informacién en las empresas chilenas como lo muestra las gréfica 5.

(Evaluando software, 2015)

Uso de software de administracion (Contabilidad, finanzas, ERP, facturacion)
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Gréfica 5. (Evaluando software, 2015)
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1.4 Condiciones del proyecto

CONTPAQI, esperaba que a partir del 2do. Semestre del 2018 se realizaran los primeros 2 lanzamientos de
productos de SaaS para el mercado nacional de CONTPARQI. Esto formaba parte de una de las apuestas
estratégicas de mayor importancia de la empresa. Por lo anterior mencionado, resulta clave determinar las fechas
de término del proyecto en México para poder comenzar con los planes hacia otros mercados. Este plan cuenta
con el apoyo total de la Direccién General y se ha creado un espacio especifico de trabajo en el parque
tecnoldgico del ITESO para el desarrollo de este proyecto. La estructura de desarrollo de la empresa se ha
divido como tal en 2: desarrollo y mantenimiento del software desktop y otra célula solo para desarrollo de
Saas, esto para asegurar el foco y darle el peso justo al proyecto. Esto mismo se buscara desarrollar en el resto

de las &reas como, por ejemplo, el &rea comercial cuando sea el momento adecuado.

Con esta parte establecida, faltara preparar la estructura adecuada para incursionar en el comercio
exterior a través de SaaS. Vale la pena mencionar que antes existié un departamento de comercio exterior que
vendia y soportaba la venta de software desktop en Centroamérica y en algunos paises de Latinoamérica, el
cual tuvo que desaparecer por el bajo rendimiento o utilidad que generaba para la empresa, principalmente
debido a la complejidad del tipo de software que requeria una logistica mayor al ser un bien tangible en ese
momento: fabricacion, empaque, envio, instalacion, etc. Aun asumiendo que con el SaaS se eliminan muchas
de las problematicas antes presentadas, el reto comercial existe y es necesario conocer los aspectos que se
necesitan para operar el comercio de este tipo y contar con todas las facilidades internas y externas para su

consecucion.

1.5 Delimitacién de las areas a intervenir

Como se menciona en el punto 1.1.4 de este documento, la Direccion Comercial serd una de las areas donde se
debera realizar la intervencion o a donde se deberé dirigir la consultoria, ya que esta es la que requiere conocer
si esta decision de incursionar en nuevos mercados es adecuada o al menos necesita conocer cuéles son los
pasos adecuados para hacerlo, considerando que en algin momento si existird esta opcion. Adicionalmente,
existird también una injerencia en la Direccion General, como principal sponsor de este proyecto dado su interés
en la vision de CONTPAQI. Adicionalmente, la relacion de las areas de importancia se muestra en el siguiente

diagrama.



18

Direccidn
general

Direccién de
Direccién comercial experiencia del
cliente

Direccion de Direccion de Producto
Desarrollo e Innovacion

Diagrama 1. Direcciones de CONTPAQI involucradas en el proyecto. (CONTPAQIi 2018)

1.6 Pertinencia de la intervencion y/o consultoria

Cada estrategia que realiza una empresa siempre tendra sus blancos y negros, sus riesgos. En el caso de
CONTPAQI es un paso mayusculo a su internacionalizacion, después de 35 afios de ser referente en el pais.
Con el aumento en la adopcion del cdmputo en la nube, y la facilidad de comunicacidn de este tipo de ofertas
al usuario meta, parece ser el momento adecuado para hacerlo, sin embargo, es muy pertinente tener un foco o
guia y las etapas para hacerlo y cdmo hacerlo. A través de esta intervencion, se espera poder ofrecer con
fundamentos claros, los pasos firmes para poder incursionar con el menor riesgo en el mercado de

Latinoamérica.
Conclusiones preliminares

Tendencias: Queda claro que la tendencia sobre el tema del Cloud computing tiene un impulso fuerte en el
mundo y en los mercados emergentes. Podriamos concluir que independientemente del pais o segmento, el

cloud computing no tiene mas que crecimiento en sus cifras y expectativas.

Oportunidad: Lo que, si podemos ir acotando, es en que mercados en donde se tienen mejores
indicadores como aspectos de crecimiento de PIB y de adopcion de T, pueden representar oportunidades mas

claras para lo que este proyecto busca.

Amenazas: Las principales amenazas desde el punto de vista de este analisis, sera la gran cantidad de
ofertas que existen en Latinoamérica como software y también como ERP en la nube. Lo acotabamos en el
analisis que sera necesario tener acciones de inteligencia competitiva més detalladas por cada pais mencionado

en las oportunidades, para delimitar esas amenazas y conocer sus esquemas de venta, fortalezas y debilidades.



CAPITULO I

MARCO DE REFERENCIA
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2.1 Diagnostico (EIl problema y sus causas)

Sera fundamental dentro de esta etapa del proyecto, poder establecer un diagndstico adecuado y mostrar la
coherencia entre el o los problemas, la base del diagnostico propio y las metodologias elegidas y desarrolladas
para este fin. Para unir cada uno de estos temas, definamos brevemente el significado de diagnostico. De
acuerdo con algunos conceptos basico, es un juicio comparativo de una situacion dada vs otra.(Arteaga, &

Gonzalez, 2001)

Esto nos lleva a la conclusion que la clave estard en saber donde estamos parados, qué fortalezas
tenemos, qué debilidades presentamos (mediante investigacién, ejemplo: FODA) para contrastarlas contra este

proyecto que se pretende emprender. Otra pregunta clave sera: Este proyecto, ¢para qué sirve especificamente?

e Conocer la realidad interna.
e Establecer orden de importancia y prioridades.

o Disefar estrategias adecuadas.

Una de las razones de llevar a cabo este proceso de diagndstico, es en este caso, entender la complejidad en el

entorno, en este caso muy ligado a las tendencias tecnoldgicas previamente presentadas en este documento.

2.1.1 Matriz de marco légico
Para entender bien la problematica, se puede elaborar una matriz de marco Idgico, en donde tendremos un

panorama bastante amplio de la situacién y un control mas detallado.

a) Involucrados

Grupos Intereses Problemas percibidos Estrategias
Clientes e Herramientas flexibles. o No se cuenta con e Plan Cloud o Nube
e Servicio de calidad. productos flexibles CONTPAQI
« Productos innovadores y (rigidez).
accesibles. o No hay movilidad (SaaS).
¢ Herramientas que los o Los productos se perciben
hagan més productivos. como productos caros.

e Los nuevos grupos de
clientes solicitan
productos en la nube

(SaaS)
Distribuidores | e Seguir en el negocio del | o Al irse CONTPAQi a la e Plan comercial a
o0 Partners software adn en la nube. nube, nos quedamos fuera Partners.

de la jugada.




21

Direccion e Consolidacién en el Estamos quedando e Liberacion de una
mercado nacional en atorados y estancados. primera aplicacion
SaaS No estamos SaaS en México.
¢ Nuevos negocios. aprovechando las  Plan de crecimiento
o Estrategias de tendencias tecnolégicas nacional e
crecimiento. Otras marcas nacionales internacional.
e Incursionar en ya estan en la nube. o Estrategia de
Latinoamérica y luego el transformacion
mundo. digital.
Personal e Crecer junto con la No me incluyen. o Plan de
interno empresa. No estoy enterado. involucramiento a
e Ser participes de los personal sobre
nuevos cambios nuevas tendencias y
(tendencias) cambios.

b) Arbol del problema

Alto nivel de Percepcién en el Aermn v mueva Disminucién de
frustracién mercado de ’ag"et - participacién de
interno atraso tecnoldgico TSR mercado

No contar con aplicacién Saa$
en el mercado nacional

Dificultad para entrar a otros
mercados (local e internacional}

Empresa con Complejidad de
menor valor de adopcidn de
mercado nuevos clientes.

Fortalecimiento de la
competencia

tecnologicas

(SaaS CLOUD) en México y

Latinoamérica

c) Arbol de objetivos

Consolidacién
en el mercado
nacional

Competir en
mercado local e
internacional mercado

Buena imagen de
la compafiia

Liberacidn de aplicacidn Saas Plan de incursién a nuevos

en el mercado nacional

\
\
Crecimiento dela

participacién de

mercados (local e internacional)

Empresa con
mayor valor de

mercado nuevos clientes

J

Facilidad en la
adopcion de

No existe cracimiento adicional
para la empresa

Crecimiento adicional

Empuje frontal vs competencia

(SaaS CLOUD) en México y

Latinoamérica

d) Analisis de alternativas

(Captacién de nuevas empresas)
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¢Como vamos a lograr cambiar la situacion evidenciada en el arbol de problemas hacia lo que buscamos en el
arbol de objetivos? Es necesario hacer un andlisis identificando las alternativas o estrategias para dar solucién

a los problemas planteados.

Definicion de modelo de negocio SaaS para México.

e Desarrollo de modelo de negocio para comercializar el software inicialmente de forma local en
México, para posteriormente tomarlo como la base del nuevo modelo hacia Latinoamérica.
e  Establecer las variables comerciales adecuadas para la comercializacion del software (costos,

precios, canales, alianzas, etc)

Relaciones estratégicas (Alianzas)

e ldentificacidn de empresas viables con las que se pudiera establecer algin intercambio de
informacion de valor o incluso alianzas comerciales nacionales e internacionales.

e Desarrollo de canales especiales (venta de nuevos productos en extranjero).

Estructura laboral especial para el desarrollo de nuevos negocios.

Célula especifica del &rea de ventas para desarrollo de nuevos negocios.

Estrategia para atender ambas estructuras: desktop y nube (previo a la migracién total a nube)

Desarrollo de canales especiales (venta de nuevos productos en extranjero).

Desarrollo de incentivos para desarrollo de nuevos negocios.

Enfoque al mercado nacional e internacional

e  Celula especifica del area de ventas para atencion a mercados de SaaS, nacionales y extranjeros.

e Area de inteligencia de negocios internacionales.

Incremento en la capacidad del equipo de desarrollo
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e  Célula de desarrollo especial para ajustes a desarrollo base (mantenimiento nuevos negocios).

e Alianza con empresas internacionales de desarrollo para ajustes especificos por region.

Conocimiento de regulaciones internacionales

e Contratacion de expertos en temas de comercio internacional.

e Investigacién de regulaciones fiscales en paises de interés (Contabilidad, Fiscal, Facturacién).

Demanda controlada de productos locales

e Desarrollo de canales locales e internacionales de acuerdo con demanda (épocas fiscales
principalmente).

o Nueva estructura de venta y atencion a ventas internacionales.

e) Estructura analitica de proyecto

Consolidacion en el Mayor participacién de Empresa con Competir en )
mercado nacional mercado (nuevos mayor valor de mercado local e ~ Fines
en Saas clientes) mercado internacional

Aprovechar las tendencias tecnologicas {SaaS - PI’OpéSitO

CLOUD) en México y Latinoamérica

Modelo de negocio SaaS Desarrollo de canales Regulaciones Area de Célula de desarrollo Alianza con empresas Aplicacion SaaS

para mercado local especiales (venta de fiscales en paises inteligencia de especial para para tener mayor comopuntade  ~  Com ponent
(México) como referente productos SaaS) de interés negocios ajustes a desarrolla impacto en la lanza para liberar
para el nuevo mercado T internacionales base internacionalizacion en mercado nuevo B
‘ L | | A T [— . [ + -
Esguema Inmersion al Preparar Listado de Investigar Requerimiento Investigar Definir Analizar Liberacién
comercial area de plan de paises de principales de la nueva empresas de estructura de la empresas comercial de la L ACthldad
definido ventas en capacitacion interés requerimien area (alcance, desarrollo en célula (PO, adecuadas APP en mercado
probado en SaaS en al canal tos fiscales incentivos) paises de interés  desarrolladores, para alianza nacional
México Mexico y arquitectos, stc)

Latinoamérica

Se toman los insumos del arbol de problemas y soluciones junto al andlisis de alternativas

f)  Resumen narrativo de proyecto
Aqui es donde comenzamos a crear la matriz de marco légico. El resumen narrativo es la columna base. Es

la ordenacién de los niveles de la estructura analitica de proyecto sobre la matriz de marco légico.

Fin

Consolidacion en el mercado nacional en SaaS.
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Mayor participacion de mercado (nuevos clientes).
Empresa con mayor valor de mercado.

Competir en mercado local e internacional.

Propésito

Aprovechar las tendencias tecnoldgicas (SaaS CLOUD) en México y Latinoamérica.

Componentes

1. Modelo de negocio SaaS para mercado local (México) como referente para el nuevo mercado.
2. Desarrollo de canales especiales (venta de productos SaaS).

3. Regulaciones fiscales en paises de interés.

4. Area de inteligencia de negocios internacionales.

5. Célula de desarrollo especial para ajustes a desarrollo base.

6. Alianza con empresas para tener mayor impacto en la internacionalizacion.

7. Aplicacion SaaS como punta de lanza para liberar en mercado nuevo.

Actividades

1.1 Esquema comercial definido y probado en México.

1.2 Inmersién al &rea de ventas en SaaS en México y Latinoamérica.

1.3 Preparar plan de capacitacion al canal.

1.4 Generar listado de paises de interés.

1.5 Investigar principales requerimientos fiscales.

1.6 Requerimientos de la nueva &rea (alcance, incentivos).

1.7 Investigar empresas de desarrollo en paises de interés.

1.8 Definir estructura de la célula (P.O, desarrolladores, arquitectos, etc).
1.9 Analizar empresas adecuadas para alianzas.

1.10 Liberacion comercial de la APP en mercado nacional.

g) Indicadores objetivamente verificables y medios de verificacion

En la segunda y tercera columna de la matriz de marco légico, definimos la forma de conocer el progreso del

proyecto, bien sea el progreso actual o final. Creamos indicadores para medir todo lo que esté en el resumen

narrativo.
Resumen narrativo Indicadores Medios de verificacion
Fin Consolidacién en el mercado nacional en SaaS | Incremento en base SAT (Servicio de
instalada a partir de administracion
aplicaciones cloud. tributaria).

Mayor participacion de mercado

Aumento en la
participacion (%).

Estudio de mercado,
datos RFC SAT
México.

Empresa con mayor valor de mercado.

Incremento en
facturacion ($).

Estado de resultados.

Competir en mercado local e internacional.

Incremento en base
instalada.

Base de datos de
clientes.
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Proposito Aprovechar las tendencias tecnoldgicas (SaaS | Incursion en México Facturacion de los
CLOUD) en México y Latinoamérica. con aplicaciones nuevos productos.
cloud, asi como en
otros paises.
Componentes | 1. Modelo de negocio SaaS para mercado Esquema comercial Nuevo modelo
local (México) como referente para el cloud para México comercial en ejecucion.
nuevo mercado.
2. Desarrollo de canales especiales (venta de | Desarrollo de los BDD Canales
nuevos productos Saas). canales. especializados.
3. Regulaciones fiscales en paises de interés. | Entrega de Informe de regulaciones
regulaciones. fiscales.
4. Area de inteligencia de negocios Creacién del area. Nuevo personal.
internacionales.
5. Célula de desarrollo especial para ajustes a | Creacion de célula. Nuevo personal.
desarrollo base.
6. Alianza con empresas para tener mayor Listado de empresas Contrato o alianza con
impacto en la internacionalizacion. prospecto. empresas.
7. Aplicacion SaaS como punta de lanza para | Aplicacion liberada. Ingresos por venta del
liberar en mercado nuevo. nuevo producto cloud.
Actividades 1.1. Esquema comercial definido y probado en | Modelo terminado. Modelo en ejecucion.
México.
1.2 Inmersion al &rea de ventas en SaaS en Plan de capacitacion. Certificacion al
México y Latinoamérica. personal interno.
1.3 Preparar plan de capacitacion al canal. Plan terminado. Certificacion al canal.
1.4 Generar listado de paises de interés. Listado terminado. Listado de paises.
1.5 Investigar principales requerimientos Requerimientos listos. | Listado de
fiscales. requerimientos.
1.6 Requerimientos de la nueva area - Presupuesto de la nueva
(alcance, incentivos). célula (ingresos /
egresos)
1.7 Investigar empresas de desarrollo en - Listado de paises.
paises de interés.
1.8 Definir estructura de la célula (Lideres Estructura terminada. | Nuevo personal.
de producto o Product owners,
desarrolladores, arquitectos, etc).
1.9 Analizar empresas adecuadas para - Documento post
alianzas. mortem alianzas previas
1.10 Liberacién comercial de la APP en Producto en el Ventas por el nuevo

mercado nacional.

mercado

producto.

h)  Supuestos y marco Idgico terminado
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Los supuestos son todas aquellas condiciones o factores que consideramos ciertos pero que no son controlables

por el equipo de proyecto y que en el evento de que no se cumplan, afectan los resultados. ;Qué puede salir

mal? Todo lo que pueda llevar a que un supuesto no se cumpla, se considera riesgo. Aqui procuramos que los

supuestos se cumplan, por lo que identificamos todo lo que puede salir mal antes de iniciar un punto del proyecto

o0 durante su ejecucién.

Resumen narrativo

Indicadores

Medios de verificacion

Supuestos

Fin Consolidacion en el mercado nacional en
SaaS

Incremento en base instalada
a partir de aplicaciones
cloud.

SAT (Servicio de
administracion tributaria).

Derivado del proyecto
Cloud, la empresa ya
cuenta con alguna
aplicacion de SaasS en el
mercado nacional.

Mayor participacion de mercado (nuevos
clientes)

Aumento en la participacion
(%).

Estudio de mercado.

Empresa con mayor valor de mercado.

Incremento en facturacion

($).

Estado de resultados.

La empresa en su
contexto nacional se
mantiene estable.

Competir en mercado local e
internacional.

Incremento en base
instalada.

Base de datos de clientes.

El proyecto si es factible
y se comienza con la
venta en el extranjero.

probado en México.

Propésito Aprovechar las tendencias tecnolégicas Incursién en México con Facturacion de los nuevos | Los productos se
(SaaS CLOUD) en México y aplicaciones cloud, asi como | productos en México y desarrollan conforme a las
Latinoamérica en otros paises. otros paises. necesidades del mercado
para México y
Latinoamérica.
Componentes 1. Modelo de negocio Saa$S para Esquema comercial cloud Nuevo modelo comercial Se cuenta con el nuevo
mercado local (México) como para México en ejecucion. modelo en ejecucion y
referente para el nuevo mercado este es un modelo
probado y consistente con
los objetivos de la
empresa.
2. Desarrollo de canales especiales Desarrollo de los canales. BDD Canales Los canales estan
(venta de nuevos productos SaaS). especializados. capacitados y listos para
la comercializacion del
nuevo producto.
3. Regulaciones fiscales en paises de Entrega de regulaciones. Informe de regulaciones
interés. fiscales.
4. Areade inteligencia de negocios Creacion de area. Nuevo personal.
internacionales.
5. Célula de desarrollo especial para Creacion de célula. Nuevo personal. Se cuenta con el
ajustes a desarrollo base. presupuesto para las
nuevas areas.
6. Alianza con empresas para tener Listado de empresas Contrato o alianza con Se cuenta con los
mayor impacto en la prospecto. empresas. contactos suficientes para
internacionalizacion. realizar las alianzas.
7. Aplicacion SaaS como punta de Aplicacion liberada. Ingresos por venta del Se cuenta con la
lanza para liberar en mercado nuevo producto cloud. aplicacion liberada en el
nuevo. mercado nacional. La
aplicacién es madura y
genera utilidades.
Actividades 1.2.  Esquema comercial definido y Modelo terminado. Modelo en ejecucidn. A partir de la liberacion,

el esquema comercial esta
ejecutandose en territorio
nacional.

1.11 Inmersion al area de ventas en SaaS
en México y Latinoamérica.

Plan de capacitacion.

Certificacion al personal
interno.

El personal esta listo y
certificado.

1.12  Preparar plan de capacitacion al
canal.

Plan terminado.

Certificacion al canal.

El canal esté listo y
certificado.
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1.13  Generar listado de paises de Listado terminado. Listado de paises. No ser4 en todos los

interés. paises, solo aquellos con
un interés.

1.14  Investigar principales Requerimientos listos. Listado de Los requerimientos son
requerimientos fiscales. requerimientos. diferentes a los actuales.

1.15 Requerimientos de la nueva area - Presupuesto de la nueva
(alcance, incentivos). célula (ingresos / egresos)

1.16  Investigar empresas de - Listado de paises.

desarrollo en paises de interés.

1.17  Definir estructura de la célula Estructura terminada.
(P.O, desarrolladores,

arquitectos, etc).

Nuevo personal.

1.18  Analizar empresas adecuadas -
para alianzas.

Documento post mortem
alianzas previas

Se cuenta con la
aplicacion liberada en el
mercado nacional. La
aplicacion es madura y
genera utilidades.

1.19  Liberacién comercial de la APP Producto en el mercado

en mercado nacional.

Ventas por el nuevo
producto.

2.2 Marco conceptual

2.2.1 Estado de la cuestion y enfoques tedricos relacionados con el problema
Como bien mencionabamos antes, la problemética puede ser entendida desde el punto de vista de no estar
aprovechando una oportunidad o jetstream con la tendencia de adopcién de cloud. Sin embargo, tenemos que
fundamentar esta situacion a través de herramientas y metodologias relacionados con el problema. Antes de
realizar cualquier andlisis con las herramientas tradicionales, vale la pena entender algunos conceptos o
enfoques tedricos al respecto del Cloud computing y su incidencia en los hegocios de América Latina. Podemos
hacer acopio de diversas fuentes y autores y también podemaos citar casos reales en medios como puede ser el
de “Salud”. En este caso, podemos citar cudl es la expectativa en este giro de acuerdo con cifras en de E-Health
reporter, medio reconocido en temas de salud en América Latina. De acuerdo con esta editorial, la
incorporacion de tecnologia de la informacion en el sector salud sigue la logica de las tendencias irreversibles.
Estd claro que no es necesario preguntarse ;por qué?, mas bien el ;cudndo?, esto debido a que ninguna

organizacion podra quedar ajena a la transformacion digital (E-Health Reporter, 2017).

Sobra decir que una pieza clave en esta transformacién es el Cloud computing o como simplemente se
le conoce, la nube. De acuerdo con un estudio realizado por esta misma editorial en 11 paises de América
Latina, el 46% de los 169 encuestados (CEOs, CIOs, directores médicos y otros ejecutivos), declararon que su
organizacion de salud usa actualmente servicios en la nube. Y otro 40% no usa, pero planea hacerlo en el futuro.

En total, 9 de cada 10 se mostraron abiertos al empleo de ese modelo. Adicionalmente, la percepcion de los
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entrevistados sobre el Cloud computing es mayormente positiva. EI 85% de los encuestados si toma a bien la
frase: “la nube es el futuro”, y apenas un tercio manifiesta algun grado de preocupacion respecto a la

vulnerabilidad de los datos.(E-Health Reporter, 2017)
La Tercera plataforma

Dentro de las tendencias que existen respecto a Nube, se ha de encontrar bastante literatura que relaciona la
llegada de esta fuerza a la vida de las personas y de las empresas, sin embargo, cuando una tendencia tiene peso
y se espera que llegue sin problemas, es cuando se le denomina con un nombre en particular. Ante estos cambios
tecnoldgicos, surge el concepto de la “tercera plataforma” y también se ha escuchado el término “La cuarta
revolucion industrial”, en ambos casos se trata de fundamentar cambios tan fuertes que marcan un hito en la
cronologia de los aspectos relevantes, en este caso de la tecnologia. Pero ;qué es la tercera plataforma? De
acuerdo con IDC, la Tercera plataforma es la base de tecnologia que ayudara a las empresas a acelerar su

transformacion digital y se base en 4 pilares esenciales: Movilidad, Big Data, Cloud, y Social. (IDC, 2017).

_

Mobility Big Data/ Clotd Sodal
Analytics

Los 4 pilares de la tercera plataforma. (IDC 2017)

2.2.2 Desarrollo de conceptos que delimitan el problema.

Fuerzas de Porter

CONTPAQI tiene como una de sus estrategias, el posicionarse como una opcion de SaaS en México y en el
extranjero, en este caso en particular, analizando su factibilidad en Latinoamérica. Dentro de este
posicionamiento es importante conocer las fuerzas externas que podrian detener o ayudar al proyecto. ;Cuéles

son las fuerzas de la industria que se relacionan con el objetivo deseado?



Nuevos Entrantes
Amenaza de nuevos entrantes. Toda
industria atractiva que tiene buenos

rendimientos atraera nuevas empresas.

05
Rivalidad de la industria

Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccion entre los

competidores de la industria
debido a miltiple factores como

la concentracion de empresas  J

para un mismo mercado y
existencia de grupos

Amenaza de productos sustitutos. Los empresariales.

productos sustitutos estan siempre
presentes listos para reemplazar los
productos de la empresa. Precios
bajos de los sustitutos, numero de
sustitutos en el mercado.

£

Poder de negociacidn de los proveedores
La capacidad de los proveedores para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de pocos proveedores,
accesibilidad a las materias primas.

Poder de negociacidn de los clientes
La capacidad de los clientes para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de unos pocos clientes,
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grado de dependencia.

Nuevos entrantes

Seria genial pensar que no existen nuevos entrantes en este rubro de la industria y que probablemente solo
estaremos pendientes de los competidores pares, sin embargo, las mismas tendencias presentadas con
anterioridad, nos muestran que esta industria es bastante atractiva, ya que es relativamente de reciente
crecimiento. CONTPAQI ha tardado en su estrategia de entrar en el Cloud computing y esto ha permitido que
afio con afio se generen nuevos entrantes en el mercado del SaaS en México, situacion que pone en riesgo su
hegemonia local y dificultara la entrada en terrenos extranjeros. Podriamos mencionar que una de las fortalezas
que tiene CONTPAQI pueden ser sus 34 afios en el mercado de software administrativo, sin embargo, existen
pequefias empresas con poco tiempo, pero ya con mayor experiencia en esta industria, o que pone a

CONTPAQI en desventaja respecto a los competidores.

Un ejemplo claro de esta tendencia, son todas las marcas que han migrado al esquema Cloud en los
Gltimos afos. Dentro de los casos mas importantes podrian ser mencionados entre ellos, Intuit® y Salesforce®
(gigantes de software en Estados Unidos), quienes tienen ya mas de 3 afios con sus soluciones y modelos de
negocio totalmente Cloud., adicionalmente se han sumado otras marcas como Alegra® de Colombia,
Defontana® de Chile y Softland® de Espafia. En México, la competencia mas relevante para CONTPAQI,
(Aspel de México), también ha sido lenta en la aventura Cloud, sin embargo, se mueve el ritmo del mercado y
principalmente de la competencia, por lo que mas temprano que tarde, serd un nuevo entrante de bastante

consideracion.

Adicionalmente, debemos considerar como una amenaza muy fuerte, la facilidad de obtener

herramientas para desarrollar en Cloud, empresas como Microsoft, Amazon, Apple y Google, cuentan con
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portales con APIS* para facilitar el desarrollo de aplicaciones Cloud que posteriormente se convierten en

competencia y en parte de sus ecosistemas de valor.
Proveedores

El tema de la contratacion de servicios con proveedores se vuelve un tema vital en este proyecto. A diferencia
del software conocido como on-premise o software de escritorio, los costos de los servidores, almacenamiento,
procesamiento, entre otros gastos, corren a cuenta del proveedor del software. Esto obviamente es una ventaja
para los adquirientes, sin embargo, debe ser considerado como un elemento basico del modelo de negocio, ya
gue una mala planeacion en los costos puede reflejarse en el fracaso de un proyecto de SaaS. Por lo anterior el
poder de negociacion se vuelve fundamental. Empresas como Microsoft, Amazon y Google, ofrecen esquema
de hospedaje ademas de otros valores incluidos en su oferta que deben ser tomados en cuenta. En el caso de
CONTPAQI, se cuenta con una buena relacién con dichos proveedores y existe mucho interés por la cuenta,

por lo que se puede aprovechar esta situacion para poder ser efectivos en este tema.

Adicionalmente a estos proveedores de infraestructura, es necesaria la contratacion de proveedores de
desarrollo, estos como lo revisamos en la matriz de marco I6gico, seran necesarios para apoyar en el desarrollo
de componentes de software que nos permitan enfocar a los equipos actuales en los desarrollos tradicionales.
El poder de negociacién es amplio, ya que Jalisco se ha destacado en los Gltimos afios como el Sillicon valley
de México, por lo que existen bastantes empresas dedicadas al desarrollo de software. Podemos mencionar que
existen tanto empresas grandes en este giro (Tata, Tsystem) y pequefios empresarios (Danthop, Vexilo, Bittech),

dedicados al desarrollo con precios bastante competitivos.
Clientes

El poder de los clientes o compradores tiene un matiz importante. Si bien el tema de Cloud aln asusta a méas de
una empresa, cada vez son més las que se suben a la nube. ;Qué esperan de la nube? ;Cuanto estan dispuestos
a pagar? Las ofertas de SaaS en Latinoamérica son muchas, los precios pueden variar bastante dependiendo de
diversos factores (usuarios, empresas, volumen, espacio en nube), por lo que para los clientes resulta

relativamente sencillo elegir la opcion que mejor se adapta a sus necesidades de operacion y financieras. Basta

4 APIS. Conjunto de componentes, funciones y procedimientos para su uso por otros programas de software. Por sus siglas en inglés:
Application Programming Interface.
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con realizar una busqueda web con el tema “Soluciones Cloud en Latinoamérica” para ver que existen muchas
empresas que incluso pagan por aparecer en los primeros lugares de blsqueda y en donde se arrojan alrededor

de 2.3 millones de resultados al respecto.

Google Soluciones Cloud en Latinoamérica .

2w,

=5 —

Las mejores herramientas cloud | Configure su nube hoy

Cloud f v h iz boy a Cloud cor

Solucion Cloud Potenciada | Para Empresas y Corporaciones

Rednase con CenturyLink - Cone

Servicios de la nube | Infraestructura Tecnoldgica | mtnet.com.mx

www.mtnet com mx

¢ Coémo avanzan los servicios de cloud en Latinoamérica

ttps //tecno ame! nomia.com > articulo:

solu

Resultados de busqueda google.com - fecha: 3 de noviembre 2019

Por lo anterior, este tema es una amenaza que considerar en el planteamiento estratégico e incluso en el modelo
de pricing de CONTPAQI, al considerar que existen bastantes ofertas al respecto de forma global, por lo que
los clientes pueden perfectamente sentar referencias de precios y caracteristicas de los productos y servicios

que se ofrecen al respecto de Cloud.
Productos sustitutos

Sabemos que por productos sustitutos se entiende por cualquier elemento que haga que el cliente potencial
decida no comprarme. Al respecto de este tema, la amenaza es real. Desde las aplicaciones gratuitas que se
ofrecen por los gobiernos (ejemplo: Mis cuentas del SAT), hasta las mismas herramientas que los clientes ya
tienen. De este Gltimo tema se destaca el mismo Microsoft Office y su Excel, donde la mayoria de las empresas
Ilevan sus cuentas con el riesgo que esto conlleva, pero a un precio mas econémico o incluso proveniente de la
pirateria, por lo que la comparacion de costo es alta. Donde se debe abatir este tema es a través de productos
extraordinarios que eviten que nuestros clientes potenciales consideren incluso estas ofertas sustitutas.
Adicionalmente debemos considerar en la ecuacién, la gran cantidad de herramientas gratis (open source) y

conocimiento de desarrollo existente, por lo que se vuelven productos sustitutos de gran amenaza.
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Nivel de adopcion de open source en Ameérica Latina

Q. ;Cual es el estado de despliegue para codigo abierto en su empresa?

g0, 0%

o
= Implementado en ambiente de

produccio

Implementado en el pasado pero no
ahora

9% Implementacion experimenta
Conduciendo pruebas en el periodo
previo al despliegue

7% .
° nsiderando implementacién en 12

meses

= Sin planes para implementar

= No conoce planes futuros

n= 161

Fuente: IDC. Encuesta realizada en Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México y Perd. 2017.

Rivalidad de la industria

CONTPAQI va dirigido a la Micro y pequefia empresa y a una parte del sector de la mediana empresa. En los
2 primeros segmentos, no existe una marca modelo que se haya posicionado en la industria del SaaS en el
departamento de software de gestion empresarial, administrativo o ERP en Latinoamérica. En los segmentos de
la mediana y gran empresa si existen competidores de cuidado como: Oracle, Sap, Epicor entre otros, pero estos

atacan mercados dispuestos a pagar licencias o suscripciones de mas de 50 mil DlIs anuales.

Por lo anterior, existe una gran oportunidad de posicionamiento. No debemos considerar que no existe
competencia, ya que de manera local o regional existen pequefias empresas de SaaS que tienen capturada una

parte del pastel.
Conclusion 5 fuerzas

Es importante considerar las 5 fuerzas y considerar aquellas amenazas mas relevantes para el proyecto. En
este caso, podemos estimar que el foco mas importante deberé estar en el tema de los compradores. Si bien
esta tendencia es fuerte, los clientes estan recibiendo cada vez més, informacién de diferentes opciones y
esquemas, desde pagar por cada factura generada, hasta pagar por el espacio que consumen sus datos o

simplemente una suscripcion a muy bajo costo. Después de esta fuerza, tenemos que considerar el tema de la
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competencia representada principalmente por los nuevos entrantes y por los productos sustitutos, debido a la
gran facilidad de crear ofertas por parte de empresas pequefias de reciente creacion que querran subirse a la
ola de la nube y que, debido a su tamafio, se pueden mover incluso mas rapido que una empresa como

CONTPAQI.

Nuevos entrantes
Proveedores
Clientes
Sustitutos
Rivalidad

o W N e

Principales hallazgos 5 fuerzas

Modelo de negocio

El modelo de negocio de cada empresa describe de la forma racional de como una organizacion crea, entrega 'y
captura valor (Alexander Osterwalder, 2010). Para este proyecto sera fundamental entender a través de este
ejercicio de 9 bloques, cual podria ser la forma de llegar a nuestros clientes, cémo y con qué tipo de oferta y
herramientas. Tal y como se describe en el anexo 1 de este documento. En dicho anexo, se presenta cual es la
apuesta de la empresa CONTPAQI ante la liberacién de sus primeros productos en el mercado nacional,
recordando que esta es su primer acercamiento con la nube y que posteriormente se percibira la diferencia con

un modelo que apuntara a otros mercados como el latinoamericano.

Tal como se menciona en las 5 fuerzas de Porter, resultara clave contar con una muy buena oferta de
valor para poder tener el gusto de los clientes (poder de los compradores), poder competir contra desarrollos a
la medida (sustitutos) y estar preparados contra la nueva competencia que la misma tendencia atrae (nuevos
entrantes). Por todo esto destaco dentro del modelo de negocio antes mostrado, el punto 2 que es la propuesta
de valor. En ella se habla de productos extraordinarios. Esta aseveracion serd fundamental pensarla, ofrecerla,
evaluarla y mantenerla ya que suena bastante romantica pero no imposible y seran los mismos clientes los que

al final puedan otorgarle este mote o, al contrario, crearle uno nuevo totalmente diferente al esperado. Se habla
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también de una arquitectura abierta, por lo que se espera que la aplicacion sea flexible y permita a terceros crear

valor a través de desarrollos ligados a CONTPAQI, creando de esta manera barreras de salida y de atraccion.

Mapa de propuesta de valor

Adicionalmente al canvas del modelo de negocio, es importante delimitar los dolores y trabajos que desea
realizar nuestro cliente y la manera de resolver esos dolores. De acuerdo con el mismo Alex Osterwalder,
podemos ser sensibles a estos puntos a través del Mapa de propuesta de valor o mapa de empatia del cliente, el
cual puede ser revisado con detalle en al anexo 2. En él resalta de inmediato, la busqueda de opciones que les
permitan tomar decisiones de forma certera, lo que a la postre se vera reflejado en productividad y rentabilidad,

objetivo asumible de préacticamente cualquier empresa.

2.2.3 Cuantificacion de métricos iniciales
Para determinar una de las partes mas importantes del negocio que se propone, es importante tener métricos de
competitividad y de adopcion de tecnologia en los paises meta que se pretende investigar. Para esto se puede
realizar una revision de dos indicadores o métricos de amplio conocimiento del Foro Econémico Mundial como

son:

e The Global Information Technology Report

e The Global Competitiveness Report

The Global Information Technology Report

A partir del lanzamiento de la edicidn de 2016 de The Global Information Technology Report, podemos decir
que el mundo esta entrando a lo que antes Ilamamos la Cuarta revolucion industrial. El procesamiento y
almacenamiento de informacién y las capacidades para este fin, estdn aumentando exponencialmente, y ademas
el conocimiento es cada vez mas accesible para mas personas como nunca en la historia de la humanidad. Ante
esto, es importante entender que el futuro de paises, negocios e individuos dependerdn mas mas que nunca de
la adopcidn de estas tecnologias digitales. La parte relevante esta en que muchos de los que necesitan este tipo
de impulsos, alin no estan en esta sintonia. De esto trata este estudio, en donde podemos ver indicadores clave

de cada pais y su crecimiento en este tema. (Dutta & Lanvin, 2016)
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DRIVERS IMPACT
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Pilares que determinan el reporte tecnolégico. (Dutta & Lanvin, 2016)

The Global Competitiveness Report
El Informe Global de Competitividad considera datos de 2017-2018 y sale a la luz en un momento en que la
economia mundial ha comenzado a mostrar signos de recuperacion, sin embargo, siempre serd importante
entender las perspectivas de crecimiento econdmico futuro.

El reporte cubre 137 economias y mide la competitividad nacional: definida como el conjunto de

instituciones, politicas y factores que determinar el nivel de productividad de un pais. (Schwab, 2017).

2.3 Estrategia de intervencion y su justificacion

Queda claro que en esta etapa la definicion del problema es clave para definir la estrategia de intervencién. A
traves de la matriz de marco I6gico y una breve revision a las 5 fuerzas de Porter, se deja de manifiesto que la
relevancia de iniciar con el proyecto de internacionalizacion de la marca CONTPAQI en Ameérica Latina es
alta, sin embargo, la finalidad inicial sera la liberacién de este tipo de soluciones primeramente en el mercado
local. Esto al determinar que no aprovechar la tendencia tecnolégica, la tercera plataforma, la cuarta revolucién
industrial y la gran cantidad de competidores, pueden dejar a la empresa a un lado y perder valor, crecimiento

y nuevos clientes.

Un elemento clave para esta intervencion, tiene que ver con los objetivos de la empresa ante este tipo
de tendencias, por lo que vale la pena hacer un alto para realizar la siguiente pregunta que pudiera parecer
simple pero tiene un fondo estratégico muy poderoso: ¢Por qué irse a la nube? Si la empresa cuenta con el

respaldo y favor del mercado nacional, ¢cual seria la razon de aventurarse ante un mercado desconocido?
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Ante esta cuestion, hemos hablado desde la matriz de marco I6gico, de la necesidad de aprovechar las
tendencias tecnoldgicas, pero el fondo pudiera ser traducido como “MIEDO”. El miedo siempre buscara en las
personas y también en las empresas, mecanismos de defensa y supervivencia y es este Gltimo punto lo que
define el hilo conductor para CONTPARQI y es contar con una estrategia de supervivencia. ;Qué hubiera pasado
si los grandes como Nokia, Blockbuster y otros mentados ejemplos de caida rotunda ante nuevas empresas
hubieran arrancado ante los primeros indicios, una estrategia de supervivencia? De acuerdo con el documento
académico de Luis Gonzalo Arce Burgoa sobre la supervivencia empresarial, los directivos siempre cuidan el
crecimiento y temas de rentabilidad, sin ver con la misma importancia una tercera variable como la

supervivencia (Burgoa, 2007).

Dentro de algunos factores para considerar esta variable con la importancia debida, el autor destaca 6
elementos clave para las empresas: capital, personal, tecnologia, producto, mercado y competencia (Burgoa,
2007). Para el tema que concierne a este proyecto, hemos hablado practicamente de todos ellos, sin embargo,
es el de la tecnologia uno de los de mayor impacto, al estar relacionado directamente con el miedo antes
mencionado. Burgoa destaca este elemento como clave para la supervivencia empresarial, ya que aqui es posible
encontrar temas de éxito (Netflix, Airb&b, Spotify) y también tema de los fracasos mas rotundos como ya los
mencionados en este mismo bloque de informacién. Estos ejemplos fundamentan la tesis del autor donde habla
que, por cada empresa exitosa montada en la innovacidn, se podra encontrar cuatro que fracasaran por la entrada
de los nuevos competidores y en ocasiones también por haber entrado al mercado de forma anticipada, donde
el segmento alin no estaba preparado para recibir la nueva propuesta. Asi mismo se destaca la importancia de
recuperar el tiempo perdido ante un retraso tecnoldgico por parte de las empresas. (Burgoa, 2007). Lo anterior
deja de manifiesto que es importantisimo considerar que la estrategia de CONTPAQI, se parece mucho a una

estrategia de supervivencia/aprovechamiento de las tendencias tecnoldgicas.

Foco de innovacion de la empresa

Antes de detallar los pasos clave para esta estrategia, es importante clarificar cual es el objetivo o vision reciente
que la empresa a partir de la Direccion y el Consejo de Administracion buscan conseguir. Es a partir de sesiones
de trabajo realizadas durante 2019, en la que se ha determinado que el foco de innovacién guia a la empresa a

una segunda curva de crecimiento buscando la permanencia, considerando México como primer objetivo de
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consolidacién ante la oportunidad de la nube, después Latinoamérica y luego el mundo. Es importante

considerar esta fuerte determinacion ya que antes de la aventura internacional, la empresa buscara la

consolidacidn local, aseveracién que podria ajustar en gran medida el foco de este trabajo.

Los pasos de la estrategia seran:

8.

9.

Presentacion de las tendencias y de la oportunidad a directivos de CONTPAQI.

Competencia actual en el mercado local e internacional (principalmente Latinoamérica).
Liberacion y consolidacion de los productos SaaS de CONTPAQI en el mercado nacional.
Focalizacion o identificacion clara del problema o ausencia (No hay proyecto en CONTPAQI de
SaaS).

Mercados de relevancia para el proyecto. (Publico objetivo)

Detalles del entorno econémico.

Detalles de adopcion de tecnologia.

Generacion de resultados.

Plan de trabajo a corto, mediano y largo plazo (atendiendo temas de la matriz de marco 16gico)

10. Criterios de evaluacion o indicadores.

Cuando se busca un cambio, es preciso impactar ajustes en las estrategias de las empresas. Intervenimos porque

deseamos modificar algo o crear algo. En el caso de este proyecto, la justificacion se deriva de la ausencia de

un plan de llevar a la empresa CONTPAQI a un nivel superior en el que se encuentra actualmente. Este 2019-

2020, se pone en marcha un plan de generar productos de Saa$S, con lo que se da un paso fuerte en temas de

tecnologia. Este paso genera un acercamiento a poder ofrecer los productos en mercados extranjeros, lo que

presenta una oportunidad de gran valor y que actualmente no cuenta con un plan, por lo que, de realizar esta

intervencion, se estarian sentando los pasos para llegar a otros mercados. La principal razén para realizar la

estrategia de intervencion esta ligada si determinamos que esto es para contar con un coherente grupo de

recursos utilizados por un equipo disciplinario o multidisciplinario, con el propdésito de generar tareas en un

determinado espacio y con el proposito de producir determinados cambios. (Manuel Luis Rodriguez, 2010).
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Amenazas en el mercado local

Un tema relevante para la justificacion del proyecto y de la intervencion, son las amenazas que puedan
presentarse en esta ventana de oportunidad o tendencia. Una fuente adecuada para medir este crecimiento es el
SAT en México. Este organismo de fiscalizacién gubernamental se ha encargado de tener en orden a los
contribuyentes del pais desde 2011 a partir de la Facturacion electrénica (CFDI). Con esta disposicion, el SAT
puede tener certeza de la cantidad de contribuyentes (empresas) que emiten facturas electrénicas y al ser una
obligacién para todos (personas fisicas y morales), es posible contar con un censo. Lo mas relevante, es que
este censo determina quién es el proveedor oficial de facturacion y este dato se vuelve méas importante de cara
a una validacién vs la competencia, ya que la gran mayoria de estos proveedores, son proveedores que nacieron

en nube.

A julio de 2019, el SAT registraba 76 PAC (Proveedores Autorizados de Certificacion), autorizados
para la emision de CFDI (Comprobante Fiscal Digital por Internet) y como podemaos ver en el siguiente gréafico,
en los Ultimos 5 afios, ha existido un crecimiento de nuevos emisores 0 empresas de un 13%, lo que significa
alrededor de 832 mil empresas en promedio afio con afio. La gran pregunta es, ;qué empresa emisora de

facturacién electrdnica tiene la mayor participacion?, ;quién esta creciendo y quién decreciendo?

10,000,000

9,000,000 8,142,010 8,733,748
§,000,000 7,292,302
7,000,000 6,410,287
6000,000 5,423,082
5,000,000
4,000,000
3,000,000
2,000,000
1,000,000
2015 2016 2017 2018 2019

Contribuyentes (empresas) que emiten CFDI a julio de 2019. Fuente SAT, julio
2019.http://omawww.sat.gob.mx/cifras_sat/Paginas/datos/vinculo.html?page=NumEmi.html

Es importante validar los crecimientos de los competidores vs los propios, ya que en el mercado local esto
puede generar un indicador de valor. La siguiente tabla, muestra el crecimiento de los competidores locales de

acuerdo con los datos del SAT hasta julio de 2019.


http://omawww.sat.gob.mx/cifras_sat/Paginas/datos/vinculo.html?page=NumEmi.html
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Crecimiento Participacion

Proveedor SAT (PAC) 2017 2018 2019 2017-2018 2018-2019 2017 2018 2019
1 CONTPAQi 903,264 | 1,000,441 | 1,047,931 11% 5% 12.4% 12.3% 12.0%
2 Comercio Digital 466,608 537,331 565,550 15% 5% 6.4% 6.6% 6.5%
3 My suite 396,974 457,062 478,287 15% 5% 5.4% 5.6% 3.5%
4 Konesh Soluciones 439,434 451,104 455,854 3% 1% 6.0% 5.5% 5.2%
5 Finkok 264,548 397,790 450,509 50% 13% 3.6% 4.9% 5.1%
6 Aspel 364,027 417,029 441,711 15% 6% 5.0% 5.1% 5.0%
7 Edicom 377,517 415,938 435,088 10% 5% 5.2% 5.1% 5.0%
8 FExpidetufactura 421,499 425,922 427,807 1% 0% 5.8% 5.2% 4.9%
9 Felmx 312,614 348,355 361,450 11% 4% 4.3% 4.3% 4.1%
10 |Solucion factible 237,195 285,981 305,979 21% % 3.3% 3.5% 3.5%
11 Masfactura 297,568 299,957 301,474 1% 1% 4.1% 3.7% 3.4%
12 e-facturanet 253,107 272,050 285,101 % 5% 3.5% 3.3% 3.3%
13 SW Smartweb 120,578 200,527 244,208 66% 22% 1.7% 2.5% 2.8%
14 Tralix 214,573 217,663 218,656 1% 0% 2.9% 2.7% 2.5%
15 Digifact 190,783 207,640 215,131 9% 4% 2.6% 2.6% 2.5%

Crecimiento mayor a CONTPAQI®

Mantuvo o crecid su participacion

Tabla 5. Contribuyentes registrados por proveedor de certificacion de comprobantes fiscales digitales por internet.
Fuente SAT, julio 2019.
http://omawww.sat.gob.mx/tramitesyservicios/Paginas/documentos/Contribuyentes_operan_proveedor_certificacion.pdf

Podemos observar en la tabla anterior, que si bien CONTPAQI cuenta con una mayor participacion en los
Gltimos 3 afios, existen otros proveedores que son 100% nacidos en nube, por lo que su oferta es SaaS, que
estan teniendo crecimientos superiores a los de CONTPAQI y han mantenido su participacion o incluso la han

incrementado, a diferencia de CONTPAQI que ha disminuido de a poco con la entrada de nuevos competidores.

Por todo lo mostrado anteriormente, queda claro que ademas de lo definido en la matriz de marco
légico, una de las probleméticas a resolver ademas de aprovechar las tendencias tecnolégicas para el
aprovechamiento del mercado local y global, es la de tener una estrategia de proteccion y supervivencia contra
la competencia creciente de forma local. Esta conclusidn nos llevara mas adelante a retomar acciones para su

cumplimiento.

2.4 Herramientas e instrumentos de recopilacion

Si bien esta claro que existe un foco importante para revisar en el mercado local, es importante determinar las
fuentes que se requeriran tanto informacién cualitativa como cuantitativa para recopilar datos de valor.

Podriamos decir que serd necesario recabar informacién cuya fuente es la misma empresa del proyecto y


http://omawww.sat.gob.mx/tramitesyservicios/Paginas/documentos/Contribuyentes_operan_proveedor_certificacion.pdf
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también informacién de forma externa en fuentes primarias y secundarias. Se anexa un listado de las principales

fuentes y del tipo de informacion a recabar:

INDEC - Argentina

IBGE - Brasil

DANE - Colombia

INEI - Perd

Fuente Tipo de informacion Detalle
INEGI — México Cuantitativa Informacion estadistica y demografica de los
paises clave.
SAT - México
INE - CHILE

Euromonitor

CEPAL

BSA LATAM:
The software
Alliance

Evaluando
Cloud.com

Otros estudios

Cuantitativa/Cualitativa

Informacion sobre tendencias en
Latinoamérica.

Informacion sobre el desarrollo econédmico y
social de Latinoamérica y el Caribe.

Informacion e indicadores sobre el desarrollo y
adopcion de software.

Evaluando Software y sus portales son el medio
de divulgacioén de mayor importancia en
Latinoamérica. Cuenta con estudios, andlisis,
mediciones, comparaciones y recomendaciones
de software empresarial.

Fuentes secundarias como notas periodisticas
con sustento, notas tecnoldgicas y portales de
especialidad.

Adicionalmente, vale la pena recalcar la informacién tanto cualitativa como cuantitativa, que se desprenderan

del Reporte de competitividad y de tecnologia del foro econdmico mundial, ya que este cuenta con informacion

relevante que cruza practicamente todas las fuentes mostradas en la tabla anterior.

2.5 Muestra sujetos de investigacion para el objetivo de Latinoamérica

A partir de la informacion de tendencias y los datos presentados en ambos reportes (competitividad y

tecnologia), asi como las primeras herramientas utilizadas, es preciso hacer el primer filtro de sujetos de estudio,
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entiendo estos como los paises donde se podra realizar el proyecto de comercializacion de SaaS de CONTPAQI

en América Latina. De primera mano se seleccionaron los siguientes paises aln sin orden de importancia:

Chile

Colombia

Argentina

Pert

Costa Rica

Uruguay

Paraguay

Panamé

. Ecuador

10. México (solo comparativo)

©oNe O ~wd e

2.6 Etapas del proceso

Las etapas del proceso de intervencidn estan presentadas de manera gréafica:

1. Mercados de relevancia para el proyecto. (Publico objetivo)

2. Detalles del entorno econémico.

3. Detalles de adopcidn de tecnologia.

4. Generacién de resultados. (Paises definitivos)

5. Anédlisis de mercado en paises elegidos.

6. Plan y modelo de negocio.

7. Productos punta de lanza para los mercados elegidos.

8. Investigar principales requerimientos fiscales.

9. Plan de desarrollo de productos para la zona (desarrollo tropicalizado)
10. Desarrollo comercial de la zona (Tipo de canal y su preparacion)
11. Lanzamiento comercial

12. Criterios de evaluacion e indicadores.
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2.6.1 Cronograma de trabajo

Etapas

T4 T1 T2 T3 T4 T T2 T3 T4 T1 12

Focalizacion o identificacién del problema (Proyecto en CONTPAQI de 5aa5)

Mercados de relevancia para el proyecto. {Piblico objetivo)

Detalles del entorno econdmico

Detalles de adopcidn de tecnologia.

Generacién de resultados. (Paises definitivos)

Presentacion de tendencias y de |a oportunidad a directives de CONTPAQI

Plan y modelo de negocio para el mercado local.|

Lanzamiento comercial y consolidacidn en el mercado local

Plan y modelo de negocio para latinoameérica. |

Preductos punta de lanza para los mercados elegidos.

Investigar principales requerimientos fiscales

Plan de desarrello de preductos para la zona (desarrello tropicalizado)

Determinar estrategia de entrada (Alianza comercial, joint venture, etc)

Desarrollo comercial de |a zona (Tipe de canal y su preparacion)

Lanzamiento comercial Latinoamérica (prueba de mercado)

Validacién e indicadores de la prueba de mercado

Dentro del cronograma es importante demarcar las acciones que se llevaran en paralelo para la definicion del
modelo de negocio para el mercado local y el lanzamiento de las primeras aplicaciones en México y las
actividades que se iniciaron desde 2018 para la investigacion de la oportunidad en Latinoamérica. Al final
podemos apreciar que el 2019 y 2020 estaradn formados actividades principalmente dedicados a asegurar uno
de los puntos clave identificados desde la matriz de marco ldgico, la identificacién del problema y la

justificacién de la intervencién: la liberacion y consolidacién en el mercado mexicano.

2.6.2 Imprevistos
Durante el proceso de intervencidon se pueden presentar riesgos y sucesos que pueden detener total o
parcialmente el proyecto, por lo que es muy relevante mostrarlos en este documento. Pueden existir

circunstancias internas (inherentes a la organizacion) y también externas (entorno).

Internas Externas

Prioridad en los proyectos de la empresa. Volatilidad del tipo de cambio

Las circunstancias economicas de la region definen | La definicidn del precio de venta en funcién del

una estrategia local o regional, lo que no permite ver _ )
en el tema de la internacionalizacién. ddlar nos puede dejar fuera de competencia.

Poco ancho de banda. Problemas politicos




43

No se cuenta con el equipo adecuado para realizar
los proyectos desde el punto de vista de producto.

En los mercados seleccionados, lo que puede evitar
una correcta penetracién.

Costos altos

Principalmente en temas de infraestructura y debido
a que estos son en dolares, lo que puede impedir
invertir en una estrategia de internacionalizacion.

Asumidos no validos

Una incorrecta interpretacién de datos de mercado,
pueden generar altas expectativas de venta'y una
frustracién comercial y econémica.

Falta de estructura comercial adecuada

No se tiene preparada un area comercial para
explotar el tema.

Requerimientos especificos

En el caso en que los paises elegidos cuenten con
regulaciones muy distintas y esto obligue al
desarrollo personalizado de productos por pais.

Avance del proyecto SaaS

Si bien se tiene considerado que para el momento de
la internacionalizacion la empresa ya deberia contar
con una aplicacion en la nube madura y consistente,
un gran obstaculo es no haber realizado previamente
el lanzamiento de forma local.

Uno de los puntos clave que habremos de revisar mas adelante a manera de propuestas de mejora e

implementacidn al proyecto, sera validar si estos imprevistos han afectado al desarrollo del proyecto y la

manera cdmo podemos ajustar el camino. El elemento a validar para este blogue sera el imprevisto “Avance

del proyecto SaaS”, ya que como hemos mencionado anteriormente, no podemos salir a mercados

internacionales, si antes no hemos liberado la aplicacion en México y se tiene un avance en términos de

consolidacién, tal y como lo pudimos establecer en el cronograma.

2.7 Metas de informacion

Retomando los temas de internacionalizacién, adicionalmente a la informacion ya recabada, es necesario contar
con informacion especifica de mercado de los paises elegidos. El estudio que se requiere para este fin tendra
que ver con datos econémicos y tecnoldgicos, asi como de entorno competitivo. Esto al final ayudara a precisar

y ordenar el trabajo a realizar de manera posterior en este documento. Los datos por recabar seran los siguientes:

1. Datos econdmicos y competitivos de los paises elegidos.

2. Nivel de competitividad



Nivel de adopcién de tecnologia
Participacion y posicionamiento de la competencia. (Marcas principales en los paises elegidos)
Regulaciones fiscales de los paises elegidos (Contabilidad y Facturacion)

Regulaciones comerciales (En caso de abrir sucursal en los paises elegidos)
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EXPOSICION DE HALLAZGOS
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3.1 Mercados de relevancia

Se ha mencionado previamente que debido a la afinidad que existe entre los paises de Latinoamérica, se deben
elegir a la gran mayoria de ellos como paises de estudio y analisis de factibilidad comercial y de negocios. Entre

estos paises de estudio, se listan los siguientes sin ningun orden o prioridad:

1. Chile

2. Colombia
3. Argentina
4. Perl

5. Costa Rica
6. Uruguay
7. Paraguay
8. Panamé

9. Ecuador

10. Venezuela
11. Brasil

12. México (solo comparativo y de referencia)

El siguiente paso sera analizar a partir de ciertas variables, cuales son los principales hallazgos (econémicos,
demograficos, tecnolégicos y competitivos) de manera tal, que podamos ordenar de manera holistica y sistémica
a los paises e incluso descartar aquellos que no representen una oportunidad de acuerdo con los resultados. Para
este fin, es importante utilizar un concepto sistémico que nos permita, a través de una metodologia de estudio

establecida, encontrar las variables cualitativas y cuantitativas necesarias para llegar a la decision esperada.

3.2 Metodologia base de investigacion

Para identificar las variables antes mencionadas, se utilizara el proceso de investigacion de mercados como
pilar conceptual, de manera que podamos primeramente clasificar el tipo de necesidad, problema u oportunidad
para analizar, basado en inicialmente en la clasificacion de investigacion a realizar. Generalmente, las empresas
utilizan la investigacion de mercados para: Identificar un problema o para investigar la solucién de un problema

0 una oportunidad. (Malhotra, 2008)
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Investigacion de mercados

l

Identificacion de un
problema u oportunidad

Solucion de un problema

Clasificacion de la investigacion de mercados.(Malhotra, 2008)

3.2.1 Identificacidn del problema u oportunidad

Para este proyecto, resulta relevante tomar el camino de la identificacion del problema u oportunidad, ya que

esta arista se ocupa de revisar los puntos relacionados a conocer aspectos relacionados al mercado como el

potencial, caracteristicas, tendencias comerciales, etc. A continuacién, se establecen las variables y una breve

descripcion de los puntos esperados:

Variable

Descripcién

Potencial del mercado

Conocer el tamafio del mercado, adopcién, etc.

Participacion del mercado

Competencia actual, tamafio de participacion de
competidores.

Imagen

¢Cudl seria la imagen de la marca en dichos
mercados?

Caracteristicas del mercado

Ambiente, aceptacion.

Tendencias comerciales

Tendencias en el mercado del producto que se desea
ofrecer.

En adicion a lo antes descrito, es importante determinar que, desde el marco de referencia de este documento,

se establecié como parte de una matriz de marco légico y de su arbol de objetivos, que la empresa CONTPAQI

desea aprovechar las tendencias tecnolégicas (SaaS-Cloud) para incursionar en otros mercados, especificamente

en Latinoamérica. Con esto podemos acotar la oportunidad como un “lanzamiento de un nuevo producto de

software como servicio (SaaS) en México y Latinoamérica”.
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Consolidacion n Competir en Crecimiento de la Empresa con Facilidad en la
Buena imagen de . .
en el mercado = mercado local e participacion de mayor valor de adopcién de
. la compariia . N .
nacional internacional mercado mercado nuevos clientes
Liberacién de aplicacién SaaS i ié irmi ici
p < Plan de |ncursm.n a nuen:ms el s ncia Cl’!!f:lmlelﬂh adicional
en el mercado nacional mercados (local e internacional) (Captacién de nuevas empresas)

(SaaS CLOUD) en México y
Latinoamérica

o i i
| L
e o S
Arbol de oportunidades de la matriz de marco l6gico de este proyecto.
3.2.2 Objetivo General
Es relevante determinar cual sera el enfoque de esta investigacion, en otras palabras, su objetivo general.
Podriamos determinar que el objetivo general serd obtener la informacidn necesaria para determinar la
viabilidad comercial de la oportunidad planteada. Esta parte de la metodologia requiere nuestra atencion porque
de aqui parte la base del disefio de la investigacion y la definicidn de la informacidn que ser& necesaria para
cumplir dicho objetivo. La importancia de este punto es tal, que Malhotra define que una investigacién exitosa
solo puede disefiarse y conducirse de forma adecuada cuando el problema (u objetivo general) a tratar se ha

definido con claridad. (Malhotra, 2008)

3.2.3 Objetivos especificos
Todo objetivo general supone el planteamiento total de la situacion (oportunidad) y el desglose e identificacion
de los objetivos particulares o especificos a tratar. Para este trabajo de investigacion se destacan los siguientes

objetivos especificos:

o ldentificacidn y seleccién del pais o paises clave para efectos de internacionalizacion

o ldentificacién de caracteristicas de industria, econémica y de negocio.

o Identificacion de aspectos regionales (regulaciones fiscales en paises de interés)

e Identificacion de competencia en los paises de interés (oferta de valor, precio, promocion,
distribucién)

e  Percepcién del mercado meta en los paises de interés.
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Esta serie de objetivos especificos habréan de ser desarrollados, de manera que la informacién recabada

a través de la metodologia de investigacion de mercados nos permita acercarnos a una decision mas certera.

3.2.4 Seleccion del método o tipo de investigacion de mercado
Dentro de la seleccién del método por el cual se dara la base a la metodologia de la investigacion, valdra la pena
acudir al sistema de informacion de mercadotecnia (SIM). Es importante seguir el proceso basico de una
investigacién por lo que se buscara analizar, investigar, recopilar y clasificar la informacion, desde el concepto
de un sistema de informaciéon de mercadotecnia (SIM), entendiendo este concepto como un conjunto de
informacion clasificada y procedimientos que nos permiten detallar la informacion interna y externa de manera

que nos permita tener informacién continua para la toma de decisiones, (Malhotra, 2008).

Para este fin, el punto de partida sera utilizar la informacién de registros internos a manera de
inteligencia de negocios y también se aprovechard la informacion de la inteligencia competitiva o de

mercadotecnia, analizando con estas bases los puntos descritos en los objetivos especificos.

En el siguiente gréafico, se muestra el sistema de informacion de mercadotecnia, donde hacemos

especial énfasis enmarcando en color rojo, los elementos mencionados en el parrafo anterior.

Directores de marketing y otros usuarios de informacion
Analisis Planeacion Implementacién Organizacién Control

Sistema de informacion de marketing

Desarrollo de informacion necesaria

Determina- g o
cién de las Bases de Analisis de Distribucién
necosidades datos internas, informacion . \,; uso de
de informacion NECHTAcon
Inteligencia Investigacion
de marketing de mercados
Entorno de marketing
Mercados Canales de Competidores Publicos Fuerzas
meta marketing del macroentorno

Sistema de informacién de marketing. (Kotler & Armstrong, 2008)

Tal como se muestra en la figura anterior, se aterrizaran los datos e informacion en un sub-detalle de la

inteligencia de mercados, aprovechando la profundidad que nos puede dar la informacion o registros internos



50

para armar la base de inteligencia de negocio, indagando las posibles marcas y entorno competitivo para
establecer los margenes de la inteligencia competitiva y obteniendo datos cualitativos y algunos cuantitativos

por medio de la investigacion del mercado en cuestion.

Inteligencia de negocios

La inteligencia de negocio se base en los registros internos y externos con los que la empresa cuenta. Pueden
ser informes impresos y electrénicos sobre el mercado meta que se almacenan como datos o fuentes ubicadas
dentro de la compafiia(Kotler & Armstrong, 2008), de manera que puedan sentar bases en algunos aspectos
clave de la investigacion. Para efectos de clasificar la informacion, los frentes para analizar en los paises
seleccionados seran obtenidos de una fuente cualitativa mencionada ya en los capitulos anteriores: The Global
Competitiveness Report y The Global Information Technology Report, ambos publicados por el Foro

Econémico mundial.

The Global Competitiveness Report:

Cubre 137 paises y el estudio fue presentado con datos entre 2017-2018 con la intencion de medir la
competitividad, la cual es definida como la integracién de instituciones y politicas que pueden determinar el
nivel de productividad de una nacién. (Schwab, 2017)

The Global Information Technology Report

Este reporte cubre y presenta la probable preparacion a la tecnologia de 139 economias, utilizando variables
como el Networked Readiness Index (NRI), que ayudan a examinar el rol de las tecnologias de informacion y

las comunicaciones como un impulso en la innovacion. (Dutta & Lanvin, 2016)

Variables por medir en ambos reportes

The Global Competitiveness Report The Global Information Technology Report

Instituciones | Politica y regulacién
Infraestructura | Ambiente de negocios e innovacion
Ambiente macroecondmico | Infraestructura
Salud y educacion primaria | Asequibilidad
Educacion y formacién superior | Habilidades
Eficiencia del mercado de bienes | Uso individual de la tecnologia
Eficiencia del mercado laboral | Uso empresarial de la tecnologia
Desarrollo del mercado financiero | Uso gubernamental de la tecnologia
Preparacién tecnoldgica | Impactos econdmicos
Tamafio de mercado | Impactos sociales
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Sofisticacion en los negocios
Innovacion

Variables ejemplo México (para comparativo y referencia)
Podremos observar los indicadores mencionados previamente, viéndolos impactados en México a manera de
referencia en el Global Information Technology report y en The Global Competitiveness Report. Dentro del
anexo 3, se muestra de manera evidente gracias a este estudio, las principales variables descritas como parte de
la investigacion del problema, como se planteaba al inicio de este tema, brindando informacién clara y
contundente del potencial, mercado, tendencias politicas, comerciales y sobre todo para efectos de este estudio,
tecnoldgicas.

3.2.5 Desarrollo de objetivos especificos

3.2.5.1 Identificacion de paises de seleccion

A partir de contar con estos datos relevantes como parte del SIM, vale la pena integrar la parte competitiva y
tecnoldgica, para de esta manera de tener en una misma tabla las variables que nos permitan armar esta base de
inteligencia de negocios y poder incluso tomar decisiones a golpe de vista.

La tabla presentara cual es el ranking que tiene el pais en cada uno de los estudios y su calificacion en
cada uno de los pilares importantes, siendo esta considerada en un rango del 1 al 7, donde 1 es lo mas bajoy 7
es el mas alto. Con esto se espera contar con el primer hallazgo en el que podamaos discriminar algunos paises
en funcién de los criterios que los reportes mencionados nos puedan ofrecer.

A partir de las variables cualitativas y cuantitativas que obtengamos, podemos inferir cuales pueden
ser los mercados mas atractivos de forma inicial, para poder de manera posterior continuar con analisis de
industria, mercado y competencia en donde se considere adecuado. Al final, deberiamos contar con suficiente
informacion para poder elegir 3 paises donde podamos iniciar con una investigacion mas detallada. Veamos la

primera tabla concentradora por pais:
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Gréfico del ranking conjunto de tecnologias de informacion y competitividad. Realizado a partir del The Global Competitiveness Index
2017-2018 edition (Schwab, 2017) y de The Global Information Technology report 2016 (Dutta & Lanvin, 2016)

Ahora veamos esta informacion a un nivel de mayor detalle, donde podamos ver como se conforman todos los

insumos de cada estudio previamente mencionados, que generaron la tabla previa:

Pais| México Chile Costa Rica Panama Uruguay | Colombia Brasil Peru Argentina | Ecuador | Paraguay | Venezuela

Rank [De 139) 51 33 47 50 76 66 B0 90 92 97 112 127

Instituciones 32 45 4.2 38 46 32 3.4 32 3.3 31 3.0 22

Infraestructura 43 4.8 42 49 47 3.8 41 3.8 39 41 26 26

£ . - o

o Ambiente macroeconémico 52 54 45 61 43 48 3.4 54 3.4 43 52 24
o
]

o Salud y educacién primaria 57 5.8 6.2 56 5.8 55 5.4 5.4 59 59 5.1 5.3
n
0
o

c Educacion y formacién superior| 41 53 5.1 40 46 45 42 41 50 43 3.4 46
[
=

.E Eficiencia del mercado de bienes 43 47 44 46 43 40 38 43 3.4 37 42 28
w
a

£ Eficiencia del mercado laboral 3.8 44 42 a1 35 40 37 43 33 3.4 38 27
=]
(%]

= Desarrollo del mercado financiero, a5 49 44 50 41 46 37 a5 31 33 38 31
=)

g Preparacion tecnologica 42 5.2 449 44 5.3 43 4.6 37 4.3 36 3.2 3.0
[}

-'E Tamafio de mercado, 5.7 45 3.5 36 33 43 57 a5 49 39 33 a4

Sofisticacion en los negocios 43 4.3 45 44 38 41 41 38 3.8 36 35 3.0

Innovacion 3.4 35 3.7 3.4 31 33 3.2 28 3.3 28 27 26

E Politica y regulacidén 37 43 38 36 472 34 34 31 30 32 27 22
o

& Ambiente de negocios e innovacidn 41 52 41 a7 46 40 34 43 36 41 39 30

E Infraestructura 37 46 45 44 47 41 45 41 43 40 44 33
©

_g Asequibilidad 57 49 6.3 61 48 56 6.2 46 40 51 51 58
L

: Habilidades 45 51 57 45 4.8 45 45 45 50 52 39 46
o

® Uso individual de la tecnologia 36 49 48 40 52 41 48 32 49 35 31 38
E
=

L2 Uso empresarial de la tecnologia 36 39 40 40 34 35 37 34 34 35 31 30
[

® Uso gubernamental de la tecnologia 42 46 41 41 48 48 36 37 33 38 30
-]
o

G Impactos econdmicos 33 35 35 36 3.4 31 31 3.0 3.0 3.0 28 26
2

(= Impactos sociales 41 5.2 48 45 54 47 39 41 37 41 3.0 35

Pais| México Chile Costa Rica Panama Uruguay | Colombia Brasil Peru Argentina | Ecuador | Paraguay |Venezuela

Rank (De 137) 76 38 44 55 43 68 72 2 89 82 105 108

Habitantes (millones) 1223 18.2 49 4.0 3.5 48.7 206 315 436 165 6.9 31

Total 4.2 4.6 4.4 4.4 4.3 4.2 4.0 3.9 3.7 3.8 3.5 3.2

Tabla 6. Integradora de calificacion de tecnologias de informacién y competitividad. Realizada a partir del The Global Competitiveness
Index 2017-2018 edition (Schwab, 2017) y de The Global Information Technology report 2016 (Dutta & Lanvin, 2016)
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Primer filtro: paises con riesgo de posibilidad de negocio
A partir de la informacion concentrada en la tabla anterior, podemos comenzar a generar las primeras
conclusiones. Los siguientes son paises en donde existe un riesgo latente o donde de manera inicial podemos

sin necesidad de mayores estudios, descartar como paises de interés para el proyecto.

Con riesgo latente | Razon

Brasil Aun a pesar del gran tamafio de mercado, su alto grado de asequibilidad de bienes, su
infraestructura y su idioma presenta un riesgo alto desde la perspectiva del producto y plaza,
por lo que no seré considerado en el arranque de este proyecto.

Venezuela A pesar de ser uno de los paises con gran tamafio de mercado, presenta nimeros muy bajos
en la mayoria de las categorias, siendo uno de los puntos mas bajos lo que concierne a
instituciones, politica y regulacion, ambiente macroeconémico e innovacion, por lo que se
descarta de forma natural de este proyecto al presentar un riesgo alto.

Paraguay De la misma forma que Venezuela, presenta indicadores bajos en infraestructura, innovacion,
politica y regulacion y gran impacto econdmico. Adicionalmente su tamafio de mercado es
muy bajo.

Habiendo realizado el analisis anterior, resulta la siguiente lista de 7 paises ahora ya ordenados de acuerdo con

el ranking de la tabla integradora:

1. Chile

2. Costa Rica
3. Panam

4. Uruguay
5. Colombia
6. Perl

7. Argentina

Segundo filtro: Prioridad por tamafio de mercado y posibilidad de negocio
A pesar de contar con el ranking integrador, es necesario echar un vistazo al tamafio de mercado de cada pais
para poder llegar al filtro final donde podremos continuar con los siguientes bloques relacionados a la

inteligencia competitiva y a la investigacion de mercados.
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Mercado en millones de habitantes (gréfica realizada a partir del The Global Competitiveness Index 2017-2018 edition (Schwab, 2017)

De acuerdo con la tabla anterior, es preciso marcar a paises como: Chile, Uruguay, Costa Rica, y Panam4, que
no sobrepasan los 20 millones de habitantes, lo que los descarta como paises de interés debido a la variable
presentada.

Chile
Colombia
Argentina
Peru

Costa Rica
Panama
Uruguay

No o~ wN e

Tercer filtro: Consideraciones cualitativas

Es importante revisar de manera cualitativa y hacer la siguiente precision en los siguientes paises:

Chile Si bien no representa uno de los mercados méas grandes de acuerdo con su poblacién, podemos
observar que es el pais con mejor ranking. Destaca por tener buen ambiente macroeconémico,
un buen desarrollo del mercado financiero, buen ambiente de negocios e innovacién, ademas de
tener uno de los PIB mas altos por habitante de los paises analizados. Por esta razén, Chile
entra en la lista de los 3 paises finales y podra ser analizado en el estudio.

Pert Si bien entra por aspectos cuantitativos, tamafio de mercado, por ejemplo, Peru tiene uno de los
niveles de innovacion mas bajos y junto con Ecuador y Paraguay, uno de los PIB mas bajos del
estudio. Por esta razén, Peru sale del grupo final.

Argentina Argentina cuenta con las credenciales necesarias para un pais de interés de acuerdo con tamafio
de mercado al igual que Per(, sin embargo, existe una gran incertidumbre econémica y parece
enfrentar una nueva crisis economica en 2019. Por lo anterior, se dejara solamente para efectos
de andlisis de competencia y adopcion de cloud.
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Lista final de paises para analisis

1. Chile
2. Colombia
3. Argentina

A partir de esta seleccién, se realizara el detalle del resto de los objetivos especificos solo con estos paises, ya

que al final serén la punta de lanza para determinar la viabilidad del proyecto.

3.2.5.2 Identificacion de caracteristicas de industria, econémica y de negocio
Un punto relevante para determinar esta viabilidad de proyecto tiene que ver con la industria, la economiay la
estrategia de los paises elegidos. EI emprendimiento siempre conlleva un alto riesgo, por lo que contar con esta
certeza, sera de vital importancia para asegurar por o menos, la base del éxito de esta empresa.
Para poder contar con los criterios y la informacion necesaria para determinar estos aspectos, se
adicionara a los 2 estudios previos, una fuente secundaria de informacién adicional, para poder contar con
suficiente informacion a manera de bases de datos de inteligencia de negocio que nos puedan generar datos

finos de cada economia elegida. Al final, estas fuentes de informacion serén:

The Global Tiene la intencién de medir la competitividad, la cual es definida como la integracion
Competitiveness Report | de instituciones y politicas que pueden determinar el nivel de productividad de una
nacion. (Schwab, 2017)

The Inclusive Este marco identifica 15 &reas de la politica econémica estructural de un pais.
Development Index Adicionalmente a tomar en cuenta el PIB, este reporte muestra aspectos mas
cualitativos como cambios en sus hogares, nivel de vida, etc. Se toma como un
fendmeno multidimensional que incluye ingresos, oportunidades de empleo, economia,
seguridad y calidad de vida. (World economic forum, 2018)

indice Doing business Esta herramienta otorga una medicion de las normas y reglas de la actividad

del Banco Mundial (weva) | empresariales en 190 economias, generando un ranking con datos objetivos para
analizar el movimiento empresarial de las economias del mundo. (Doing Business,
2018)

L Chile

Como se establecié en secciones anteriores, Chile no representa uno de los mercados més grandes de acuerdo
con su poblacién, sin embargo, cuenta con aspectos cualitativos y cuantitativos de interés (macro y

microeconémicos) que lo hacen especialmente interesante para este proyecto.
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Chile se encuentra posicionada en el nimero 42 de acuerdo con su PIB per capita. A continuacién, podemos

ver una tabla donde vemos el desarrollo del PIB, de acuerdo con datos de la publicacién web datosmacro.com,

de la revista Expansidn. (Chile - Doing Business, 2018).

. Var. anual PIB Per
Fecha PIB Per Capita .
Capita
2017 15.346% 11,7%
2016 13.743% 1,4%
2015 13.552% -7,3%
2014 14.623% -7.4%

Tabla7. Fuente: Datosmacro.com. Evolucion PIB Per capita Chile. (PIB de Chile, 2018)

Economia de Chile
PIB anual 2017 277.076M.9)
PIB Per Capita 2017 153469
Déficit (M.5) 2016 -6.629
Déficit (%PIB) 2016 -2,65%
Gasto publico (M.$) 2016 63.185,0
Gasto publico Per Capita 2016 34738,
Gasto Educacion Per Capita 2015 6679
G. Publico Salud Per Capita 2017 742%
Gasto Defensa Per Capita 2017 2848
indice de Corrupcién 2017 67
Ranking de Competitividad 2017 339
indice de Fragilidad 2015 415
Ranking de la Innovacién 2017 46°)
Mercado Laboral
Tasa de desempleo jul-18 7.3%
SMI 2018 4486 $
Salario Medio 2017 14.414%
Ranking 2016 519
Precios
IPC General ago-18 2.6%
IPRI Interanual ago-18 1,6%
Mercado de dinero
Tipos de interés 19/05/2017 2,50%
Negocios
Doing Business 2018 &5
IPI Interanual ene-18 57%
Vehiculos / 1000 habitantes 2015 246,86
Comercio
Exportaciones 2017 68.306,1 M.$
Importaciones 2017 651621 1§
Balanza comercial 2017 3144018

Es importante contar con una fotografia general de
la economia, mercado laboral, precios, mercado de dinero,
negocios y comercio. Con esto se puede tener una amplia
idea de la factibilidad de hacer negocios en un pais.

En el caso de Chile, podemos observar un buen
nivel de PIB en relacion con otros paises de Latinoamérica,
asi como también un buen nivel en el ranking de
competitividad y de innovacién, lo que lo vuelve un
mercado interesante para la oferta de software empresarial

y sobre todo para ambiente nube.

Tabla 8. Fuente: Datosmacro.com. Economia y demografia Chile.(Chile: Economia y demografia, 2018)

indice Doing business

Generar negocio en Chile va en mejora cada afio. Chile se encuentra en el lugar No. 55 de 190 del ranking que

genera el Banco Mundial. Ha mejorado su posicion, ya que el afio pasado (2017) se encontraba en el lugar 57.

(Chile - Doing Business,

2018)
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Fecha Dr..nng Apertura ‘EIE Obtemflc.m de Regl.strn L Crédito Inv.er5|.nnllstas Impuestos | Comercio | Contratos |Insolvencia
Business | un negocio | electricidad | propiedades minoritarios
2018 550 650 440 61° 90 a7° 72e 6ge 5g° 520
2017 a7° 590 64° 580 gae 320 1200 65° 560 550
2016 550 560 590 57 780 aoe 116° G40 570 5g°
2015 480 580 130 450 300 560 40 450 g 28°
2014 3ge 52° 470 440 &7° 550 29 420 650 70°

Tabla 9. Fuente: Datosmacro.com. Facilidad para hacer negocio en Chile. (Chile - Doing Business, 2018)

indice de competitividad

Adicionalmente, en temas de hacer negocio, el foro economico mundial genera una encuesta donde pregunta
cuales pudieran ser los 5 factores principales (problematicos) para hacer negocios en algin pais, en donde Chile
destaca por tener poca corrupcion y genera cierta coherencia con la informacion del Banco Mundial revisada
previamente con el indice Doing business, sin embargo, muestra también un alto nivel de regulaciones laborales

restrictivas y alta burocracia gubernamental, asi lo muestra la siguiente tabla.

MOSt problematic factors for doing bUSineSS Source: World Economic Forum, Executive Opinion Survey 2017

Restrictive labor regulations 175
Inefficient government bureaucracy 16.8
Policy instability 159
Tax regulations 1.2
Tax rates 8.8
Inadequately educated workforce 7.8
Insufficient capacity to innovate 6.8
Government instability/coups 3.5
Crime and theft 3.4
Poor work ethic in national labor force 29
Inadequate supply of infrastructure 2.0
Access to financing 20
Corruption 0.9
Poor public health 0.4
Inflation 0.0
Foreign currency regulations 0.0
0 5 10 15 20

Barreras para hacer negocio de acuerdo con indice de competitividad del Foro Econémico Mundial. (Schwab, 2017)

Es importante detallar la posicién competitiva que tiene Chile de manera detallada para mayor atencién a los
datos, primeramente, con una tabla de competitividad y negocios, donde se genera una grafica con 12 pilares,
en donde se puede apreciar el peso de Chile en comparacidn del resto de Latinoamérica y el Caribe, al ocupar
la posicion 33 de 137 economias y posteriormente podremos revisar también con una tabla del indice de

desarrollo inclusivo de acuerdo con el Foro Econémico Mundial.




Performance overview

Index Component Rank/137 Score (1-7) Trend  Distance from best  Edition 2012-13 2013-14 2014-15 2015-16 2016-17 2017-18
Global Competitiveness Index 33 47 =—— =mmmmm | Rank 33/144 34/148 337144 35/140 33138 331137
Subindex A: Basic requirements 36 51 ==  =mmmmm=r | Score 4.6 46 46 46 4.6 47
£ty 1st pillar: Institutions 35 45 T oo |
1st plilar:
4-4-2nd pillar: Infrastructure 41 48 = omem— | Institutions
_ 12th plllar: 2nd plilar:
£ 3rd pillar: Macroeconomic environment 36 54 ——— ———— Inna\fatlnn 7 Im‘ra‘;tmmnle
) 4th pillar: Health and primary education 66 58 — e |
11th plilar: 3rd plilar:
Subindex B: Efficiency enhancers 31 48 — omem=— | Business Macroeconomic
sophistication environment
=7 5th pillar: Higher education and training 26 53 = mmmmmmr |
10th plilar: 4th plllar:
&7 6th pillar: Goods market efficiency 39 47 T omss | Market size Health and primary
education
&% Tth pillar: Labor market efficiency 49 44 ~—— omm—
= oth plltar: 5th plllar:
‘& 8th pillar: Financial market development 17 49 = e | Technological Higher education
readiness and tralning
‘i gth pillar: Technological readiness 38 52 — s |
8th plllar: 6th plllar:
illar- i J— Financlal market Goods market
10th pillar: Market size 44 4.5 [ | Gevelopment 7thpilar efliclency
Subindex C: Innovation and sophistication factors 50 39 T mmmmwm | Li‘:ﬁzlr::xa
./ 11th pillar: Business sophistication 50 43 —— omema |
H chile Latin America and the Caribbean
12th pillar: Innovation 52 35 —— oma |

Desempefio en competitividad de acuerdo con el Foro Econémico Mundial. (Schwab, 2017)
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En la tabla anterior, destaca el subindice B de “potenciadores de eficiencia”, con el ranking 31 de los 137 paises

revisados, destacando principalmente el octavo y noveno pilar “Desarrollo del mercado financiero” y

“Preparacion tecnologica” respectivamente, lo que lo pone a la par incluso de otros paises de primer mundo.

indice de desarrollo inclusivo

Para no solo basarnos en indicadores cuantitativos como puede ser el PIB, podemos acercarnos a datos

cualitativos que nos proporciona el Foro econémico mundial, a través de su reporte de Indice de desarrollo

inclusivo, el cual se puede tomar como una alternativa al PIB y cuya l6gica nos dice que, si bien el PIB nos

puede indicar el desarrollo pleno de una economia, no necesariamente puede reflejar la total realidad de esta.

(World economic forum, 2018)

RANKING ECONOMLA DATO
TENDENCIA

(%)

De acuerdo con estos indicadores clave de desempefio, el reporte del

indice de desarrollo inclusivo muestra a Chile en la posicion 9 de las economias

emergentes, con un score de 4.44 sobre 7 puntos, donde 7 puntos es la

calificacion top y con una tendencia de crecimiento estable del 1.76%.

1 Lithuania 4.86 4.90
@ ey 474 810
8 Azerbaijan 4.69 -2.07
. Latvia 467 8.60
5 Poland 4.61 3.39
6 Panama 4.54 4.80
7 Croatia 4.48 2.89
8 \liguay 448 162
9 Chile 4.44 176
10 Romania 4 MT
11 Bulgaria 4.41 291
12 Costa Rica 432 017

TENDENCIA @) RETROCESO

RETROCESO LENTO

ESTABLE AVANCE LENTO

@ AUANZANDO

Ranking 2018. indice de desarrollo inclusivo en economias emergentes.

(World economic forum, 2018)
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Un indicador que clarifica la parte cualitativa de este indice desarrollo inclusivo, son los indicadores
clave de desempefio nacional, los cuales nos muestran una radiografia completa de variables importantes para
determinar el perfomance o rendimiento de las economias, en donde se agrupan bloques de informacion
relacionados al crecimiento y desarrollo, inclusién e igualdad intergeneracional. Con esto podriamos ver datos
relacionados a estos 3 agrupadores, permitiéndonos conocer a golpe de vista su estatus, detallando informacion

como la que se muestra en el siguiente cuadro sinéptico.

Indicadores clave
de desempeiio

gualdad intergeneracional y

Crecimiento y desarrollo ;
sustentabilidad

PIB Productividad Ingreso medio Ingreso Ahorro neto Tasa de
(Per capita) laboral por hogar GINI ajustado dependencia
Esperanza de Tasa de Riqueza - Intensidad de

EREES vida probreza GINI L T carbono

Indicadores clave de desempefio nacional. (World economic forum, 2018)

En la siguiente tabla, podemos apreciar estos indicadores con su respectivo ranking, donde podemos ver en este

top de economias emergentes, el caso de Chile que se encuentra en el lugar 9.

, 1 | 7 |
Economias emergentes Biio At
20% 20%
CRECIMIENTO Y DESARROLLO INCLUSION IGUALDAD
INTERGENERACIONAL &

SUSTENTABILIDAD

PIBPER  PRODUCTIVIDAD EXPECTATIVA EMPLEQ WORESO mmoDE  RUEZA INGRESO  AHDRRO  INTENSIDADDE  DEUDA THSA DE
CAPITA, g e " il % GIN uEDl, N CAREOND  PUELICL  DEPELDBICA,
All0s %
Lithuania 63.7 40.0
Hungary
Azerbaijan
Latvia 533
Poland -
Panama 65.0 547
Croatia -

Chile

Izl

Romania

Bulgaria

7.0 818
I 528
Costa Rica 694 N/A 437
Malaysia I I .
Peru 23398 9.3 9.2 53.0

Tabla 10. Detalle indicadores clave de desempefio nacional. (World economic forum, 2018)
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Conclusion

A partir de la investigacion y la obtencion de las fuentes presentadas, podemos inferir que Chile es uno de los
mejores paises en Latinoamérica principalmente en temas relacionados con generacion de negocios, tendencias
y adopcion tecnoldgica y nos muestra una tendencia creciente en crecimiento y desarrollo . Ademas de aspectos
cuantitativos como un buen PIB per capita, un alto valor de productividad laboral y un buen desarrollo
financiero, cuenta con indicadores cualitativos como un excelente nivel de competitividad, es un pais donde
hacer negocios es atractivo entre otras cosas por la alta educacion de su sociedad, lo que la hace incluso uno de

los paises con menor corrupcion no solo de Latinoamérica, sino también del resto de las economias emergentes.

- Colombia

De la misma forma que se evalué a Chile, toca el turno a Colombia. De entrada, destaca a simple vista por tener
un mercado mas amplio (poblacién) que Chile, sin embargo, sera clave entender los aspectos cualitativos y
cuantitativos de interés (macro y microeconémicos).

Economia

Colombia se encuentra posicionada en el nimero 40 de acuerdo con su PIB per capita. A continuacion, podemos
ver una tabla donde observamos el desarrollo del PIB, de acuerdo con datos de la publicacion web

datosmacro.com, de la revista Expansion. (Colombia - Doing Business, 2018).

Fecha PIB Per Capita Te anuaI_PIE
Per Capita
2017 6.273% 9.2%
2016 5.744% -5.0%
2015 6.0485 -23,8%
2014 7.938% -1.6%

Tabla 11. Fuente: Datosmacro.com. Evolucion PIB Per capita Colombia. (PIB de Colombia, 2018)



Economia de Colombia

PIB anual 2017 309.191M.5
PIB Per Capita 2017 6.2735
Déficit (M.S) 2016 5.266
Déficit (%PIB) 2016 -2,95%
Gasto publico (M.$) 2016 785579
Gasto publico Per Capita 2016 16125
Gasto Educacion Per Capita 2015 2725
G. Publico Salud Per Capita 2015 2655
Gasto Defensa Per Capita 2017 1975
indice de Corrupcion 2017 37
Ranking de Competitividad 2017 66°
indice de Fragilidad 2015 825
Ranking de la Innovacién 2017 B5°
Mercado Laboral
Tasa de desempleo ene-18 11,8%
SMI 2018 26295
Ranking 2016 54
Precios
IPC General jur-18 3,2%
IPRI Interanual feb-18 3,6%
Mercado de dinero
Tipos de interés 2018 4,25%
Negocios
Doing Business 2018 50°
Vehiculos / 1000 habitantes 2015 110,62
Comercio
Exportaciones 2017 37.800,1M.5
Importaciones 2017 46.075,8 M.5
Balanza comercial 2017 82757 M3

indice Doing business
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Tal como lo vimos previamente con Chile, veamos
para el caso de Colombia, los indicadores de la economia,
mercado laboral, precios, mercado de dinero, negocios y
comercio.

En el caso de Colombia, podemos observar un nivel
de PIB menor al encontrado para Chile, sin embargo, superior
en relacion con otros paises de Latinoamérica. En el ranking
de competitividad se encuentra en el nimero 66 y en el 65 de

innovacion vs las 196 economias que mide el Banco Mundial.

Tabla 12. Fuente: Datosmacro.com. Economia y demografia
Colombia.(Colombia: Economia y demografia, 2018)

Generar negocio en Colombia ha caido en los ultimos afios. De acuerdo con el indice Doing business del Banco

Mundial, Colombia se encuentra en el lugar No. 59 de 190 que conforman el ranking. Esta economia se ha

caido 6 posiciones, lo que nos muestra que la facilidad para hacer negocio ha bajado sustancialmente, incluso

desde 2016. (Colombia - Doing Business, 2018)

Fecha Doing Business Apelifs (.’e un Dbtenqqn i Reg|.st‘ro‘de Crédito Invgrspmgtas Impuestos | Comercio | Contratos | Insolvencia
negocio electricidad prop minoritarios

2018 59° 96° g81° 60° 2 16° 1420 125° 1wr 33

2017 53° 61° 740 53 2 13° 139° 121° 174° 33

2016 51° 80° 69° 53° 2 10° 133° 118° 1w 31°

2015 52¢ 79° 11° 42° 102° 10° 2 0 g 150°

2014 53° 79° 88° 54° 55° g0 139° 95° 167° 2

Tabla 13. Fuente: Datosmacro.com. Facilidad para hacer negocio en Colombia. (Colombia - Doing Business, 2018)
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indice de competitividad
Revisando los datos del foro econémico mundial, podemos entender desde su punto de vista, cuales pudieran
ser las principales problematicas para hacer negocios en algun pais, en donde Colombia destaca por tener una

alta barrera ligada a las tasas de interés y una altisima mencién en tema de corrupcion.

Most problematic factors for doing business  souce: woria conomic Forum, Executive Opinion Survey 2017

Corruption 176
Tax rates 142
Inefficient government bureaucracy 92
Inadequate supply of infrastructure 87
Policy instability 79
Restrictive labor regulations 75
Tax regulations 57
Cnime and theft 56
Inflation 45
Access to financing 4.4
Government instability/coups 37
Inadequately educated workforce 36
Fareign currency regulations 26
Poor work ethic in national labor force 18
Insufficient capacity to innovate 18
Poor public health 13
0 5 10 15 20

Barreras para hacer negocio de acuerdo con indice de competitividad del Foro Econémico Mundial. (Schwab, 2017)

Es importante detallar la posicion competitiva que tiene Colombia de manera detallada para mayor atencién,
primeramente, con una tabla de competitividad y negocios, donde podemos apreciar su lugar No. 66 y
posteriormente con una tabla de indice de desarrollo inclusivo de acuerdo con el Foro Econémico Mundial.

Performance overview

Index Component Rankf137 Score (1-7) Trend  Distance flombest  Edition 201213 201314 201415 201516 201617 201718
Global Competitiveness Index 66 43 —— =mmmmw | Rank 697144 697148 661144 617140 617138 667137
Subindex A: Basic requirements 90 43 —— mmmmw | Score 42 4.2 49 43 43 43

{f st piltar: Institutions "7 32 —— ommm |
1st pillar:
4-42nd pillar: Infrastructure 87 38 — | Institutions
- 12th pillar: 2nd pillar:
& 3rd pillar: Macroeconomic environment 62 48 7 mmm- | In no'.?mio n 7 Inlral;huctule
) 4th pillar: Health and primary education 88 55 — e——
11th pillar: 3rd pillar:
Subindex B: Efficiency enhancers 54 44 - emem | Business Macroeconomic
sophistication = environment
7 Sth pillar: Higher education and training 66 45 —— omm- |
10th pillar 4th pillar-
&7 6th pillar: Goods market efficiency 102 40 — mmmw | Market size Health and primary
education
&7 7th pillar: Labor market efficiency 88 40 — mm—
9th pillar- Sth pillar:
&= 8th pillar: Financial market development 27 46 — e Technological Higher education
readiness and training
{ 9th pillar: Technological readiness 65 43 — m—
8th pillar- 6th pillar
&2 P - —_— Financial market Goods market
10th piltar: Market size 37 48 —— | Gevslopment — cificiency
N . N _— Labor market
Subindex C: Innovation and sophistication factors 64 37 —— eomemwe | efficiency
.+ 11th pillar: Business sophistication 64 4] — ommmw |
Il Colombia Latin America and the Caribbean
* 12th pillar: Innovation 73 33 —— |

Desempefio en competitividad de acuerdo con el Foro Econémico Mundial. (Schwab, 2017)
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En este renglon, Colombia destaca en el Subindice B, principalmente como ya lo habiamos descrito

antes, con su “tamafio de mercado”, lo que le da al décimo pilar un 4.8 de 7.

indice de desarrollo inclusivo

RANKING

ECONOMIA

DATD

5ARDS
TERDEKCIA

1]

1 Lithuania 4.36 4.90
. Hungary 474 &10
3 Azerbaijan 489 207
. Latvia 4 67 8.60
L] Foland 461 3.39
6 Fanama 454 4380
7 Croafia 443 2.89
8 Uruguay 4.46 1.65
9 Chile 444 1.76
10 Romania 443 421
" Bulgaria 441 281
12 Cosla Rica 432 -0.17
13 Malaysia 4.30 2.40
14 Peru 429 140
15 Kazakhstan 4.26 0.35
16 Turkey 4.26 2.48
17 Thailand 424 193
18 Algeria 4.22 -1.22
19 Russian Federation ~ 4.20 0.48
20 Faraguay 419 186
2 Dominican Republic ~ 4.19 3.08
. Nepal 415 8.53
23 Argentina 413 0493
24 Mexico 412 0.66
@ vecina PR 410 924
26 China 409 2.94
27 Iran, Islamic Rep. 4.08 -0.82
23 Albania 408 2.58
29 Nicaragua 4.05 3182
30 Colombia 401 0.69

De acuerdo con estos indicadores clave de desempefio, el reporte del
indice de desarrollo inclusivo muestra a Colombia en la posicion 30
de las economias emergentes, con un score de 4.01 sobre 7 puntos,
donde 7 puntos es la calificacién top y con una tendencia de

crecimiento estable del .69%.

TENDENCIA . RETROCESO RETROCESO LENTO ESTABLE AVANCE LENTO . AVANZANDO

Ranking 2018. indice de desarrollo inclusivo en economias emergentes. (World economic forum, 2018)
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Recordemos los indicadores clave de desempefio nacional, los cuales nos muestran una radiografia
completa de variables importantes para determinar el perfomance o rendimiento de las economias,

permitiéndonos ver a golpe de vista su estatus.

Indicadores clave
de desempefio

Igualdad intergeneracional y
sustentabilidad

PIB Productividad Ingreso medio Ingreso Ahorro neto Tasa de
(Per capita) laboral por hogar GINI ajustado dependencia
Esperanza de Tasa de Riqueza e Intensidad de

Empm vida probreza GINI Eeiiaipibica carbono

Indicadores clave de desempefio nacional. (World economic forum, 2018)

En la siguiente tabla, podemos apreciar estos indicadores, donde podemos ver en este top de economias

emergentes, el caso de Colombia.

CRECIMIENTO ¥ DESARROLLD INCLUSION IGUALDAD
INTERGENERACIONAL &
SUSTENTABILIDAD

PBFER  PRODUCTIIDAD EXPECTATWA EMPLEQ WRESD  mMCDDE  ROEZA NCRESD  AWORRD  NTEMSDADOE  GEUDA THSHDE
G agoRAL VoA % = PUBRELR, anl MEDND, 1ETD CARBOND  FUBUCK,  DEFEMSEMCLL,
s 5 5 H % %

Wics %
63T 40.0

Lithuania

Hungary
Azerbaijan

Latvia

Poland
Panama

Croatia

Uruguay

Chile

Romania

Bulgaria

Costa Rica
Malaysia

Peru

Kazakhstan
Turkey

Thailand

Algeria

Russian Federation
Paraguay
Dominican Republic

Nepal
Argenfing
Mexico
Macadonia, FYR
China

Iran, 1slamic Rep.

Tabla 14. Detalle de indicadores clave de desempefio nacional. (World economic forum, 2018)



Conclusion

Si bien Colombia no cuenta con las mejores calificaciones en comparacion con Chile, es uno de los paises en
Latinoamérica con mejor tamafio de mercado de acuerdo con los indicadores antes mostrados. Cuenta con un
buen desempefio en educacion y preparacion tecnoldgica y un crecimiento estable con relacidn al indicador de
desarrollo inclusivo. Focos rojos en el tema de la corrupcién y en su bajén de nivel en el indicador Doing
business, el cuales podemos suavizar con las buenas credenciales en ambiente macroeconémico, lo que nos

permite pensar que puede ser un buen pais para llevar a cabo negocios cuidando los aspectos de riesgo antes

mencionados.

En el caso del pais austral, llama la atencién su continuo problema de capital y problemas inflacionarios de los
gue parece que se recuperan de a poco, de ahi la importancia de validarlos con datos y fuentes especializadas,

tanto del entorno interno como externo.

Economia

Argentina se encuentra mejor posicionado que Colombia de acuerdo con la tabla publicada por datosmacro.com
de la revista Expansion, al estar en el lugar 21 de 50 paises evaluados. A continuacion, podemos ver el detalle

de una tabla con el desarrollo del PIB per capita de 2014 a 2017. (Argentina - Doing Business, 2018)

Argentina

Fecha

PIB Per Capita

Var. anual PIB
Per Capita

2017

14.456%

13,8%

2018

12,7095

-14.7%

2015

14.895%

12,8%

2014

13.200%

-8.8%

Tabla 15. Fuente: Datosmacro.com. Evolucion PIB Per capita Argentina. (PIB de Argentina, 2018)
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Es importante observar los datos econémicos y de negocio de Argentina. De la misma forma que

Colombia, destaca su poblacidn, al ser considerada en la posicion No. 31 de la publicacion de Expansion

Economia de Argentina
PIB anual 2017| 640 000M $
PIB Per Capita 2017 14 456%
Déficit (M.S) 2016 -35.235
Déficit (%PIB) 2016 -6,36%
Gasto publico (M.$) 2016 229.600,5
Gasto publico Per Capita 2016 52663
Gasto Educacion Per Capita 2014 703%
G. Publico Salud Per Capita 2014 3509
Gasto Defensa Per Capita 2017 132%
indice de Corrupcidn 2017 39
Ranking de Competitividad 2017 920
indice de Fragilidad 2015 476
Ranking de la Innovacién 2017 76°
Mercado Laboral
Tasa de desempleo sep-16 8,5%
SMI 2018 506,05
Ranking 2016 569
Precios
1PC General | ago-13] 34,4%
Mercado de dinero
Tipos de interés | 12/10/2018] 72,00%
Negocios
Doing Business 2018 1170
Vehiculos / 1000 habitantes 2015 318,47
Comercio
Exportaciones 2017| 58.427,0 M.5
Importaciones 2017| 66.899,0 M.$
Balanza comercial 2017| -B.AT72,0M.5

www.datosmacro.com, donde se compara contra 196 paises

que son evaluados. (Argentina: Economia y demografia,
2018)

En el caso de esta economia, podemos observar un
alto nivel PIB anual vs Chile, pero menor al revisar este
indicador de forma per cépita, el cual resulta mayor en una
comparacion vs Colombia. Podemos también destacar que,
de los 3 paises seleccionados, Argentina tiene el ranking de
competitividad y el de innovacién, mas bajo de los 3, al
estar en la posicion 92 y 76 respectivamente en cada rubro

vs las 196 economias que mide el Banco Mundial.

Tabla 16. Fuente: Datosmacro.com. Economia y demografia Argentina.(Argentina: Economia y demografia, 2018)

indice Doing business

Hacer negocio en este pais el indicador clave para hacer negocio no es muy halagliefio. De acuerdo con el indice

Doing business del Banco Mundial, Argentina se encuentra en el lugar No. 117 de 190 que conforman el

ranking. A pesar de que esta economia se ha recuperado en los Ultimos afios como lo habiamos previsto, su

posicién nos indica un alto riesgo para hacer negocios. (Argentina - Doing Business, 2018)

Doing Apertura de |Obtencién de| Registro de - Inversionistas . .
Fecha R . i . Crédito L Impuestos | Comercio | Ceontratos | Insolvencia
Business | un negocio | electricidad |propiedades minoritaries

2018 17° 1579 95° 17° ire 430 169° 116° 102° 101°
2017 116° 157° 910 1140 g20 51° 178° 111° 500 9g°
2016 1182 1540 87° 1130 78° 480 179° 1170 50° 940
2015 17° 147° 100 1180 g2e 620 20 41° g° 169°
2014 124° 1430 980 114° &7° 61° 169° 133° &40 7

Tabla 17. Fuente: Datosmacro.com. Facilidad para hacer negocio en Argentina. (Argentina - Doing Business, 2018)


http://www.datosmacro.com/
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indice de competitividad

Revisando los datos del Foro econémico mundial, podemos ver cuales pudieran ser las principales
problematicas para hacer negocios en Argentina. Destaca por tener una alta mencion en temas de inflacién
como lo habiamos vaticinado, ademas de barreras ligada a las tasas de interés. Destaca con pocas menciones el

tema del crimen y robo y en menciones moderadas, la corrupcidn.

Most problematic factors for doi ng business  souce: world Economic Forum, Executive Opinion Survey 2017

Inflation 20.7
Tax rates 202
Policy instability 9.0
Access to financing 82
Restrictive labor regulations 79
Inefficient government bureaucracy 75
Corruption 7.0
Tax regulations 59
Inadequate supply of infrastructure 43
Government instability/coups 39
Poor work ethic in national labor force 19
Inadequately educated workforce 1.7
Crime and theft 07
Fareign currency regulations 05
Insufficient capacity to innovate 04
Poor public health 02
o b 12 1k 94

Barreras para hacer negocio de acuerdo con indice de competitividad del Foro Econdmico Mundial. (Schwab, 2017)

Es importante detallar la posicién competitiva de Argentina en términos de una tabla de competitividad y
negocios, donde podemos apreciar su lugar No. 92 y posteriormente con una tabla de indice de desarrollo
inclusivo de acuerdo con el Foro Econémico Mundial.

Performance overview

Index Component Rankf37 Score (1-7) Trend  Dislance fiom best  Edition 2012-13 201314 201415 2015-16 2016-17 2017-18
Global Competitiveness Index 92 40 — =mmmw | Rank 947144 1047148 1047144 106140 1047138 92,137
Subindex A: Basic requirements 103 41 —— w=mmemwm | Score 39 38 38 38 38 40

i 1st pillar: Institutions 13 33 —/ e !
1st plllar:
4-4-2nd pillar: Infrastructure 81 39 — ——— ! Institutions
- 12th plllar: 2nd pillar:
£ 3rd pillar: Macroeconomic environment 125 34 7™~ ! \nnovpallun 7 |,||n:|m.;mrg
) 4th pillar: Health and primary education 64 59 - e |
1ith plllar: 3rd plilar:
Subindex B: Efficiency enhancers 81 40 —— o= Business Macroeconomlc
sophlstication environment
= 5th pillar: Higher education and training 38 50 = e !
10th plllar: 4th plilar:
& 6th pillar- Goods market efficiency 133 34 e mmmme ! Market size H:nlth Iam:l primary
education
&% 7th pillar: Labor market efficiency 132 353 —/ == !
- oth plllar: — - Sth plllar:
) 8th pillar: Financial market development 121 31 — = 1 Technological Higher education
readiness and tralning
{{ oth pillar: Technological readiness 66 43 ~ o=
8th plilar: 6th plilar:
illar- i — Financlal market Goods market
10th pillar: Market size 32 49 | development S efficlency
Subindex C: Innovation and sophistication factors 75 36 —— e | L’tx::::;;e‘
. 11th pillar: Business sophistication 78 38 7 o= |
I Argentina Latin America and the Caribbean
- 12th pillar: Innovation res 33 —/ = 1

Desempefio en competitividad de acuerdo con el Foro Econémico Mundial. (Schwab, 2017)
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En la tabla anterior, podemos ver que uno de los indicadores mas satisfactorios de Argentina, tienen
que ver con el “tamafio de mercado” y figura también la “Alta educacion y entrenamiento” dentro del Subindice
B. Preocupa dando coherencia con el tema de la inflacion, el bajo nivel que muestra en “Desarrollo del mercado

financiero” y en el tema de “instituciones”.

indice de desarrollo inclusivo

RANKING ECOMOMIR DATD 5 ARDS
TEI.I?EI.E.I.‘-.
De acuerdo con estos indicadores clave de desempefio, el reporte del indice
1 Lithuania 486 490
@ oy 474 810 de desarrollo inclusivo muestra a Argentina en la posicion 23 con un score
3 Azerbaijan 469 207 ) o ]
---------- de 4.13 y una tendencia de crecimiento del .93%. Incluso encontrandose un
@ i 467 860
5 Poland 461 330 punto arriba de México y muy superior al ranking ocupado por Colombia.
6 Fanama 454 450 . L
Esto fortalece la idea de cruzar varios indicadores y apoyarnos de bases
7 Croatia 4.48 2.89
] Unuguay 446 165 alternativas como este indicador.
g Chile 444 176
TENDENCIA . RETROCESO RETROCESO LENTO ESTABLE AVANCE LENTO . AVANZANDO
10 Romania 4.43 421
11 Bulgaria 441 291
12 CoslaRica 432 017
13 Malaysia 4.30 2.40
14 Pen 429 140
15 Kazakhstan 426 035
16 Turkey 436 248
17 Thailand 424 193
18 Algeria 422 41
19 RussianFederston 420 048
20 Faraguay 419 186
21 Dominican Republic 419 3.08
@ e 115 853
23 Argentina 413 083

412 0.66

Ranking 2018. indice de desarrollo inclusivo en economias emergentes. (World economic forum, 2018)
Recordemos los indicadores clave de desempefio nacional, los cuales nos muestran una radiografia completa

de variables importantes para determinar el perfomance o rendimiento de las economias, permitiéndonos ver a

golpe de vista su estatus.



Indicadores clave
de desempefio

Crecimiento y desarrollo

Igualdad inter

eracional y

sustentabilidad

PIB Productividad Ingreso medio Ingreso Ahorro neto Tasa de
(Per capita) laboral por hogar GINI ajustado dependencia
Esperanza de Tasa de Rigueza A Intensidad de

ke vida probreza GINI BerER = carbono

Indicadores clave de desempefio nacional. (World economic forum, 2018)
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En la siguiente tabla, podemos apreciar estos indicadores, donde podemos ver en este top de economias

emergentes, el caso de Argentina.

CRECIMIENTO ¥ DESARROLLO INCLUSION IGUALDAD
INTERGENERACIONAL &
SUSTENTABILIDAD
PIEFER  PRODUCTIVIDAD EXPECTATIVA EMPLED '"B_"fw RANGD DE RIGUEZA, INGRESD ~ AHORRD  INTEMSDADDE  DELDA TASH BE
CAITA. LAB0RAL vion Y S FIEREL, &Ml VECH, NETO CARBOND  PUILEA,  DEPEMDERC.
H

Lithuania
Hungary
Azerbaijan
Latvia
Poland
Fanama
Croatia
Uruguay
Chile
Romania
Bulgaria
Costa Rica
Malaysia
Peru
Kazakhstan
Turkey
Thailand
Algeria
Russian Federation
Paraguay
Dominican Republic
Nepal

I Argentina

A

05

%

Tabla 18. Detalle indicadores clave de desempefio nacional. (World economic forum, 2018)
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Conclusion

Argentina tiene indicadores cuantitativos nada alentadores relacionado con el desempefio de la economia del
pais. Cuenta con datos como la inflacion y el indice Doing business que nos marca como un pais con riesgo
para hacer negocios. Podriamos inferir que, por el tamafio de mercado la buena adopcién o propension a la
tecnologia y el alto nivel de educacion y cultura del pais, podria ser un nicho interesante. Adicionalmente, sus
niveles de crecimiento, desarrollo e inclusién son muy balanceados. Dicho lo anterior, se podria considerar

como un pais con potencial y se deberia considerar el cuidar los aspectos de riesgo antes mencionados.

3.2.5.3 Aspectos regionales (regulaciones fiscales en paises de interés)
Como uno de los puntos clave para este proyecto, es relevante conocer cuales son las regulaciones de cada pais,
ya que estas seran reflejadas posteriormente como funcionalidad y caracteristicas de un producto global. Para
fines practicos de este proyecto, se planteara la revision de la base fiscal de cada uno de ellos, de manera que
podamos revisar aspectos relacionados a:

e  Principales impuestos

e Organismo de fiscalizacién
e Tipos de régimen

o ldentificador fiscal

e  Principales obligaciones

L Chile

Informacion general de impuestos
Los residentes en Chile pagan impuestos sobre sus rentas de fuente mundial, es decir, sobre aquellas rentas
obtenidas dentro o fuera del pais. Este plazo puede ser prorrogado por el Director Regional del Servicio de

Impuestos Internos en casos calificados. (Invest Chile, 2018)

Impuestos directos
e Impuesto a la Renta de Primera Categoria (hasta 35.5%)
e Impuesto Unico de Segunda Categoria que afecta a los Sueldos, Salarios y Pensiones
e Impuesto Global Complementario

e Impuesto Adicional
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Impuestos indirectos
e Impuesto a las Ventas y Servicios (IVA 19%)
e Impuesto a los Productos Suntuarios
e Impuesto a las Bebidas Alcoholicas, Analcohdlicas y Productos Similares
e Impuesto a los Tabacos
e Impuestos a los Combustibles
e Impuesto a los Actos Juridicos

e Impuesto al Comercio Exterior

Otros impuestos:
e Impuesto Territorial

Organismo de fiscalizacion

Si iz
Tipos de régimen
Sistema de Ingresos Atribuidos (AIS)
e Bajo este régimen, los ingresos recibidos o devengados por una compaiiia se atribuyen anualmente a
sus accionistas o socios, independientemente de las distribuciones efectivas de dividendos: 25% (bajo
el régimen completamente integrado). (Fiscalidad en Chile - Santandertrade.com, 2018)
Sistema Parcialmente Integrado (PIS)
e Bajo este régimen, los accionistas o socios tributan solo sobre la distribucidn real de dividendos o
ganancias por parte de la compafiia: 27% a partir de 2018. (Fiscalidad en Chile - Santandertrade.com,
2018)
Identificador fiscal

e RUT Rol Unico Tributario
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Principales obligaciones
e Declaracion Mensual y Pago Simultaneo, Formulario 29
e Declaracion Mensual y Pago Simultaneo de Impuestos, Formulario 50
e Impuestos Anuales a la Renta, Formulario 22
e Ley sobre impuesto de Timbres y Estampillas

e Ley sobre Impuesto a las Herencias, Asignaciones y Donaciones

— Colombia

Informacion general de impuestos
En Colombia existen impuestos a nivel nacional y regional. Los impuestos de caracter nacional aplican para
todas las personas naturales o juridicas residentes en el pais y los impuestos de caracter regional son
determinados por cada departamento o municipio conforme los parametros fijados por la Ley. (Impuestos en
Colombia, 2018)
Tipos de impuestos
Impuestos nacionales:

e Impuesto al valor agregado (IVA):

e Impuesto de Renta

e Impuesto de Timbre Nacional

e Contribuciones Especiales

Impuestos departamentales:
e Impuestos al consumo de cerveza, licores y cigarrillos y tabaco: Son bastante elevados para
desestimular el consumo lo que produce grandes problemas de evasion.
e Impuesto al registro
Sobretasa a la gasolina

e Impuesto a los vehiculos
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Impuestos municipales:
e Impuesto de Industria y Comercio
e Impuesto Predial unificado
e Impuesto sobre vehiculos automotores
e Sobretasa a la gasolina
e Impuesto de delineacion urbana

e Impuesto de azar y espectaculos

Organismo de fiscalizacion

9 DIAN

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionsles

Tipos de régimen
e Régimen simplificado

e Régimen comin

Identificador fiscal
e NIT Numero de Identificacion Tributaria
Principales obligaciones
e Declaracion Informativa de Precios de Transferencia — Formulario 120.
e Declaracion Anual de Activos en el Exterior — Formulario 160.
e Certificado de Ingresos y Retenciones — Afio Gravable 2017 — Formulario No. 220.
¢ Declaracion del Monotributo — Formulario No. 250
e Declaracion del Impuesto sobre las Ventas — Formulario No. 300.
e Declaracién del Impuesto Nacional al Consumo — Formulario No. 310.
e Declaracion Mensual de Retenciones en la Fuente — Formulario No.350.
e Formulario para Liquidar y Consignar el Aporte Especial de las Notarias para la Administracion de

Justicia — Formulario No. 400.
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e Declaracion Semanal Gravamen a los Movimientos Financieros -Formulario No. 410.

e Declaracion Impuesto Nacional a la Gasolina y ACPM — Formulario No. 430.

e Declaracion del Impuesto Nacional al Carbono — Formulario No. 435

e Declaracién del Impuesto a la Riqueza y Complementario de Normalizacidn Tributaria — Formulario
No. 440.

e Recibo Oficial de Pago de Impuestos Nacionales — Formulario No. 490.

Argentina

Informacion general de impuestos
En la Argentina, la recaudacion es llevada a cabo por los gobiernos nacional, provincial y municipal,
principalmente, mediante impuestos aplicados a ganancias, activos y consumo. (AAICI, 2018)
Tipos de impuestos
A nivel nacional:

e Impuesto a las Ganancias

e Impuesto al Valor Agregado

e Impuesto a la Ganancia Minima Presunta

e Impuestos Especiales

e Impuesto a los Bienes Personales

e Impuesto sobre los Débitos y Créditos Bancarios

e Otras Operatorias.

A nivel provincial:
Los impuestos son recaudados y administrados por los organismos fiscales de las provincias, trabajando bajo
la directiva de los ministros de economia de cada provincia. Los principales impuestos provinciales son:

e Impuesto sobre los Ingresos Brutos

e Impuesto al Sello

e Impuesto a la Transferencia de Inmuebles



Las municipalidades recaudan ingresos mediante tasas y contribuciones especiales.

Organismo de fiscalizacion

AFda
A

MINISTERIO DE ECONOMIA

ADMINISTRACION FEDERAL DE
INGRESOS PUBLICOS

Tipos de régimen
e Régimen general

e  Monotributo (régimen simplificado)

Identificador fiscal

e CUIT Codigo Unico de Identificacion Tributaria
Principales obligaciones

e Presentar DDJJ IVA — Mensual

e  Abonar cuota autdnomos — Mensual

e Presentar DDJJ Ganancias — Anual

e Emisién de factura electrdnica

e Informe de compras y ventas electrénico (CITI)

Declaracion jurada informativa
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La deben presentar aquellos que obtengan ingresos brutos anuales iguales o superiores a $500.000 por las

actividades establecidas en la RG N° 4003/2017.

Declaracion jurada determinativa:

La deben presentar los que se encuentren inscritos en el impuesto; los que les corresponda la liquidacién del

impuesto por presupuesto de gravabilidad; administradores de las sucesiones indivisas.

3.2.5.4 Identificacion de competencia en paises de interés

Cémo parte relevante de la inteligencia competitiva es importante recopilar datos, capacidades, virtudes,

deficiencias y area de oportunidad de los principales competidores. Esto puede realizarse de fuentes

secundarias, abiertas y bases de datos internas. (Malhotra, 2008)
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Para este caso, vale la pena recolectar aquellas marcas que suponen una competencia directa en los
paises de interés. Ante esto, se realizé una bisqueda en internet con los criterios de:
e  Software nube de contabilidad y facturacion
e ERP Nube
e Contabilidad Nube

e Facturacion Nube

Esto trae como resultado cientos de marcas para cada uno de los paises, por lo que para efectos de este trabajo,
se consideraron aquellos que son reconocidos a nivel Latinoamérica, (Evaluando ERP, 2013), van orientados a
la Micro y pequefia empresa y algunos que por criterios de la oferta de valor presentada, se consideraron
importantes para este documento.

Se realizd una tabla con 10 competidores en el anexo 4, donde se puede entender cudl es la cobertura
de cada uno de ellos, para que, de manera visual, podemos identificar que existen algunos cuya cobertura es
practicamente a toda Latinoamérica y algunos solo su pais de origen.

Destacan de la tabla, Zoho e Intuit de origen estadounidense y Softland de origen espafiol, como
sistemas administrativos fuera del continente que tienen ya algunos afios establecidos y que buscan ganar

territorio y cobertura en la zona de interés.

Aspectos para valorar en la competencia
Como una forma de entender la rivalidad, es relevante identificar aspectos clave como: oferta de valor, cobertura
y precio, asi como algin elemento de importancia que nos ayude en aras de ser mas competitivo. Analizaremos

uno a uno con estos elementos

¢ Qué hay de singular en ellos?

Defontana
Promesa de valor “Todas las soluciones de gestion, para todo tipo de empresa”
Cobertura Perd, Chile, México, Colombia
Precio 28.37 USD por mes (sistema de facturacién basico)
Adicional e Cuenta con soluciones para Micro, pequefia y medianas empresas.
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e  Cuenta con una Comunidad de negocios, es una plataforma donde sus usuarios
pueden interactuar.

Sitio

https://www.defontana.com

Alegra

Promesa de valor

“Con Alegra, ganas tiempo y tranquilidad”

Perd, Chile, México, Colombia, Costa Rica, Espafia, USA, Panama, Republica

Cobertura
Dominicana y version internacional.

Precio 25 USD por mes (sistema de facturacion)

Adicional e Seintegra con terceros como Google drive, Salesforce, Zoho, pipedrive.
e Cuenta con una buena gama de soporte técnico
e  Cobertura amplia

Sitio https://www.alegra.com

Softland

Promesa de valor

]

“Softland Cloud hace la diferencia. Administra tu empresa desde cualquier lugar.’

Perd, Argentina, Chile, México, Colombia, Costa Rica, Espafia, Honduras, El

Cobertura
Salvador, Guatemala, Panama, Republica Dominicana y version internacional.
Precio 26.81 USD por mes (sistema de facturacion)
Adicional e  Cobertura amplia (en los 3 paises de estudio)
e Base en Espafia
e Cuenta con Partners
e  Cubre las necesidades de Micro, Pequefias y grandes empresas
Sitio https://www.gruposoftland.com
Nubox
Promesa de valor | “Ahorra tiempo y costos con Nubox”
Cobertura Chile, Colombia
Precio 35.71 USD por mes (sistema de facturacion)
Adicional e 16 afios en el mercado
e 47,836 empresas usuarias
e Autorizados por el Sii (Servicio de impuestos internos) en Chile
e Asociada a la ACTI (Asociacion Chilena de empresa de tecnologia)
Sitio https://www.nubox.com




Siigo

78

Promesa de valor

“Controla tu empresa y hazla mas rentable”

Cobertura Colombia
Precio 41.94 USD por mes (sistema de facturacion y contabilidad)
Adicional e Comunicacion diferenciada a empresarios y contadores
e 116,000 empresarios con Siigo
e Cubre todos los procesos empresariales
e Version gratuita para contadores
Sitio https://www.siigo.com
Zoho
Promesa de valor | “El trabajo de tu vida, impulsado por el trabajo de nuestra vida”
Cobertura Internacional
Precio 9 USD por mes (sistema de facturacion)
Adicional e MarketPlace para compra de aplicaciones de terceros
e  Cubre todos los procesos empresariales
e Cuenta con una versién gratuita limitada
Sitio https://www.zoho.com
Quickbooks
Promesa de valor | “Las herramientas de negocio mas inteligentes, para los trabajadores més duros del
mundo.”
Cobertura Internacional
Precio 15 USD por mes (sistema de facturacion)
Adicional e Agresiva oferta de entrada. Puede bajar de 15 USD a 4 USD por 6 meses.
e 30 dias gratis.
e Lideren USA
Sitio https://quickbooks.intuit.com
Holistor

Promesa de valor

“La forma de hacer tu trabajo mas facil y eficaz.”
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Cobertura Argentina
Precio 16.81 USD por mes (sistema de contabilidad )
Adicional e No es NUBE, solo desktop
e Incluye servicio en el precio
e Ensu precio se ofrecen 4 meses de servicio
Sitio https://www.holistor.com.ar
Contagram
Promesa de valor | “Sistema de gestion simple, rapido e intuitivo.”
Cobertura Argentina
Precio 24.78 USD por mes (sistema de facturacion )
Adicional e  Ofrece soporte 24/7
e Esta ligado con mercado libre
Sitio https://www.contagram.com
Contabilium
Promesa de valor | “Contabilium, la solucién de gestion y contabilidad a tu medida”
Cobertura Argentina
Precio 22.25 USD por mes (sistema de facturacion )
Adicional e Tiene prueba gratis por 10 dias
e 20% en el precio si se paga por afio
e Esta ligado con mercado libre, MercadoShops, MercadoPago, Tienda Nube,
PayU, WooCommerce y PrestaShop
Sitio https://www.contabilium.com

Mas adelante se presentara una tabla de valor entre la competencia seleccionada para el pais de interés, donde

se podra observar quienes son los competidores con mayor valor y validados también por su precio de venta.

3.2.5.5 Marco conceptual para la seleccion final del pais de interés
Una parte fundamental de este trabajo de obtencién de grado es determinar cudl serd el pais principal o de
interés para poner en préactica todos los insumos colectados para fin de este proyecto. Por tanto, como la parte

formal para la determinacion del mercado de interés, se elegira el concepto de experimentacidn, bajo el esquema
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de una prueba de mercado. La experimentacion reside en la preparacion del disefio de una investigacion. En
este sentido, de acuerdo con Malhotra, este tipo de disefios de investigacion se clasifican como exploratorios o
concluyentes (Malhotra, 2008). En el sentido de lo que se desea concluir, deseamos llegar hasta una
investigacién causal con la ayuda de la experimentacion, tomando un camino concluyente-causal, como
podemos observar en la siguiente tabla.

Disefio de la investigacion

Disefio de la Disefio de la
investigacion investigacion
exploratoria concluyente
Investigacién Investigacién
descriptiva causal
Disefio Disefio
transversal longitudinal
Disefio Disefio
transversal transversal
simple muiltiple

Clasificacion de los disefios de investigacion. (Malhotra, 2008)

A manera de redondear la necesidad de tomar el camino de la investigacion concluyente, el mismo Malhotra
nos indica que este tipo de investigacién, esta determinada a apoyar la toma de decisiones, la evaluacién y la
eleccion del mejor curso de accién ante un evento especifico (Malhotra, 2008), como puede ser en este caso, la
determinacion del mercado més adecuado.

Dentro de la investigacion causal y la experimentacién, encontramos el concepto de mercado de
prueba, donde es posible realizar una clase de experimento en un ambiente de control o limitado que permitira
imitar o realizar una réplica de un programa o proyecto ya existente como puede ser la experiencia de la
liberacién de la aplicacién en nube primeramente en un mercado local, donde se podria monitorear las variables
independientes (mezcla de marketing) y las variables dependientes (ventas) (Malhotra, 2008).

Si bien, conocemos de las limitaciones que puede tener la experimentacidn en términos de tiempos,

costo y administracion (Malhotra, 2008), resulta fundamental su proceso, ya que en el pais local la empresa
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cuenta con la experiencia suficiente para tomar determinaciones comerciales y de producto sin tanto tiempo y
esfuerzo, situacion que no ha de presentarse en nuevos mercados. Por tal razon, es preciso determinar también
el tipo de prueba de mercado que se desea realizar bajo este marco conceptual de la experimentacion soportado
en una investigacion causal. Para este fin, Malhotra estima 3 tipos o clasificaciones:

e Mercado estandar de prueba

e  Prueba de mercado controlada

e Prueba de mercado simulada
Al entender que la empresa esta tratando de llevar al extranjero un producto que ya comercializa en el mercado
nacional, con un esquema similar (esquema de venta, canal de distribucidn, comercializacidn), es claro que la
mejor opcidn es el mercado estandar de prueba, ya que en este generalmente la misma maquinaria comercial es
la encargada de la distribucién de producto y la mezcla de marketing cuenta con variaciones adecuadas para
obtener un adecuado nivel de promocién (Malhotra, 2008).

Disefio de la investigacion: experimentacion

Investigacion
causal

> Estandar

Prueba de
mercado

e COntrolada

Clasificacion de pruebas de mercado. (Malhotra, 2008)
El detalle fino de la estrategia de incursion con este mercado de prueba como puede ser el esquema de entrada

y modelo de negocio podra ser analizado en el capitulo 4.3 de este documento.

3.2.5.6 Proceso de seleccidn del mercado de prueba
Es importante mencionar que, si bien se realizd la investigacion de referencia con los 3 paises (Colombia, Chile
y Argentina), se pueden establecer ciertos asumidos clave para la determinacion de un solo mercado inicial de

prueba. Dentro de los aspectos mas importantes estan los siguientes:
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PROS

CONTRAS

Se cuenta con contactos de empresas del giro en
Colombia, lo que nos permite un acceso
empresarial mas facil.

Chile es un pais con una poblacién menor y con
un mercado més compacto.

Colombia tiene un mercado més reciente para la
facturacion electronica. Apenas arranca en 2015

Chile ha consolidado temas como facturacién
electrénica desde 2003, por lo que su

maduracién puede ser una barrera de entrada al
existir empresas con bastante experiencia en el
mercado.

Argentina pasa por un periodo de recesion e
inestabilidad econdmica(2019).

Se realizara la siguiente convencion de la
empresa CONTPAQI en Colombia, por lo que
la empresa podra validar el contacto con
empresarios colombianos.

Chile atraviesa por una incertidumbre en su
estabilidad gubernamental ante criticas de su
modelo econdémico y la represion ante la
solicitud de reformas sociales. (2019)

Adicionalmente, dentro de los planes de la compafila CONTPAQI, existe afinidad por el mercado colombiano.
A partir de algunos contactos empresariales, se podria facilitar el arranque de una interaccién con el mercado.
Basado en la informacion cualitativa y cuantitativa obtenida de este estudio y las estimaciones estipuladas en
el marco conceptual presentado para un mercado de prueba, el mercado seleccionado para este fin sera:

Colombia.

3.2.5.7 Percepcion del mercado meta en el pais de interés

Adicionalmente a la informacion ya presentada, es importante conocer ;Cual es la adopcion del computo en la
nube en el pais seleccionado? ;Cudl seria la percepcion del mercado meta al llegar una marca extranjera
especificamente de México? Este tipo de pregunta nos ayudaria a establecer una parte clave sobre la preferencia
en el pais en cuestion. Lo que se pretende establecer a partir de este cuestionamiento, es comenzar a perfilar la
estrategia de ingreso a dicho pais.

Para establecer lo anterior, se utilizaran dos herramientas de obtencion o recopilacion de datos, las
cuales seran:

e  Encuesta o sondeo por internet

o Entrevista de profundidad con expertos
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Este tipo de herramientas nos permitiran conocer detalles cualitativos, por lo que al final de este bloque,
estaremos en posicion de analizar y calificar informacion clave para el proyecto. Puede observarse con detalle

en el anexo 5, los insumos que se establecieron para cada herramienta.

3.3 Conclusiones preliminares

A partir del sondeo y las entrevistas de profundidad se espera cerrar con la obtencion de la informacion
cualitativa primaria y secundaria. Con estas bases, podemos estimar algunos aspectos importantes para el

proyecto:

e Existe competencia local y global con productos de competencia directa, ya en la nube.

e El mercado ya esté habituado a la compra de productos en la nube.

e El pais seleccionado, cuentan con un nivel aceptable de desarrollo de tecnologias de informacion,
lo que los hace mercados atractivos al producto.

e  Sera necesario cuestionar la necesidad de estimar una estrategia de alianzas comerciales, compra

de competidores o Joint Venture dada la gran competencia y adopcion de estos productos.

3.4 Resultados sondeo y entrevista de profundidad

Se puede encontrar en el anexo 6 de este documento, los resultados sobre 32 encuestas que se realizaron de
forma andnima relacionadas a la adopcion de Cloud, detallando en los casos méas pertinentes, los paises
involucrados para cada pregunta y respuesta, de manera que es posible obtener conclusiones basados en una
region en particular, lo cual ayudara al momento de realizar acciones especificas en el caso de Colombia.
Adicionalmente, se puede encontrar en este mismo anexo, 3 entrevistas de profundidad con expertos de Tl para
Latinoamérica, cuyas respuestas nos conceden la claridad de la oportunidad del computo en la nube en dicha

region, confirmando la gran oportunidad y las barreras con las que este tipo de proyectos se puede enfrentar.

3.4.1 Metodologiay resultados del sondeo y entrevistas de profundidad

Al tener como objetivo la obtencion de informacion en paises extranjeros (particularmente Colombia), se realiza

un trabajo estratégico relacionado a conseguir contactos, enlaces y redes a través de redes sociales (whatsapp,
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twitter), esto debido al alto costo que se puede tener al realizar una investigacion formal a través de una agencia.

El tipo de contactos debian contar con las siguientes caracteristicas:

¢ Residente en algun pais sudamericano (principalmente Colombia)
e Empleado o colaborador en empresa micro, pequefia 0 mediana
e Empresario, duefio de empresa

e  Auténomo o independiente (freelance)

Se realiz6 entre personas de varios paises ademéas de Colombia, para tener un espectro mas amplio de respuestas.
Con lo anterior determinado y el sondeo preparado, se generaron invitaciones a responder de manera anénima
a través de una liga de internet donde se contiene la forma digital. Posterior al término o vigencia para las

respuestas, se generaron los siguientes hallazgos.

Sondeo con usuarios de nube

Dentro de los aspectos a destacar en la investigacion a través del sondeo, es posible destacar que la mayoria de
los encuestados ya utiliza la plataforma nube dentro de sus actividades profesionales, a la par con herramientas

en ambiente desktop.

Cuenta de éQué tipo de esquema utilizan en tu empresa/negocio para realizar las actividades administrativas y de gestion...

¢Qué tipo de esquema utilizan en tu empresa
para las actividades administrativas, incluyendo
la facturacion y contabilidad?
20
15 1

10
5

Ambos Aplicaciones en nube  Software en PC (on-premise)

£Queé tipo de esquema utilizan en tu empresa/negocio para realizar las actividades administrativas y de gestion... hd

Ante la pregunta expresa de la marca de software empresarial, vale la pena destacar como punto principal, que

la gran mayoria si utiliza ya un software en la nube o con alguna conexion hacia ella. Destaca en Colombia el
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uso por el sistema SAP a nivel de mediana y grande empresa y Numen y Alegra como segunda mencion.

éQué marca de software empresarial utilizan en tu empresa para
el registro contable-fiscal-impositivo?

Chlle Mé)(ico Total menciones

L

CONTPAQi

No respondio

De fontana
Nubox
SAP
Microsoft

-

PRODUCTO / APLICACION

Numen

Alegra
A la medida
Oracle

Soft Restaurant
ICG

Office 365
Simple work
Zoho

Siigo

BRI O|O (= O |OIN N W= O
oo |o(oo|C o000 |D|NO

OO |00 0|0 |0 |0 (0|0 |0|W|Wi~ O

QOO |Ok |k ||k |OC(C|D |-
el il Ll L e e i e I R S I S T (LS T I S B N R ¥, B )

En el siguiente rubro, las menciones mas repetidas se las lleva el software de colaboracién de Microsoft y SAP.
El primero debido a que si bien no tiene una conexion directa a la parte contable o de facturacion, si se enlaza
para llevar estos procesos a través de otras herramientas. En la parte de SAP, su recordacién es alta aun cuando
no siempre lo utilizan empresas de este tamafio. Mencion especial de recordacién en Colombia a Nubox y Siigo
como empresas dirigidas a micro y pequefias empresas.

¢Qué otras marcas de software empresarial en la nube (facturacion o contables)
has escuchado o conoces?

Chile México Total menciones

N
[=)]

Microsoft

No respondid
SAP

De fontana

PRODUCTO / APLICACION

QOracle

Nubox

Alegra
Softland
Siigo

Intuit

Ala medida
Minube

Cucine

Click view

Factupronto

Open bravo

Contagram
Zoho

olo|o|lo|o|lo|lolojo|o|v|olmr|v|kr|k|n|w s
o|lo|~|o|lo|lo|lojojo|o|o|~|olo|o|o|o|~|o
Rk |o|k|lolojlojlojo|jo|o|~|okr|kr|lwin|= o
olo|lo|lo|r|rrrklF|F|lololr|lo|r|lo|F |~
[ e e e e I TN = I IS FNR F NN T RO ROV S P R -

Simplework
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En las siguientes dos preguntas podemos encontrar temas clave para la comunicacion: la gente espera

como un punto seguro el tema de la flexibilidad y movilidad que la nube puede ofrecer, asi como el tener miedo

por temas de pérdida o falta de informacién o simplemente la inseguridad de estar en un ambiente desconocido

como la nube.

. En el caso del software de gestion empresarial en la nube, ;cuél es el principal beneficio que

esperarias de su uso?

Mas detalles

@ Disminuir costos

. Flexibilidad de uso (movilidad)
@ Continuidad del negocio

. Facilidad de uso (Experiencia ...
@ Sustentabilidad

@ Otras

18

[Pl Flexibilidad de uso (movilidad)
] W18
14

12

2 0

2 &
4

¢Cudl seria la principal barrera por la que no utilizarias un software de gestidon empresarial en

la nube?

Mas detalles

@ Costos

@ Seguridad

@ Falta de informacién (Disponi...
@ rerdida del control de lainfor...

@ Garreras ligadas al internet

® Oras

Pérdida del control de la informacién

5 “ me

Este informacion puede servir claramente como insumo que no deberd faltar en la oferta de valor, ya que al

asegurar estos aspectos relevantes y en la mente del consumidor, la marca puede establecer un contacto de

empatia que beneficiara su aceptacion y adopcion.

Otro de los hallazgos que sera posible contrastar mas adelante, es la percepcién de mercado ante el

pago de este tipo de ofertas. Ante una inminente entrada a un mercado nuevo, la marca debera establecer alguna

estrategia agresiva de captacién de mercado y con la siguiente pregunta podemos establecer un punto de partida
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para por ejemplo, no salirse de mercado ni dejar dinero en la mesa. Esto también a reserva de los precios de la

competencia.

Cuenta de éCuanto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una aplicacién de software de gestion empresarial en la nube? (Considera un sistema de...

éCuanto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una
aplicacion de software de gestion empresarial en la nube?

18
16
14
12

8
6
: -
2
] I
15a25UsD 25a35USD 35a50UsSD 5al5UsD
<Cudnto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una aplicacidn de software de gestion empresarial en la nube? (Considera un sistema de... -

Uno de los accionables para ingresar a nuevos mercado y principalmente en el extranjero, es determinar qué
tan aceptable para la gente local es utilizar los servicios de una empresa con un origen distinto. Existen paises
con un arraigo a la compra y consumo de mercancia local, sin embargo también dependeréa del tipo de producto.
En el consumo de tecnologia, resulta cada dia mas comun consumir productos de forma global y més cuando
se trata de productos en la nube, en los que puedes tener acceso literalmente en cualquier lugar del mundo. Ante
esta cuestién, podemos observar en la siguiente pregunta qua la mayoria de los encuestados no tienen problema
en consumir cualquier producto, siempre y cuando sea una marca reconocida y con respaldo. Si bien no
necesariamente debe ser una empresa local, si debe ser una empresa que por lo menos a las luces de la
comunicacion, cuente con las credenciales necesarias que hagan clic con el mercado y que ademas el precio

esté acorde con el valor que dice tener.
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Cuenta de De las siguientes alternativas, ¢cudl te inspira mayor confianza para adquirir los servicios de un software de gestion...

¢Qué te inspira mayor confianza para adquirir los servicios
de un software de gestion empresarial?

14 12
12 10

8
. 5 5
a
2 L
0
Asociada con empresa  Empresa en mi pais La marca de la empresa Precio y funcionalidad

local (respaldo).

De las siguientes alternativas, écudl te inspira mayor confianza para adquirir los servicios de un software de gestion empresarial en... «

Entrevistas de profundidad

Las entrevistas de profundidad se realizaron en forma personal 0 mediante el envio de una guia de tépicos que

los expertos debian contestar. Los expertos seleccionados fueron los siguientes:

Nombre: Roberto De La Mora

Empresa: Amazon Web Services

Puesto: Principal Business Development - LATAM
Nombre: David Silva

Empresa: Microsoft

Puesto: Customer Program Manager Lead
Nombre: Mirela Vuckovic

Empresa: Royal by M. Vuckovic

Puesto: CEO

Los encuestados consideran como un tema comun, el gran crecimiento que la nube en Latinoamérica ha tenido,
principalmente en paises como Brasil, México, Colombia, Chile y Argentina, coincidiendo principalmente con
los resultados a partir de la investigacion cuantitativa y cualitativa presentada previamente. Otro de los aspectos
comunes, es la vision de la nube como un tema detonador en la productividad de las empresas, situacion que
incluso es visto como un tema que a futuro podria ser determinante como aspecto de supervivencia.
Adicionalmente, se ven a paises como Colombia como un lugar con grandes oportunidades de crecimiento en

el computo en la nube, ya que este tipo de pais se esta convirtiendo en un concentrador o hub de desarrollo de
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emprendedores que piensan en el mercado global, haciendo con esto que todo el mercado de la nube publica
suba en conjunto.

Dentro de los beneficios inherentes a la nube, encuentran temas de menor inversién en temas de
mantener una estructura propia y el pago del personal al cargo, asi como la facilidad de la elasticidad de precio
y de consumo conforme se requiera, en lugar de pagar por elementos que se usen o no, estan siempre generando
un costo, lo que convierte a la nube en un esquema de bajo riesgo.

Como parte concluyente, existen elementos para asegurar que una empresa extranjera debe considerar
aspectos de valor de marca tangibles para su mercado para ser aceptada. Debe generar confianza y seguridad
en el usuario, cumplir perfectamente con las regulaciones del lugar y tener niveles de servicio (disponibilidad
y accesibilidad), asi como mantener niveles de innovacién que traspasen las barreras y los regionalismos,
aspectos que haran que el tema de ser una empresa extranjera sea simplemente un dato totalmente irrelevante.
En adicién a las interpretaciones de cada uno de los insumos y sus respuestas detallados en el anexo 6, y como
parte de los componentes de investigacion secundaria, podemos inferir que la informacién obtenida con las
herramientas auxiliares de datos antes presentadas, nos permiten identificar que no existe una barrera
infranqueable para comercializar aplicaciones de gestion empresarial basadas en cloud en Latinoamérica, ya
gue existe una cultura adecuada de adopcidn y adicionalmente, existen ya proveedores que ofrecen este tipo de
servicios y son reconocidos, por lo que el reto de mercado y competencia se vuelve ain mas relevante. Como
tema adicional, se marca con una tendencia fuerte que los temas inherentes a la disponibilidad de la informacion

y la seguridad de esta seran claves dentro de una oferta de valor y respaldo de marca.



90

CAPITULO IV

PROPUESTAS DE MEJORA E IMPLEMENTACION

AL PROYECTO
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4.1 Ajustes y validacion al proyecto

Siguiendo el cronograma planteado en el capitulo 2, en este momento se esta listo para arrancar el desarrollo
del modelo de negocio para el proyecto de internacionalizacion. Si bien ya se han planteado los puntos de
investigacion que nos permiten arrancar el tema, bien vale la pena revisar los elementos clave que pueden

determinar o seguir 0 no seguir.

4.1.1 Estatus del proyecto
Para darle relevancia a este capitulo y al tema de ajustes y validacion del proyecto, vale la pena conocer el
estatus de este a noviembre de 2019. El proyecto de la empresa CONTPAQI® para salir a la nube, se ve
retrasado por cuestiones que se detallaran a continuacién y para entender la situacion o estatus del proyecto, se

presenta la siguiente tabla de tiempos resumida.

2016 2017 2018 2019 2020
OBIETIVO AL Desarrollo Desarrollo Liberacion y Liberacion
INICIO DEL TOG Inicio de proyecto Y v consolidacién

ajustes ajustes ) internacional
nacional

2016 2017 2018 2019 2020 2021
ESTATUS Liberacién y .
ACTUAL Inicio de proyecto Desarrolloy Desarrolloy Desarrollo y consolidacion Liberacion

ajustes ajustes ajustes ) internacional
nacional

Tabla resumida de tiempos del proyecto CONTPAQI nube. Noviembre 2019.
Como se puede apreciar, al inicio de este trabajo, se planteaba de acuerdo con los planes de la empresa, contar
con laaplicacién de SaaS de CONTPAQI en el mercado local durante el 2018, estableciendo incluso 2019 como
un afio de consolidacién, ya que la liberacién era esperada a finales del 2018. En el estatus actual, se aprecia
como la etapa de ajustes y desarrollo se prolongé durante 2019, lo que comprometié una liberacién como estaba

planeado, dejando la liberacién nacional a inicios de 2020.

Hallazgos durante el proyecto

Temas de importancia que resultaron en el retraso del proyecto, tuvieron que ver con una mala planeacion de
la capa de desarrollo, elementos de calidad en el desempefio del producto, incertidumbre en el tema de los
costos de infraestructura lo que a la postre pondrian en riesgo el proyecto y aspectos funcionales que parte del
segmento no aceptaria ante una eventual liberacién a mercado. Durante gran parte del 2019 la empresa trabajo
en el acopio de estos elementos y la planeacion de su solucién. Dos elementos clave que aportaron para generar

soluciones y ajustes a la aplicacion fueron:
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Piloto realizado con el producto en un ambiente de
pruebas, directamente en el area administrativa de
CONTPAQI.

Piloto o prueba con usuarios externos Estudio de usabilidad con usuarios externos a través
de una agencia especializada.

Piloto en CONTPAQI

Piloto CONTPAQI

En el piloto CONTPAQI, se realiz6 un ejercicio que inici6 en julio de 2019, utilizando la aplicacion dentro de
los procesos de la propia empresa, situacion que generé una gran cantidad de ajustes a la aplicacion que no se
tenian contemplados. Si bien se habian realizado investigaciones y validaciones previas, el paso del tiempo en
el desarrollo puede hacer que la prioridad de algunos aspectos pase a segundo término, situacién que al ser
validada en ambientes reales de uso, puede hacer que genere cambios no contemplados. El principal valor de
este piloto fue contar con recomendaciones ligadas a la funcionalidad del producto, aspectos técnicos no
considerados para empresas del tamafio de CONTPAQI® (volumen de informacién) y aspectos de usabilidad

detectados como &rea de oportunidad por parte de los usuarios.

Prueba con usuarios externos

Adicionalmente a este ejercicio, se generd un estudio a través de una agencia especializada en temas de
usabilidad. La expectativa del ejercicio seria determinar qué tan facil, entendible y de valor encontrarian al
producto estos usuarios. El estudio plante6 reunir un grupo de 10 usuarios entre los 25 y 35 afios (considerados
el nuevo mercado para el producto en nube) y permitirles a partir de seguir ciertas tareas detalladas por escrito,
expresar sus comentarios sobre la funcionalidad de la nueva aplicacion. En el anexo 7, pueden encontrarse los
resultados detallados de dicho estudio: aciertos, momentos sorpresa y areas de mejora, en donde el resumen
muestra que la aplicacién tiene una buena aceptacion en general, sin embargo hubo ciertas tareas que dejaron
un mal sabor de boca al usuario.

Dentro de los aspectos positivos de la aplicacion destacan el estar en la nube como tal, el tema de manejar
aspectos integrales de contabilidad, contar con tutoriales y un disefio intuitivo, ademas de una mencién especial
para el modulo de generacién de catalogos automaticos y su generador de pélizas, el cual fue muy bien
calificado. Dentro de los aspectos negativos o considerados como areas de mejora, se encuentra la poca

informacion para prevenir errores de captura, errores que aparecian sin explicacion, problemas de desempefio
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(velocidad), movilidad dentro de la aplicacion y errores relacionados con la conexidn a servicios que ofrece el

SAT para descarga de documentos XML (facturas electronicas).

Este estudio se redondea con una validacion vs los principios de usabilidad o heuristicas de Jakob

Nielsen, en donde se clarifican las siguientes areas de mejora (Nielsen, 2001):

PRINCIPIOS HEURISTICOS DE USABILIDAD
CONTPAQI NUBE

1. Visibilidad del estado del sistema.

La app no siempre avisa de forma clara al usuario qué es lo que
fallé. Sin embargo, pero si avisa sobre el avance en de algunos
procesos, por ejemplo, en el "Generador de pélizas’

2. Consistencia entre el sistema y el mundo real.

1. Hay comandos que se han excluido, con los que ya estan
familiarizados los contadores.

2. Caracteristicas clave, como el "Generador de pdlizas™ y los
asientos contables, no son facilmente identificables

3. Algunas configuraciones se hacen desde "Mi cuenta”, y otras no
Seria mejor integrarlas todas, y que "Mi cuenta” no sea una
ventana, sino una pestafa

3. Libertad y control por parte del usuario.
La app, mediante las pestaias de navegacion, permite al usuario

6. Reconocer antes que recordar (disefio visual).

1. La actualizacién de los datos deberia ser automatica en toda la
app, y no depender del clic del usuario.

2. La configuracién de asientos contables no es un proceso
intuitivo hasta el momento, incluso es complicado identificar
dénde se encuentra.

7. Flexibilidad y eficiencia en el uso.
Los botones del dashboard, asi como la "Alta rapida”, son atajos
que optimizan el trabajo del usuario.

8. Disefio estético y minimalista.

El disefio de la app se percibe simple y adecuado. Sin embargo,
quiza el dashboard pudiera ser personalizado y mostrar los datos
de interés de los usuarios,

tener unavision clara de donde se encuentra, y si quiere hacer o
deshacer una accion.

9. Ayuda a los usuarios a reconocer, diagnosticar y
recuperarse de |os errores.

1. Muchos errores que arroja la app contienen lineas de codigo,
que no pueden ser entendidas por el usuario.

2. Muchos errores no son explicitos, y no dan informacion al
usuario de cémo puede arreglario

4. Consistencia y estandares.
La app es consistente, pues su terminologia y su disefio
mantienen una armonia en todas sus funciones.

5. Prevencion de errores (salidas de emergencia).
La app confirma con el usuario si desea realizar cierta accion,
sobre todo cuando se trata de eliminar informacién, o cuando
hace falta algdn dato. Esto es altamente apreciado.

10. Ayuda y documentacion.

La app tiene como una gran ventaja competitiva: sus tutoriales interactivos
Estos fueron de gran ayuda para los usuarios, aunque puede mejorarse
su explicacion y corregirse los errores de ortografia y redaccion.

QOO VS

Fuente: 10 heuristicas de Jakob Nielsen

estudiocontar.com
Resultados del estudio con usuarios CONTPAQIi Nube. Agosto 2019.

Con esta informacion (piloto interno y estudio a usuarios), mas los hallazgos técnicos y funcionales realizados
por el propio equipo, se generd una gran carga de trabajo pendiente por agregar a la aplicacién durante 2019,
por lo anterior resulta l6gico un desfase en la fecha original para la liberacién local y en consecuencia para la
liberacidn internacional. Todo esto trae a colacion, la revision de los asumidos e imprevistos marcados a inicios
de este proyecto, por lo que a partir de este momento vale la pena pensar que es prioritario determinar los
elementos clave para la liberacion nacional, elementos que habran de detallarse a partir de este momento, para
posteriormente retomar el elemento de internacionalizacién a partir de los estudios e informacion colectada en

el capitulo 3.

Revisién de la matriz de marco l6gico
Para fortalecer la necesidad de revisar primeramente el proyecto nacional, en este punto resulta de utilidad

revisar la problematica planteada y principalmente los supuestos que permitirian el avance del proyecto. Para
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tomar este tema, se puede partir de un modelo conceptual, el cual nos permitira detallar aspectos muy
importantes de informacion. Por lo anterior, se presentan nuevamente como elementos referentes del proyecto,

datos generados desde la matriz de marco l6gico:

Consolidacién . Competir en Crecimiento de la Empresa con Facilidad en la
Buena imagen de ot ey i
en el mercado . mercado local e participacidn de mayor valor de adopcion de
. la compafiia N N .
nacional internacional mercado mercado nuevos clientes
Liberacién de aplicacién Saas Plan de incursion a nuevos A g Crecimiento adicional
. 5 3 Empuije frontal vs competencia -
en el mercado nacional mercados (local e internacional) (Captacion de nuevas empresas)

(SaaS CLOUD) en México y
Latinoamérica

mmrw e ==

Arbol de oportunidades de la matriz de marco l6gico de este proyecto.

Se puntualiza que dentro de la parte causal para el cumplimiento del objetivo, en adicion al logro de la
internacionalizacidn se espera contar inicialmente con una definicion de estrategia para SaaS y su modelo de
negocio o comercial, para el mercado mexicano. Sin esta definicion, se entiende que serd complejo poder hablar
de internacionalizar un proyecto que ain no se tiene de forma local. Incluso, podemos recordar que este fue uno
de los puntos a destacar dentro de los imprevistos en el capitulo 2, por lo que vale totalmente la pena retomar
ese analisis.

Revisamos igualmente dentro de la justificacion de la intervencion, que un factor clave es revisar la
estructura analiticamente del contenido del proyecto y sus variables, principalmente para validar supuestos
clave que pudieran no haberse cumplido y puedan ser una barrera para el desarrollo del trabajo. ¢ Los fines de
este se han cumplido?, ;es correcto plantearse un objetivo de crecimiento en nuevos mercados solamente
considerando el extranjero o también de forma local?, ¢ cudl sera la aplicacion punta de lanza de este proyecto?

Asi mismo, es imperativo revisar los componentes y actividades que se derivan y que son clave para el

cumplimiento del propdsito en cuestion, planteados incluso en el cronograma del proyecto.



Consolidacion en el
mercado nacional
en Saas

Mayor participacién de
mercado (nuevos
clientes)

Aprovechar las tendencias tecnolégicas (SaaS

Empresa con
mayar valor de
mercado

CLOUD) en México y Latinoamérica
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Competir en
mercado local e
internacional

+ Fines

Modelo de negocio Saas
para mercado local
(México) como referente
para el nuevo mercado

. T

Esquema

comercial
definido y
probado en

Meéxico

Inmersian al
area ds
ventas en
SaaS en
Meéxico y
Latinoamérica

1 !
Desarrollo de canales Regulaciones Area de Célula de desarrollo Alianza con empresas Aplicacion SaaS
especiales (venta de fiscales en paises inteligencia de especial para para tener mayor como punta de L Com ponentes
productos Saas) de interés negocios ajustes a desarrollo impacto en la lanza para liberar
¥ internacionales base internacionalizacion en mercado nuevo
I I 4 —* Iy - J
Preparar Listado de Investigar Requerimiento Investigar Definir Analizar Liberacion
plan de paises de principales de la nueva empresas de estructura de la empresas comercial de la Actividad
capacitacién interes requerimien area (alcance, desarrollo en célula (P.O, adecuadas APP en mercado
al canal tos fiscales incentivos) paises de interés  desarrolladores, para alianza e

Estructura analitica del proyecto que se deriva de la matriz de marco légico

~ Propésito

arguitectos, etc) J

Aqui vale la pena destacar algunos aspectos extraidos desde el conocimiento del proyecto de la empresa

CONTPAQI, que atn no se han complementado (noviembre de 2019) y que resulta primordial que se encuentren

resueltos antes de continuar con el esquema de internacionalizacién planteado como base de este trabajo

recepcional.
Tipo Descripcion Supuesto Detalle

Fin Consolidacion en el mercado Derivado del proyecto Cloud, la La empresa no ha consolidado algun producto de su
nacional en SaaS empresa ya cuenta con alguna portafolio en el mercado nacional en el esquema de

aplicacion de SaaS en el CLOUD.
mercado nacional.
Competir en mercado local e El proyecto es factible dada su Muy ligado al supuesto anterior, la empresa ain no
internacional liberacién en el mercado participa en esquema CLOUD, por lo que no es factible
nacional y se comienza con la el supuesto que versa sobre competir primeramente en
venta en el extranjero. el mercado nacional.

Componente | Modelo de negocio SaaS para Se cuenta con el nuevo modelo El esquema comercial o modelo de negocio de SaaS
mercado local (México) como en ejecucion y este es un modelo | para el mercado local, acaba de ser recientemente
referente para el nuevo probado y consistente con los autorizado por la Direccion general, sin embargo existe
mercado objetivos de la empresa. un rezago en la informacion de costos necesaria para

terminar de validar el modelo.
Desarrollo de canales Los canales estan capacitados y Al no haber liberado de forma local, aun no se hace un
especiales (venta de nuevos listos para la comercializacion plan para el canal de Distribucién.
productos SaaS). del nuevo producto.
Aplicacion SaaS como puntade | Se cuenta con la aplicacion Este es la principal barrera para continuar con el
lanza para liberar en mercado liberada en el mercado nacional. proyecto tal como estaba planteado, ya que la empresa
nuevo. La aplicacion es madura 'y aun no libera una aplicacion Cloud en el mercado
genera utilidades. mexicano.
Actividad Esquema comercial definido y A partir de la liberacion, el El esquema comercial o modelo de negocio de SaaS
probado en México. esquema comercial esta para el mercado local, acaba de ser recientemente
ejecutandose en territorio autorizado por la Direccién general, sin embargo existe
nacional. un rezago en la informacion de costos necesaria para
terminar de validar el modelo.

Preparar plan de capacitacion al | Existe un programa de Al no haber liberado de forma local, aun no se hace un

canal. capacitacion listo para preparar plan para el canal de Distribucion.
al canal local.

Liberacion comercial de la APP | Existe ya una aplicacion en el Este es la principal barrera para continuar con el

en mercado nacional. mercado mexicano, la cual sera proyecto tal como estaba planteado, ya que la empresa
la base de la liberacion en el aun no libera una aplicacion Cloud en el mercado
extranjero. mexicano.

Validacion de supuestos no cumplidos. Extraidos de la matriz de marco légico
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4.2 Propuesta de ajuste al proyecto

A partir de la validacién de los planteamientos, objetivos y supuestos, queda bastante claro que existe un proceso
previo para la empresa base de este proyecto CONTPAQI y que es la liberacion de su producto punto de lanza
en el mercado mexicano, lo cual le permitira hacerse de la experiencia necesaria para incursionar en nuevos
mercados. Es bien sabido que la intencidn inicial de este proyecto estaba basada en ese asumido clave plasmado
en el cronograma de contar por lo menos con un producto de SaaS, con un afio de experiencia en el mercado
local, situacion que no sucedié. Principalmente por aspectos inherentes al propio desarrollo de las soluciones y
a la definicion y autorizacion del modelo de negocio, en los rubros de los costos e ingresos.

Debido a los puntos planteados, se propone atacar a lo largo de este capitulo, también los temas
relacionados a la base o clave para este proyecto, que es la experiencia real del lanzamiento en el mercado
mexicano y como una segunda instancia, la idea de internacionalizar la marca CONTPAQI. Para este fin, es
importante revisar nuevamente el esquema de Canvas presentado en el capitulo 2, pero ahora con algunos

cuestionamientos relacionados al lanzamiento de la aplicacion en el mercado mexicano y sus repercusiones.

8 Socios 7 Actividades clave 2 Propuesta de Valor 4 Relacion con clientes | 1 Segmentos de

Clientes

¢ Cuales son las actividades

¢ Con qué sacios es
conveniente trabajar
para efectos de liberar
y mantener el producto
de acuerdo con lo
esperado?

clave para la incursion a la
nube, incluso en el mercado
mexicano?

6 Recursos clave

¢ Cuales son los elementos
clave de este proyecto?

‘ CONTPAQ/F

Nube

¢Qué producto se libera
inicialmente? ¢ Qué valor
ofreceréa a los clientes?.

¢, Como sera la relacion con
los clientes ahora que el
producto estara en la nube?

3 Canales

¢Laventa sera a través del
mismo canal de
distribucion?

En caso de seren linea,
¢;cual sera el nuevo rol del
Distribuidor CONTPAQI?

¢ Cuél sera el segmento
inicial que buscara
CONTPAQi en el mercado
mexicano?

9 Costos

; Cuél sera la base de costos?
¢ En que momento se espera un punto de equilibrio?

5 Flujo de Ingresos

¢ Cual sera el esquema de venta? Suscripcion, anualidad, mensualidad

¢En que modelo estara basado su esquema de precios?

Fuente: Cuestionamientos desarrollados a partir de la investigacion del proyecto.

Posteriormente se habra de realizar un esquema similar para el mercado de Colombia como pais seleccionado
para este prueba en Latinoamérica, en donde el reto seré determinar los elementos comunes y los elementos que

difieren en comparacion con México.
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4.2.1  Elementos para la liberacion (Modelo de negocio México)

Habiendo determinado las claves del modelo de negocio a validar, se comenzara a trabajar en cada una de
dichas variables de tal forma que tener la oportunidad de documentar las piezas claves del lanzamiento de la
primera aplicacién de SaaS de CONTPAQI en el mercado mexicano.

e Producto a liberar

e  Segmento del producto

o  Definicién del esquema de licenciamiento (modelo comercial)

e Esquema de pricing del producto

o Papel del canal de Distribucion CONTPAQI

e Esguema de negocio (costos vs ingresos)

e Esquema de liberacion (Goto market)
Al desarrollar cada uno de estos puntos, se tendr la certeza de responder a las variables méas importantes del

modelo de negocio, de cara a una primera liberacion.

4.2.1.1  Producto a liberar
Una de las decisiones mas importantes para este proyecto, sera determinar el camino de productos a liberar por
la marca, es decir, cual serd la primera aplicacion sobre la que se deberan de desarrollar todos los elementos
para salida a mercado o go to market. Dentro de los planes de la organizacion, se espera contar con el siguiente

paraguas de marca:

‘ CONTPAQj

Nube

l

[
( gv-r:;h < CONTPAQi

Contabilidad Facturacion

Marca madre y submarcas de nube
Desde 2016, la decision organizacional fue contar primeramente con la version contable y posteriormente
liberar la versién de facturacion. Esto primordialmente obedeci6 al posicionamiento de marca de la organizacion

a nivel nacional con el sistema contable, la informacion interna y experiencia de mas de 35 afios desarrollando
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software para contadores, por lo que se generd una buena base fiscal, contable y funcional para el desarrollo de
este primer producto. En la actualidad (septiembre de 2019), ya se cuenta con una version funcional como se

puede apreciar en el anexo 8 del documento.

Elementos diferenciadores de la oferta de valor

Independientemente del lanzamiento local o internacional, la oferta de valor deberd ser lo
suficientemente atractiva para poder tener la preferencia del mercado. Para el caso de los productos en la nube
es fundamental que estos elementos planteados antes en el canvas del modelo de negocio hagan sentido con el
segmento al que va orientado. Tomando una parte de la sentencia establecida en el modelo de negocios de
CONTPAQI:

“Productos extraordinarios que facilitan la vida de nuestros clientes y soportan los procesos
primordiales de las empresas en la nube...”

Es posible determinar que la expresion “productos extraordinarios” debera hacer la diferencia y generar
ese valor deseado y esperado por los clientes, sin embargo ¢como validar que existe dicho valor diferenciador?
Una forma de comenzar a determinarlo es listando los elementos clave de la oferta nube de CONTPAQI. En la
tabla siguiente, se pueden apreciar algunos de los principales elementos funcionales, de respaldo y producto
extendido que pueden ser evaluados a la vista del valor. Para esta validacion es posible utilizar la calificacion

recursos o elementos clave que se ofreceran a los clientes y que podrian darnos una calificacion en funcién de

lo que el mercado pudiera ofrecer, a través del modelo VRIO (Barney, 2014).

Valor Raro ::;:;:E: Lz (g;?;:c:: Eud:a ¢Lo tiene
B o Desktop?
imitar) organizacidn}
Funcional
Control en la contabilizacidn a través de documentos administrativos automaticol Si Si Si Si No
Generacion de plantillas para la contabilizacion automatica Si Si Si Si Si
Etiguetas y expresiones inteligentes Si Si Si Si No
Hoja electrénica en Excel para reportes a la medida Si Si Si No Si
Listado de cuentas contables con saldos a golpe de vista Si Si No No No
Suite de productos integrada (contabilidad, facturacién, comercial, néminas) Si Si Na No No
Atencion y Respaldo de marca
Cobertura en todo el pais con consultores certificados Si Si Si Si Si
Manuales y ayudas interactivas Si Si No No No
Soporte a través de chat de servicio Si Si No No No
Producto extendido
Apis o componentes para desarrollar madulos ligados a CONTPAQ] Nube Si Si Si No No
Marketplace de productos ligados a CONTPAQ] Nube Si Si Si No No
Comunidad de Desarrolladores Si Si Si No No

Tabla 19. Elementos de valor del producto CONTPAQi Contabilidad NUBE. Noviembre 2019
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En el ejercicio anterior, se determina cada elemento que ofrecera el producto y es pasado por el filtro
VRIO para determinar si dichos valores pueden ser percibidos como una ventaja competitiva sostenida a corto,

mediano o largo plazo.

Valor: Es percibido como un elemento de valor.
Raro: Es un elemento raro y no ofrecido por otros competidores
Imitable: ¢ Qué tan facil es que sea imitado? Todo puede ser imitado, sin embargo ¢Qué tan rapido

pudiera tenerlo la competencia? ;Cuanto le costaria a la competencia tenerlo?

Organizacion: | ;Qué tanto lo explota la organizacion?

Elementos del modelo VRIO. (Barney, 2014)

Con estos valores es posible determinar el peso de cada elemento. En el ejercicio realizado en la tabla para la
version de CONTPAQI Contabilidad Nube, se puede apreciar que cuenta con elementos diferenciadores que le
permitirian en un momento dado tener una ventaja sostenida por lo menos al mediano plazo, incluso se aprecia
gue cuenta con elementos diferenciadores vs la version desktop, situacion que aporta a la estrategia mencionada
previamente de migracion de una version a otra. Estos elementos también seran clave para determinar la oferta

de valor a entregar en otras latitudes.

4.2.1.2  Segmento del producto

Como parte relevante del modelo de negocio, el segmento de mercado y el enfoque de la liberacion inicial sera
clave en el éxito del proyecto. Para este fin, la empresa tiene perfectamente bien determinado su segmento para
el producto contable para el mercado mexicano y puede visualizarse en el anexo 9, el cual principalmente recae
en los contadores, ya sean:

e  Contadores independientes

e Despachos contables

e Contadores de empresa
En este punto, aun cuando tenemos la claridad del primer enfogue en el mercado mexicano, es importante
determinar si habra la necesidad de ajustar el tipo de mercado o segmento en el momento de la
internacionalizacion. Para esto resulta clave la matriz de enfoque por pais y segmento detallado en el anexo 10,

donde es claro que inicialmente el producto contable tendra algunas restricciones principalmente en los
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Despachos y contadores independientes, ya que estos requieren esquema de trabajo con sus clientes que habran
de ser valorados de forma posterior, por lo que de arranque el software que cubre la mayoria de los segmentos,
es el software de facturacion al ser un esquema estandar practicamente a nivel mundial.

Adicionalmente, se requiere tener un enfoque inicial para el nuevo producto, determinar si la estrategia
de arranque busca por ejemplo, la actualizacion de la base instalada o se trata de un enfoque que busca captar
primeramente nuevas empresas. Esta conversion es base para la determinacion de la estimacion de la nueva
funcionalidad y dicta el camino para el trabajo del equipo de desarrollo. De acuerdo con las metodologias agiles,
(Sharma, Sarkar, & Gupta, 2012) se requiere contar con la base de los requerimientos para el disefio y

codificacion de la nueva aplicacion, tal y como se muestra en el anexo 11.

Curva de adopcion de nuevos productos
Dentro de la bisqueda de este objetivo inicial, vale la pena resaltar la curva de adopcién para nuevos productos.
Es bien conocido que inicialmente, un nuevo producto pasara por varias etapas para su adopcion y posterior
desenlace, por lo que utilizando este concepto se puede incluso estipular cual podria ser la aceptacion inicial
para el nuevo producto.

De acuerdo con el autor Everett M. Rogers, es posible realizar una categorizacion de los probables
clientes o “adoptadores™ del producto, a través de una o varias dimensiones de innovacion. Basa su teoria en
que a lo largo del tiempo, existen 5 diferentes tipos de categorias de adopcidn: innovadores, adoptadores

tempranos, mayoria temprana, mayoria tardia y rezagados. (E. M. Rogers, 1983).

Mercado temprano Mercado principal
Creo que ya es Entonces tengo
suficientemente que usar esto.
Tengo curiosidad. maduro. Adelante.

¢Como lo puedo
No necesito todo

5 tener? : :

H : ﬁ esto, pero si no
iExcelente! i queda de otra.
Tengo que =L
usarlo 0

Adoptadores Mayoria Mayoria

Innovadores . Rezagados
tempranos temprana tardia
2.5% 13.5% 34% 34% 16%
-— —>
Quieren cosas nuevas Quieren soluciones completas y convenientes

Ejemplo de gréfica de adopcion. (E. M. Rogers, 1983)
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Basados en este concepto que esta muy ligado al ciclo de vida de un producto, se determiné que la
aplicacion inicial podria contar con la base de la funcionalidad orientada a un mercado temprano, aquel que
busca cosas nuevas a través de caracteristicas basicas. Incluso dentro de esta metodologia agil, Eric Reis, indica
que inicialmente puede tratarse incluso de un acto de fe, y que el primer paso es contar con un PMV (producto
minimo viable) tan rapido como sea posible y que esta primer versién te permita crear, medir y aprender con
un esfuerzo menor y poco tiempo de desarrollo. (Ries, 2012). Bajo este concepto, serd posible entonces
determinar un posible mercado potencial para el nuevo producto para el primer lanzamiento en México y una
estimacion de oportunidad en el mercado colombiano.

Por lo anterior, es importante mencionar que es muy probable que exista una expectativa del mercado
maés amplio o principal, que es el mercado actual de la empresa, por contar una solucion que se asemeje en su
totalidad a la versién conocida por ellos, situacion que inicialmente no se cumplira, de ahi la importancia de
estimar el mercado potencial en funcién de las etapas de adopcion y en esperar en su justo tiempo a la mayoria

tardia y los rezagados.

Conversion de base instalada

Aun cuando definamos que el arranque inicial estara muy orientado a la adquisicién de empresas
nuevas, es correcto establecer que un elemento de negocio clave para cuidar es la base instalada actual, que ha
permitido a la empresa tener crecimiento porcentual de 2 cifras en los Gltimos 10 afios, por lo que un riesgo
latente es el lanzamiento de productos que compitan con el esquema actual. La empresa no cuenta con un
estudio para determinar la conversion de la base actual a la nube y sabe ademas que la liberacién del resto del
portafolio serd gradual, sin embargo ha podido establecer criterios deseados de migracion que se presentan en

la siguiente tabla.

Tabla de conversion nube vs desktop

Contabilidad Factura Electrénica
2020 2021 2022 2020 2021 2022
15% 25% 50% 25% 35% 50%
Néminas Comercial
2020 2021 2022 2020 2021 2022
0% 15% 25% 0% 20% 30%

Tabla 20. Porcentaje de conversion de base Desktop a Nube. Estimado a noviembre de 2019.
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La tabla muestra cada producto en su fecha de liberacion estimada para el mercado nacional y una
proyeccion del porcentaje que se espera se pase de la base desktop a anual. No es la primera ocasion en la que
la empresa tiene que estimar un escenario de este tipo, ya que antes se ha enfrentado a cambios de tecnologia'y
licenciamiento en los cuales genera estrategias de migracion, otorgando elementos de valor y funcionalidad
diferenciada dirigida al esquema al que desea migra a su clientela, situacion que debera suceder en este nuevo
escenario. Se puede establecer a partir de estas proyecciones, que la estrategia de la empresa no es migrar de
manera inmediata a la base instalada y que convivira mas de 3 afios en ambos ambientes. Esto hace mucho
sentido a la estrategia antes planteada de supervivencia, lo que le permitird a la empresa conservar y ampliar
mercado, ademas de sentar las condiciones para que los usuarios a su propio camino puedan migrar con la

misma marca y no con la competencia.

4.2.1.3  Definicion del esquema de licenciamiento para SaaS

Uno de los elementos clave en la comercializacion de un producto de software ya sea nube o esquema desktop,
es la forma como serd comercializado hacia el cliente final, también conocido como esquema de licenciamiento.
Los casos mas comunes que se pueden encontrar en este tipo de oferta de software son los siguientes:

e Esquema de licenciamiento por usuario

e Esqguema de licenciamiento por empresa o instancia

e Esqguema de licenciamiento por espacio (almacenamiento nube)

e Esquema de licenciamiento por cantidad de catdlogos

e Esquema de licenciamiento por cantidad de documentos

e Esquema de licenciamiento por médulos
Es muy comun que las empresas de SaaS identifiquen alguno de estos elementos como su base rectora del costo
y por lo tanto como su modelo de licenciamiento. Algunas empresas incluso pueden llegar a tener alguna
combinacidn entre estas variables para cuidar la base del modelo de negocio relacionada con los ingresos y

costos.
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Variables clave para la determinacion del esquema de licenciamiento en SaaS.
Los elementos clave de este esquema atienden a varios de los puntos del modelo de negocio, de manera tal
gue sea conveniente para la empresa, atractiva para sus accionistas, competitiva ante el mercado y aceptada
por el usuario final. Dentro del marco de la nube, uno de los aspectos que més afectan o tienen consideracion
directa para la seleccion del esquema de licenciamiento, es la capa de costos. Si se define un esquema de
licenciamiento flexible, facil de usar y atender por el mercado meta, es muy probable que el proyecto tienda a
fracasar, ya que el esperado punto de equilibrio no llegara debido a los altos costos del esquema. Por lo
anterior es prudente siempre voltear al tema de los costos antes de partir con un esquema de licenciamiento.
De acuerdo con el paper o documento de investigacion de Schief y Buxmann, este tipo de

definiciones son claves y bastante significantes en el impacto del éxito de la industria del software. Se plantea
un marco que presenta opciones estratégicas de acuerdo con ciertas variables a considerar (Schief &
Buxmann, 2012) dentro de las més relevantes podemos encontrar:

e Estrategia de la empresa

e Utilidad esperada

e Uso del producto
A partir de los criterios establecidos por la empresa CONTPAQI, las variables del licenciamiento mas
susceptibles estan ligados con la concurrencia de usuarios, el almacenamiento de informacion en la nube, los
registros, las descargas y el procesamiento, por lo que se determin6 como los elementos clave de control: las

empresas, los usuarios y el espacio nube.
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Definicion de variables clave del esquema de licenciamiento en SaaS para CONTPAQI®.

El siguiente paso, es definir cual serd el o los elementos de control, ya que si bien es posible regular las 3
variables con limites y transfiriendo el costo hacia el usuario final, esto tiende a hacer mas complicada y menos
atractiva la oferta hacia el segmento. Para este paso, es importante identificar cuales de estos elementos pueden
ser clave para la adopcion del producto, tratando de empatizar con los clientes.

En la historia de la empresa CONTPAQI, los sistemas siempre se han ofrecido bajo un esquema de
licenciamiento “multi-empresa”, lo que refiere que, aun cuando se pague solamente una licencia del software,
esta podra ser utilizada para gestionar la informacioén de una cantidad ilimitada de registros o compafiias,
situacion que es del agrado de uno de sus principales segmentos: Contadores y Despachos contables, el cual
representa un 25% del total de la base instalada de la versién contable. Si bien no es un porcentaje alto, este
grupo se convierte también en un recomendador de la marca, al solicitar a sus clientes el uso de dicho producto.
Este tipo de esquema de licenciamiento es claramente de alto riesgo para el costo del proyecto nube, debido
que a mayor cantidad de empresas, mayor procesamiento y por tanto mayor costo.

Esto puede ser facilmente solventado, trasladando ese componente del costo al usuario final, sin
embargo puede tomarse como una mala decisién considerando la historia y el comportamiento del segmento.

La solucién a esta disyuntiva se tiene controlando las variables de la triada mencionada. Se controla el
acceso de usuarios y poniendo un tope en el almacenamiento o espacio nube:

e Existe control en el espacio (tope de almacenamiento que genera costo)
e El acceso a usuarios es controlado (se paga tantos usuarios como se desea)

e El licenciamiento es multi empresa (Mientras se pague el espacio y los usuarios necesarios)
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= i

Variables de control del costo en el esquema de SaaS de CONTPAQI®.

De esta manera se mantiene una de las principales valores o diferenciadores de la marca ante su segmento y se
atienden temas clave de consumo con variables como el acceso a usuarios y el espacio contratado para su uso

en la nube.

Esquema de almacenamiento por documentos

Si bien en los tiempos actuales el concepto de almacenamiento y espacio nube en su medida bytes, megabytes
y gigabytes es del conocimiento de la gran mayoria de los consumidores debido al incremento de consumo de
productos en la nube, en un esquema de software de gestién empresarial puede ser un tanto confuso. Por lo
anterior, una definicion clave en este proyecto es utilizar una variable afin a los procesos a realizar en el
software y que esta pueda ser alineada al consumo de espacio o almacenamiento. Por tanto, para efectos de

los sistemas de CONTPAQI nube, el elemento de control serd “documentos”.

Documentos nube (variable de almacenamiento)

A diferencia de utilizar como variable solo la cantidad de espacio en GB, se utilizara una variable de facil
entendimiento y medicion para el usuario final. Se entendera por documentos, todos aquellos generados a
partir de documentos digitales, mejor conocidos como CFDI (Comprobante Fiscal Digital por Internet) en su

representacion o formato XML, asi como otros documentos generados de forma manual.
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Para este ajuste, sera posible visualizar esta unidad de medida en la grafica de consumo de espacio o
almacenamiento en la definida para ese fin en la aplicacion, de manera que usuario final pueda llevar un
atento control del consumo determinado por esta unidad de medida, como puede ser visualizado en los anexos
12 y 13 de este documento. Bajo esta definicion, sera posible segmentar los documentos por su tipo, donde
destacan los mas importantes:

e Ingresos y egresos

e Ventas

e  Descuentos sobre ventas

o Compras, gastos e inversiones
e Descuentos sobre compras

e NoOminas

4.2.1.4  Esquema de precios (pricing) del producto

De forma muy ligada a la definicién del esquema de licenciamiento, se debe considerar el esquema de precios
o pricing de la aplicacién. Una vez que se tiene definido y determinado que el esquema ideal es a través de
espacio nube, documentos y usuarios concurrentes, la preguntas clave son:

e ;Qué pasa si el usuario o empresa sobrepasa los limites establecidos de almacenamiento y/o

usuarios?

e ;Cuénto estaria dispuesto a pagar un cliente de tamafio superior al promedio grande?

o ;Contamos con “elementos psicolégicos” para los precios?
Inicialmente el proyecto establecio un esquema de precio de tarifa plana, la cual resulta muy poco comdn entre
las ofertas de SaaS o productos de nube y encontrar el balance méas adecuado entre la utilidad, el valor del
producto y la facilidad de poder ayudar a todos los clientes obteniendo su preferencia, es la diferencia entre

hacer o quebrar un proyecto o compafiia de SaaS (Law, 2019).



Unico

$ 439.00 mensual
S 4,390.00 Anual*

* 1 usuario
* RFCilimitados
* Espacio Nube 1 GB

Esquema inicial de tarifa plana para CONTPAQi Nube

107

Ante este estilo de pricing, resulta complicado dar respuesta a las preguntas planteadas con antelacion.

Por lo anterior se estimd considerar otro esquema que pudiera atender a distintos tipos de clientes en cuanto a

su volumen, sin poner en riesgo el costo y la utilidad. Para lo anterior se evaluaron los esquema de precios mas

utilizados para SaaS. De acuerdo a la consultora Galesa Cobloom® , estos son los mas utilizados (Law, 2019):

e  Precio plano

e Basado en uso

e Basado en niveles de precio
e  Precio por uso

e  Precio por usuario activo

e  Precio por caracteristicas

e  Esquema freemium

Cada uno de los esquemas presenta ventajas y desventajas y debe hacerse un analisis muy minucioso con las

variables antes explicadas, incluso a la par del tipo de licenciamiento descrito en el tema previo.

Como parte de esta definicion, se realizaron algunas métricas de consumo de espacio nube o

documentos, en 200 clientes de distintos tipo y tamafio. El resultado de las métricas generaron una vision del

consumo con la siguiente informacion:

Niveles de documentos por afio

Representatividad

1 a 55 mil documentos 70%
55 mil a 150 mil documentos 20%
150 mil a 300 mil documentos 10%

Representatividad de clientes por generacion de documentos al afio
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A partir de esta segmentacion, se pudo observar que aun cuando la gran mayoria pudiera determinarse como un
consumo promedio, existen 2 niveles adicionales de un alto consumo, los cuales podrian generar altos costos
para la empresa si no se considera su manejo de una manera éptima para efectos del gasto e incluso de un
ingreso superior.

Con este analisis en mano, se determiné utilizar como esquema o estrategia de precios, el esquema
basado en niveles. De acuerdo con Cobloom®, uno de los principales beneficios es que este esquema atiende a
varios niveles de clientes, dejas menos dinero en la mesa y es una ruta mas natural para el crecimiento de los
clientes (Law, 2019). Como se puede ver en el anexo 14, para el esquema de precio por niveles de CONTPAQI®
se consideran 3 niveles, en donde los 3 pueden ser multi empresa, sin embargo existe un control de usuarios y

documentos para cada nivel, combinando el esquema de licenciamiento con el esquema de precios.

4.2.1.5 Papel del canal de Distribucién

CONTPAQI®, cumplié en 2019 con 35 afios trabajando bajo un esquema de canal Distribucion. Dicho
esquema ha sido factor fundamental en el crecimiento de la empresa, aportando con este medio un alcance en
todo el pais y asegurando la atencién de su base instalada. Desde el afio 2003, el esquema de canal que utiliza
la empresa esta basado en 3 niveles de atencion:

o Nivel Master

e Nivel Asociado

o Nivel Autorizado
siendo el primero nivel (Master) el que tiene el contacto directo con la marca. A su vez, los Distribuidores
Master de la empresa, se encargan ademas de la venta a usuario final, de la venta a los 2 subniveles de canal
(asociado y autorizado). EI 100% de las ventas que realiza CONTPAQI® son realizadas al canal, por lo que la
empresa no vende directo a usuario final y deja a los canales esta tarea. El canal tiene como principal tarea,
realizar:

e Laventa del producto

e Instalar el producto

e Implementar el producto

e  Capacitar en el producto

e Dar servicio sobre el producto
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Todos estos elementos son inherentes a la venta y postventa de un software de gestion empresarial basado en
esquema desktop, sin embargo, a partir de la nube, este esquema sufrira grandes cambios por lo que el canal

deberé estar preparado para este hito. ¢ Cuales elementos habran de cambiar?, ¢En qué aspectos debe preparar

CONTPAQI® a su canal?
Actividad Componente del
ingresos
La venta del producto 18%
Instalar el producto 8%
Implementar el producto 14%
Capacitar en el producto 14%
Dar servicio sobre el producto 46%

Datos obtenidos por estudio CONTPAQI al canal de Distribucién por costos de sus servicios. 2018.
Ejemplo: Ingreso anual por venta e instalacion CONTPAQi Contabilidad.

Como se puede apreciar en la tabla anterior, la principal problemética para un canal habituado a la
comercializacion de un software de escritorio o desktop es contar con un componente de ingresos interesante
por la parte de: instalacion y servicio del producto, ya que a partir de la nube esta parte del proceso desaparece

o se lleva a un nivel muy basico.

Inclusién del canal en la venta en linea al usuario final

Como es de suponerse, la compra de servicios o de productos en la nube se realiza de forma mas natural y
habitual en la misma aplicacion en ambiente nube, lo que desestima la necesidad de contar con un canal
integrado en el proceso. Sin embargo, aun cuando CONTPAQI® cuente con esquema de venta en linea a
usuario final, existira una regla de oro para la comercializacion y es que, ante cualquier compra o evaluacion
del producto de forma digital o en linea por un usuario final, CONTPAQI® asignara a un distribuidor o canal
de la empresa, buscando con esto generar una liga entre usuario-canal para su correcto seguimiento en temas
de implementacién, capacitacion y servicio, generando negocio para el canal de distribucidn sin detener el

proceso de venta organico que la nube puede dar.

Programa C3 para canal CONTPAQI®

Entendiendo como una parte de los recursos clave de la empresa al canal de distribucion, se considera necesario
crear una estrategia de enfoque en el canal, que le permita realizar el cruce hacia el negocio de nube, por lo
anterior se cuenta con el programa C3, que hace referencia a las 3 letras C que enmarcan el propésito de este:

Comunidad Cloud CONTPAQI®.



Definicion Programa C3
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“Acompafiar y desarrollar a la comunidad de socios de negocio CONTPAQI®, en la transicion a la nube

asegurando su crecimiento y rentabilidad”.

Producto <«—>

- Producto

Asegurar el conocimiento de las aplicaciones nube: segmento, alcance, principales caracteristicas, road map y

estrategia de producto, de manera que pueda existir un total convencimiento y compromiso de la herramienta

gue se esta por promover, desde el momento de su liberacion.

- Comercial

Dominar el modelo comercial de las aplicaciones nube. Su esquema de venta, politicas comerciales,

oportunidad de negocio, competencia y rol del distribuidor. Conocer cdmo comunicar los beneficios cloud a los

usuarios finales haciendo uso de su conocimiento y las herramientas de CONTPAQI.

- Negocio Cloud

Uno de los puntos medulares del crecimiento de este proyecto para los socios de negocios, es estar a la par con

la tendencia cloud. A partir de este bloque conoceran herramientas que les permitiran aprovechar el cambio.

1. Elaugey la oportunidad

Lo que deben saber los consultores y proveedores de soluciones de TI, para

en la nube | prosperar en la nube y més alla.
2. Diferenciarse para | Buscar estrategias diferenciadas y especializadas. Crear servicios de propiedad
sobresalir | intelectual y de valor agregado para diferenciar a tu empresa.
3. Modernizar las ventas y | Utilizar el marketing digital y crea un motor de ventas escalable para mejorar la
el MKT | estrategia de mercado.

4. Optimiza tus
operaciones

Aprovechar al maximo a la gente, procesos, herramientas y seguimiento para
mejorar la salud operativa.

5. Entrega valor a tus
clientes (life time value)

Convertirse en un asesor de confianza y conservar a los clientes de por vida.

Las 5 claves para la transicion a nube para un canal. IDC ebooks, sponsored by Microsoft 2016

- Market Place y Api Cloud CONTPAQI

MarketPlace CONTPAQI: Sera el lugar de encuentro de la comunidad de usuarios, donde podran buscar las

aplicaciones y extensiones que los haran explotar al maximo los sistemas de CONTPAQI® en la nube.
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- Api Cloud CONTPAQI:
Es la interfaz de programacion de aplicaciones (o API por sus siglas en inglés) ligadas a las nuevas
aplicaciones CONTPAQI nube. Api Cloud CONTPAQI, seréa la llave de acceso para ligar nuevos desarrollos,
extensiones y aplicaciones de nuestros socios de negocio que seran publicadas en el MarketPlace

CONTPAQI.

4.2.1.6  Esquema de negocios (costos vs ingreso)
Dentro del modelo de negocios, la parte inferior es una de las més relevantes para la esperada determinacion
de salir o no salir. Como se menciond previamente, uno de los aspectos que motivaron a la no liberacién
durante 2018 y 2019 de la solucién de CONTPAQI en el mercado nacional, fue la incertidumbre en el tema de
costos. Si bien para la determinacion de los precios de venta del producto se deben considerar los precios de
mercado y la expectativa de la empresa, estos siempre deben ser contrastados vs los costos para llegar a la tan
esperada rentabilidad.

Para este fin, a finales de 2018 e inicios de 2019, se realiz6 una consultoria externa con una empresa
especializada en costos de infraestructura para determinar la situacion actual y la forma més adecuada de
migrar los servicios de infraestructura a la nube, para de esta manera asegurar que la forma de costear en la
nube es la mas adecuada. Las etapas para este analisis son las siguientes:

e Andlisis de la situacion actual

e Productos que se migraran al esquema SaaS

e Modelo de negocio actual

e Modelo de negocio para SaaS

e Modelos de costos e infraestructura de Tl para el nuevo modelo de negocio
e Estimacion de carga de trabajo que demandaré la nueva plataforma

e ldentificacidn de los componentes de arquitectura de la nueva plataforma

e Simulacién de carga sobre los nuevos componentes

e  Caélculo de costo por usuario
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Es importante considerar que el resultado de esta consultoria llega hasta la habilitacion de la empresa en la
forma como se deben considerar todas las variables para un correcto calculo del costo, pieza clave para el
ajuste o determinacion del precio de venta de las aplicaciones de SaaS. Para este fin se llevé una metodologia

sugerida por la consultora para llevar las cargas actuales (software desktop) a un esquema de SaaS o nube.

Descubrimiento Idoneidad Mapeo Migracién Habilitacion

Etapas de la metodologia utilizada para la portabilidad de los sistemas de CONTPAQI ahora en esquema SaaS

Resultados obtenidos

De las reuniones de trabajo celebradas y la informacion que le fue proporcionada a la empresa consultora, se
detectaron areas de oportunidad en la metodologia empleada para el calculo de costos de infraestructura en la
nube y que, si bien se han considerado los aspectos mas importantes para el calculo de costos, se identifico
necesario se consideraran los aspectos aplicables de la metodologia de portabilidad de cargas de trabajo antes
expuesta en la gréfica previa.

Uno de los aspectos clave, es determinar el proceso a seguir para determinar los costos de
infraestructura. Esto tiene que ver con conocer el universo de clientes esperados para con esto determinar un
escenario de consumo. Como se puede apreciar en el anexo 15, existe un camino a seguir donde se establece
este criterio asi como la concurrencia, costos, proyeccion a varios afios y temas de simulacién, ya que ante
este entorno, no hay como la experiencia real que ird determinado los costos reales, es por eso que la
proyeccion y la simulacion resultan determinantes para un arranque seguro del proyecto.

A partir de esta consultoria, se obtuvieron recomendaciones y conclusiones que son parte
fundamental para el calculo més acertado posible ante una inminente liberacion en el mercado nacional, lo
que sera a la postre, base para el modelo de negocio también en la proyeccién internacional. Dentro de las
conclusiones mas relevantes, destacan:

e Un correcto célculo de concurrencia de usuarios en funcién de la historia de los sistemas

desktop, ya que CONTPAQI cuenta con ese dato a través de bitacoras de uso de las aplicaciones

actuales.
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o Identificacion adecuada del traslado de las cargas de trabajo de la infraestructura actual
(clientes), a la infraestructura nube (la que sera contratada por CONTPAQI)

e Medir la carga de trabajo real (no estimarla).

e Realizar simulaciones de carga de trabajo en la infraestructura nube actual, simulando un
namero de usuarios promedio esperado.

e Utilizar o activar el servicio Azure log analytics, para poder tener informacién de monitoreo,
diagnostico, tiempos de respuesta y costos de cada elemento de la infraestructura.

e Contar con un mecanismo que reporte las métricas de tiempos de respuesta dentro de las
aplicaciones.

e  Utilizar Application Insights de Azure Microsoft, ya que es una herramienta muy poderosa que
permite no sélo simular cargas de trabajo en infraestructura o servicios montados en Azure, sino
que ademaés proporciona informacién muy util de telemetria.

e Habilitar Application Insights en las Azure Web Apps (App Services) definidos.

Adicionalmente a estas recomendaciones, el equipo de desarrollo de CONTPAQI se mantiene en constante
contacto con el equipo técnico de Microsoft, ya que este Gltimo es el proveedor de Azure, la plataforma
tecnoldgica sobre donde se encuentra montado el desarrollo de los aplicativos de CONTPAQI para la nube. A
partir de estos acercamientos, se han optimizado componentes de desarrollo con una arquitectura que permita
un mejor desempefio de la aplicacion con costos més bajos.

A partir de este trabajo, se cuenta con una tabla estimada de costos que se habré de considerar para la
determinacion de precios y obtencién de utilidad. Como se puede apreciar en el anexo 16, la obtencion de
costos tiene que ver con la estimacion de los paquetes de venta resaltados en el esquema de princing de la
aplicacion, donde se tienen 3 niveles. La relevancia de contar con este esquema por niveles es que es posible
determinar el costo para cada nivel a ofrecer y adicionalmente obtener un costo promedio y un margen de

utilidad de operacion.

4.2.1.7  Esquema de liberacién (Go To Market)
Para acercarnos cada vez mas a la liberacion de la aplicacion, el proceso previo de preparacion a la liberacion
a la que llamaremos go to market, resulta ser una pieza clave. Existen bastantes metodologias que describen

conceptualmente los pasos a llevar para tener un excelente lanzamiento de producto. Muchos de ellos se
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describen incluso desde la generacion de un PMV (producto minimo viable), con el que se podra experimentar
antes de salir totalmente al mercado, siendo este un producto con una funcionalidad limitada pero suficiente
para ponerlo en el mercado. A este PMV sera mas fécil ir integrando funcionalidad en funcion de ir escalando
la curva de adopcién de producto, dénde se sabe que inicialmente seran los innovadores o los adoptadores
tempranos, aquellos que busquen la solucion (Greco, 2017).

En el caso de CONTPAQI, para finales de octubre de 2019, ya se cuenta con una version candidata
para su liberacion, que va un poco mas alla de un PMV. Este tema generd un gran debate en la organizacion,
ya que contrario a lo establecido previamente como concepto de un PMV, se considerd que la empresa tard6 en
solicitar una salida anticipada que permitiera a las areas de desarrollo y producto, la oportunidad de validar los
asumidos en temas de funcionalidad, costos e infraestructura. Esta situacion, a decir de los responsables de las
areas, causo incluso cierta frustracion en los equipos al no ver su producto ya en el mercado siendo utilizado
por el segmento. Parte de la demora en el término de esta versién, fue en gran medida por la solicitud de la
Direccién y el Consejo de administracion de la empresa, para contar con una version que se pudiera equiparar
a la aplicacién desktop que la empresa comercializa actualmente, misién complicada considerando los 35 afios
de la version en el mercado. Al final se cuenta ya con la versidn lista (oct 2019), para llevarla al proceso de go
to market que la empresa considera para liberacion.

Etapas del go to market CONTPAQIi

CONTPAQI siempre realiza un proceso de liberacién basado en pruebas o pilotos previos con varias
fases, este piloto es clave para determinar aspectos de riesgo que pudieran ser contenidos previos a la liberacién.
Definicién de las pruebas piloto
Se trata de la implementacion de un nuevo producto de software en condiciones reales a una pequefia escala,
buscando minimizar el riesgo inicial y que permita a CONTPAQI determinar si esta revision es la solucion

cumple la gran mayoria de los asumidos planteados por las area de desarrollo, producto, comercial y finanzas.

Obijetivo principal del piloto

A partir de contar con la revision candidata (PMV) de parte del area de Desarrollo y Producto, tener una
puesta practica o experimentacion en condiciones reales, para evaluar los principales asumidos previos a una
liberacién comercial masiva, pudiendo integrar aspectos que se relacionan con:

e Infraestructura



e Plataformay licenciamiento

e Producto (funcionalidad y desempefio)

e Modelo de negocio

(¢]

¢QUué no es?

Costos

Precio de venta

Participacion del canal
Entendimiento de reglas comerciales

Servicio

e No son pruebas Alfa o Beta

e No es para validar la funcionalidad*
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*Se asume que, para la funcionalidad, ya se ha realizado trabajo previo de parte de la Direccién de producto y

sus products owners, sin embargo, también podran generarse inputs a tomar en cuenta en el backlog en donde

se daré la prioridad adecuada.

Productos involucrados

e CONTPARQI Contabilidad

e CONTPAQI Factura electronica

Zona del piloto

Prueba a nivel nacional (Unicamente México)

Procesos y subprocesos que se pretenden validar en el piloto:
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Teécnicos e Técnicos: La plataforma es estable y no representa
un riesgo para una liberacién masiva. Los
escenarios de licenciamiento se cumplen.

e Comerciales: El modelo de negocio y sus reglas
comerciales se entienden y son aplicadas desde la
venta y su interaccion con el canal y el usuario
final.

e Producto: Durante el periodo de este piloto se
podran presentar sugerencias a la funcionalidad,
aspectos de UX y uso de la aplicacién general que
podréan ser tomados en cuenta para efectos de nutrir
el backlog o hacer cambios urgentes en caso de ser

necesario.
Asumidos a validar:
Asumido Descripcion Tipo
Proceso de Revisar si el flujo de venta al Distribuidor es el adecuado en términos de Comercial
venta a ) o
Distribuidor tiempos, pasos, entendimiento del proceso a través del MarketPlace o venta en
linea. Posterior a su implementacion se podré sondear si existen barreras en la
compra de manera que no entorpezca la distribucién del producto nube.
Reglas Validacion sobre la aceptacion y el uso de las principales reglas comerciales Comercial
comerciales S o
para el Distribuidor y usuario final:
1. Compra por parte del Distribuidor, indicando la identidad o el dato
del usuario final.
2. Venta en esquema mensual vs anual. Aceptacion del esquema
(Percepcion cualitativa y cuantitativa mediante una proporcion para
estimar una proyeccion)
3. Regla sobre solo renovacion a clientes asignados al Distribuidor
inicialmente.
Asignacion de Revisar el flujo de alta de prospectos (evaluacion), asi como su asignacion al Comercial
prospectos o o
canal de Distribucion para su seguimiento y venta de los productos a evaluar.
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Aspectos de
licenciamiento

Validar que las reglas de licenciamiento son claras y no entorpecen el flujo de
uso del sistema:
1. Creacién de ID
2. Evaluacion del sistema (dias gratis suficientes)
3. Activacion o compra del sistema a través del Distribuidor (El sistema
se habilita a partir de la compra ligada a la identidad)
4. Alta de datos de propiedad de la licencia por el usuario y cambios a la
misma informacion.
5. Proceso de cambio de Distribuidor asignado
6. [Esquema de confirmacion con el usuario para los puntos 4 y 5
7. Invitacidn a usuarios

8. Claridad en la informacién de la licencia (about)

Comercial/Pro

ducto

Espacio nube

El espacio dedicado de almacenamiento (1 Gb), es adecuado. Podriamos
validar que posterior a 1 mes se podria sacar un promedio entre los usuarios

del piloto y proyectarlo para obtener un consumo anual.

Técnico

/Comercial

Espacio nube
(medicién)

Dentro del producto se puede visualizar por categorias, los principales
procesos que consumen el espacio en la licencia. Se validara de forma
cualitativa si las categorias elegidas hacen sentido al usuario final y esto le

permite tomar decisiones al respecto, como optimizar espacio o adquirir mas.

Técnico

/Comercial

Precio

Posterior a 1 mes de comercializacion del piloto, podemos realizar un sondeo
no formal para evaluar las diferentes reacciones que se han tenido con el
usuario final para determinar “percepcion del mercado” del precio vs el

beneficio que se ofrece.

Comercial

Servicio

Validar si el modelo de servicio es el adecuado. A partir de nube se ofreceran
servicios con herramientas especiales como un chat, atendido por las mesas de
servicio de CONTPAQI. Se validara con servicio la cantidad de atencion por
ese medio para determinar la linea base de servicio que se ofrece y si las

categorias son las adecuadas.

Comercial
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Ayudas Validar el aporte de las ayudas integradas en el sistema liberado durante el Producto
integradas ) ) _ _
piloto. Esto se puede realizar mediante métricas de uso de estas y contar con la
percepcidn del &rea de servicio respecto a las solicitudes mas comunes que se
realizan, para evaluar como fortalecer estas herramientas.
UXx Se podra considerar en este espacio, alguna validacion técnica con las Producto
(interfaz de ) . L .
usuario) herramientas adecuadas para revisar como es la experiencia del usuario
durante el uso de nuestras aplicaciones. Esto ayudara a fortalecer la misma
version o preparar hacia adelante algunos ajustes en caso de ser necesario.
Valor Se espera que, de manera organica, se cuenten con inputs al &rea de producto a | Producto
manera de sugerencias. Se deberan evaluar los casos de funcionalidad que a
juicio del area comercial pudiera ser una barrera de compra para poder agregar
dicha funcionalidad en el top del backlog.

Requerimientos generales para iniciar la prueba

e Contar con la revisién candidata (MVP).

e Congelacion de alcance previo a iniciar el piloto.

o Determinar las actividades a realizar a partir del listado de asumidos y tiempo requerido.

e Seguimiento del responsable en cada punto de la etapa a validar.

e Integracion de areas involucradas en las etapas del piloto.

(sistemas internos, gestién de la venta, servicio, producto, desarrollo)

Plan de ajustes y tiempos a partir de validaciones por cada etapa.

Desglose de la prueba piloto

El desarrollo del piloto se lleva a cabo con el apoyo del canal de distribucion y sus clientes. Ellos son aporte

fundamental para el buen desempefio y generacion de aspectos de cambio desde funcionales hasta técnicos. A

continuacion, se detallan las etapas o fases:

1.

Piloto controlado
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$ ¥

Capacidad de atencion: 10 Distribuidores Capacidad de atencion: 30 Distribuidores
Duracion aproximada: 2 semanas Duracién aproximada: 1mes
Seguimiento primario: Area SQA(pruebas) Seguimiento primario: Area de servicio
Seguimiento secundario: Desarrollo Seguimiento secundario: Desarrollo
Particularidad: Aln no existe la venta. Particularidad: Aun no existe la venta.
Las licencias se otorgan sin costo a los Existe venta solo en caso de crecimiento de
Distribuidores involucrados. caracteristicas.

3. Piloto venta inicial (Venta controlada)

¥ \

Capacidad de atencion: 50 Distribuidores

Duracidn aproximada: 1 mes

Seguimiento primario: Gestion de la venta / Area comercial
Seguimiento secundario: Desarrollo

Particularidad: Existe la venta.

Existe venta solo en caso de crecimiento de caracteristicas.

A partir de estas estimaciones y acClones, se puede contar ya con un cronograma estimado de
liberacién, en donde ademas de las etapas del piloto, se consideran las acciones més relevantes que en paralelo
se pueden llevar. Como se puede apreciar en el anexo 17, las actividades clave tienen que ver con la seleccion
del grupo de Distribuidores que apoyaran en cada etapa, su capacitacion y la preparacion de &reas internas.
Destaca también el mes de enero de 2020 como el momento en que, si todo marcha de acuerdo con el plan, se
podra contar con la primera experiencia en el mercado a través del concepto de venta controlada. Esta actividad
es fundamental para el desarrollo del proyecto, ya que se estard sembrando la semilla para continuar con el
cronograma en lo que respecta a la internacionalizacion. Si este hito no sucede o se sigue desplazando, la meta
de tener un producto en el mercado global serd cada vez més lejana.

4.2.1.8  SaaS onboarding o ;,C6mo subir clientes a CONTPAQI® Nube?
Independientemente a tener una liberacion inicial en México, Latinoamérica o el mundo, uno de los temas de
cuidado para toda empresa de Saas, es lo relacionado a las métricas. Este tipo de métricas se consideran desde

los prospectos o posibles clientes que estan evaluando la aplicacion, hasta los que la utilizan y puede ser que ya
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no la vuelvan a utilizar o consideren no renovar. Para este fin, es importante cuidar coémo se van subiendo a la
aplicacion (SaaS Onboarding), y conocer cual es su comportamiento para a partir de eso, poder ofrecerles
aspectos que los hagan permanecer en ella.

Obijetivo de considerar las métricas de SaaS

El principal punto, es el poder aprovechar la interaccién de los clientes en las aplicaciones nube para
obtener los datos mas relevantes de su comportamiento y obtener mayor captacién, retencion, lealtad y
“advocacion”, término al que podemos referirnos con aquellos clientes que nos recomienden con otros. Estas
métricas clave las debemos considerar desde antes de que sean clientes y obviamente cuando ya sean nuestros
clientes. A diferencia de los sistemas desktop en donde es més complicado conocer el uso y comportamiento
de las licencias de los clientes, en el ambiente de SaaS, podemos aprovechar la interacciéon de los posibles
prospectos que estan evaluando los productos desde una etapa muy temprana.

A partir de este concepto, es relativamente mas facil entender el camino del cliente desde la etapa del
awarness o conciencia, desde antes de ser cliente. Al final, lo méas relevante es tener la constancia del cliente,
ya que un cliente que paga, no siempre significara un cliente leal o activo, cuando se deja de utilizar ciertas
partes o funcionalidades de la aplicacién, puede ser una alarma amigable de que el cliente puede ser una eventual
baja de la base de datos (Bonfiglio, Alon, & Pono, 2017).

Como podemos observar en la tabla del anexo 18, existen varias etapas para la consideracion de ciertas
métricas, la adquisicion, la adopcién, la retencion, la expansién y se podria agregar adicionalmente la
recomendacion. Esta diferenciacion permite determinar por cada ciclo, cual es la parte més relevante para medir,
por ejemplo, seria posible determinar un path o camino del cliente en el uso de la aplicacién, que nos permitiria
identificar que parte se utiliza o0 no, y con esto determinar acciones ante posibles clientes y esto puede ser
determinado en una etapa de “adopcion”. De la misma forma determinar para los clientes actuales, cual
funcionalidad es clave para motivar su “retencion” y una posible “expansion”.

Para este fin, una de las actividades clave es contar con una herramienta que ayude en la medicién de
estas variables a lo largo del camino del cliente. Este tipo de procesos puede ser generado dentro de la aplicacion
desde el mismo desarrollo de esta o puede ser contratada alguna herramienta que se incruste en el cddigo de la
misma y permite generar tableros con esta informacion. Algunas de las opciones son desde el mismo Google®

Analytics, Hubspot®, Mixpanel® y Aptr
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insic® entre otras. Para este fin, se buscara tener una herramienta como Mixpanel, que permita tener
informacion como se muestra en el anexo 19, en donde se puedan medir el comportamiento de los prospectos
y clientes, ademas de generar informacion para ligarlo posteriormente a otro sistema como Hubspot® para la

generacion de acciones de marketing automatizadas o MKT automation.
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CAPITULOV

VIABILIDAD DEL PROYECTO
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5.1 Continuidad al planteamiento del proyecto

Habiendo completado los aspectos conceptuales y de investigacion desarrollados en los capitulos 2 y 3, y
establecido perfectamente los tiempos y el escenario en el mercado local en el capitulo 4 como parte de los

ajustes al proyecto, es ahora cuando se retoma el principal planteamiento de este trabajo recepcional:

¢ Es factible comercializar el software de CONTPAQI en el mercado de Latinoamérica?

En el mismo capitulo 3, ya se han establecido algunos aspectos al respecto como conclusiones
preliminares y se también se puso de manifiesto a partir de la investigacion y junto con los sondeos con usuarios
y entrevistas de profundidad con expertos, que la respuesta a esta cuestién puede ser mas contundente a partir
recordar que existen los siguientes criterios que respaldan el proyecto:

e  Existe una problemética de mercado en el que CONTPAQI® no esté creciendo a la velocidad de sus
competidores ante el mercado de la nube (local e internacional).
e El consumo de nube en la categoria de SaaS ha crecido en los Gltimos afios.
e Las condiciones econdmicas al menos de algunos paises en Latinoamérica son propicias para hacer
negocio en la nube.
e Existen las condiciones para buscar alguna alianza comercial en mercados especificos como Colombia.
e A partir de los sondeos y entrevistas de profundidad se considera que la oportunidad no es tan ajenay
gue se pueden aprovechar las condiciones de mercado para una eventual internacionalizacién.
Con tal informacién planteada en los puntos previos, se puede establecer que existen las condiciones para
retomar el proyecto desde el punto de si encontrar la factibilidad de comercializacion de este tipo de software
en las latitudes mencionadas, permitiendo entonces tener continuidad en el planteamiento de este proyecto,

aspecto necesario y fundamental para el desarrollo de los temas siguientes.

5.2 Prueba de mercado en el extranjero

De acuerdo con el cronograma presentado desde el capitulo 2, a partir de la liberacion de la
aplicacion en el mercado mexicano, la empresa esta lista para la eventual participacion en mercados
internacionales. Como se planted en el capitulo 3, se determin6 un marco conceptual para poder determinar la

forma de entrar al mercado de Latinoamérica, y este es a través de una prueba de mercado, siendo Colombia
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el pais de interés para este fin, como nuestro mercado estandar de prueba. Para lograr este grupo de asumidos,

es fundamental antes determinar cdmo seréa el esquema de incursion en el pais de interés.

5.2.1  Estrategia de comercializacion
Hemos determinado previamente la importancia de especificar la manera en la que la empresa CONTPAQI
debera entrar al mercado de Latinoamérica, situacion que se habra de validar a través de una prueba de
mercado. Para este fin, es imprescindible encontrar el mejor camino:

e Entrada natural (directa como marca CONTPAQI Latinoamérica)

e Alianza estratégica como empresa conjunta (Joint Venture),

e Franquicias

e Adquisicion de empresa local

5.2.2  Alianza estratégica como opcién de ingreso
Dentro de los méargenes de las alianzas estratégicas, es posible encontrar un subgrupo en donde se especifique
los alcances de esta alianza. Pudiera ser desde la creacion de una empresa conjunta con un producto nuevo
que permita a ambas empresas beneficiarse de los activos, conocimientos y know how de ambas partes o
simplemente un acuerdo que permita a ambos beneficiarse de ciertos recursos para fin de incrementar sus

ventas. (Fernandez, 2013).

5.2.2.1 Relevancia de las alianzas con empresas locales

Para el caso de CONTPAQI, es importante considerar que en el pais de prueba, ya existen ofertas y opciones
posicionadas en el mercado. Como pudimos ver en el capitulo 3, las encuestas y sondeos detallados en el
anexo 6, refieren a la necesidad de entender un cierto respaldo y/o experiencia, no necesariamente como una
marca local, pero si con un despliegue importante de informacion, lo que le puede dar a la marca un poco de
respaldo en el pais. Si bien las entrevistas con los expertos de Tl en este proyecto nos muestran en su mayoria
que en el mundo global lo que cuenta es el respaldo de un buen producto y el mismo posicionamiento global
como tal, siempre serd relevante contar con aliados locales que te permitan Ilegar facilmente al segmento y
permear el conocimiento del mercado en general.

Si bien, al tener el producto en la nube se entiende que este sera global y que con esto seria factible

entrar a mercados practicamente en todo el mundo, es importante considerar la forma de hacerlo. Para esto es
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necesario montar campafias, contar con canales locales, plan de medios, etc, por lo que dentro de los objetivos
de la compaiiia, el esquema que mayormente resuena es el de buscar una alianza estratégica con alguna
empresa de software que ya esté posicionada en el mercado colombiano.

De acuerdo con una entrevista adicional que se realiz6 con René Torres, presidente del Consejo de
Administracion de CONTPAQ)I, en la actualidad, ya se tienen platicas con una empresa colombiana de la cual
se omitira el nombre por temas de privacidad asi solicitados por el directivo. Dicha empresa, cuenta con mas
de 30 afios de experiencia en software de gestion empresarial en Colombia y actualmente cuentan con un
sistema administrativo (facturacién)100% en la nube.

Desde el punto de vista de René Torres, todo parece indicar que se perfila a futuro una posible

alianza con dicha empresa buscando que:

CONTPAQI proporcione Empresa en Colombia proporcione
e Know how en temas de factura electrénica, e Producto de facturacion listo en la nube
maés de 14 afios de experiencia. orientado para Micro y pequefias empresas.
e Know how en temas de regulacion fiscal con e Contacto con las principales camaras y
sus sistema contable con 35 afios de asociaciones del pais.

experiencia en el mercado mexicano.

e Facilidad de incrementar la suite de productos, | e Experiencia de on boarding (induccion) en
en conjunto con aplicaciones para nube. Situacion que para CONTPAQI es
administracién comercial, néminas y flujo de totalmente nuevo.
efectivo y orientadas a un sector de mayor

tamarfio (pequefias y medianas empresas).

e  Experiencia en temas contables y fiscales. e Experiencia en esquema de comercializacion

en nube.

e Experiencia de manejo de canal de
Distribucion. No es comun en la nube, pero
puede ayudar al despliegue para productos de

mayor implementacion.
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Esquema de colaboracion econémica
A partir de conocer este tipo de colaboracion, se establece que tanto costos como utilidades seran compartidas
en un 50%, informacion que sera de consideracion al momento de plantear el escenario financiero del
proyecto de lanzamiento en Colombia.
Adicionalmente, como parte de los insumos de dicha entrevista con el directivo de CONTPAQI, se
puede establecer que el mejor camino para CONTPAQI es contar con esta alianza estratégica en Colombia y
posteriormente buscar hacer lo mismo en otros paises como Chile y Argentina, buscando ampliar su alianza
para convertirse a futuro como un “unicornio del software administrativo en la nube en Latinoamérica”.
En lo concerniente a la prueba de mercado esperada, se tendria que trabajar en conjunto para poder
determinar varios accionables como pueden ser:
1. Determinar el desarrollo y crecimiento del portafolio de productos nube en conjunto entre
ambas empresas.
2. Determinacion de objetivos y proyecciones numeéricas.
3. Determinar si sera creada una nueva entidad de marca.
4. Establecer aspectos contractuales, comerciales y financieros.
5. Determinar los aspectos o0 convenios que requieran capital (inversion) en conjunto.
Estos son solo algunos de los puntos para ver en el horizonte y son determinantes para el éxito del proyecto,

ya que determinaran el vinculo que exista entre las 2 empresas (Del prado, 2012).

Propuesta del proyecto
La mayoria de los puntos de partida vertidos en los temas previos, han sido generados a partir de una idea o
vision del equipo directivo de CONTPAQI, sin embargo es responsabilidad de este proyecto que
independientemente a dicha vision, como parte formal de este documento se emita una recomendacion de
participacion en esta aventura comercial, siendo de la siguiente manera;

e Alianza estratégica con empresa local

e Liberacién de un producto o plataforma de soluciones a desarrollarse y comercializarse en

conjunto en Colombia (nueva marca bajo el cobijo de la marca local)

Por lo anterior, queda establecido entonces que la prueba de mercado se realizara en Colombia a través de un

producto que surgira como resultado de la alianza entre las 2 empresas.
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5.2.3  Objetivos esperado con el proyecto
Es adecuado establecer qué es lo que la empresa espera del proyecto, y si es posible con indicadores y
nameros claros, mucho mejor. Desde luego desde que se plantea una aventura de este tipo, existen
proyecciones mentales y suefios por cumplir, por lo tanto vale la pena plasmarlos. Incluso, el tema de la
internacionalizacion ha empujado a que se establezcan objetivos de lanzamiento y crecimiento con las
aplicaciones nube también en México.
e Incrementar la participacion del 12% al 15% en RFC del SAT en 2020 en el mercado
nacional.
e Migrar al 50% de la base instalada de desktop a nube para 2022 en el mercado nacional.
e Tener un crecimiento del 10% al 15% en la venta de productos nuevos con la inclusion en

Colombia para 2021.

5.2.4  Modelo de negocio para Latinoamérica
El siguiente paso a seguir, es determinar el mejor camino y estrategia a traveés de un modelo de negocio
innovador, que permita a CONTPAQI en conjunto con su alianza, llegar y arrebatar de manera contundente.
Para poder lograr tan ambiciosa meta, deberiamos nuevamente referirnos a un esquema de modelo de
negocio innovador. ;Cémo lograr tal objetivo? Sabemos que hoy en dia existen un sinnimero de lecturas acerca
de la innovacion en el modelo de negocios, siendo la estructura mas conocida el modelo canvas de Osterwalder.
Sin embargo, los modelos de negocio pueden ser tan detallados e innovadores como los negocios los requieran

y decidan utilizar (Gassmann, Frankenberger, & Csik, 2014).

5.2.4.1  Propuesta de ajuste al modelo de negocio
Generalmente la divisién principal siempre estara entre lo que ofrece la empresa como oferta de valor y los
recursos logisticos y operativos para llevar a cabo dicha empresa. Para efectos de generar algo diferente en este
proyecto, se recomienda generar un modelo de negocio a la medida de la necesidad, que pretende auxiliar en
tiempos actuales de gran competencia y necesidad de diferenciacion. Un elemento clave es el nivel de
innovacion, disrupcién y magnificaciéon de todos los recursos que suman a la oferta de valor. La propuesta de
modelo de negocio se divide en 4 segmentos:

o Oferta de valor y experiencia
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e  Multiplicadores de valor
e Estrategia base

o Factibilidad y Rentabilidad

2 OFERTA Y EXPERIENCIA MULTIPLICADORES
b . .
(@] Oferta de Clientes Calidad en el
= - .
< valor (producto) (segmentos) servicio “ ) . »
3
e ] LI
2
8 3 ESTRATEGIA BASE 4 FACTIBILIDAD / RENTABILIDAD
m Y recursos
o

Propuesta de innovaciéon en el modelo de negocio CONTPAQI Nube Global. Sam Pérez

Para efectos de clarificar y dejar en un buen entendido este modelo, se detallan los aspectos conceptuales de
cada uno de los 4 elementos, que posteriormente serdn presentados como parte de la propuesta de producto

apara el mercado colombiano.

1. Oferta de valor y experiencia
Este bloque, define todos aquellos aspectos que por si solos, entregan valor al cliente a partir de nuestro

producto o servicio y descansan en la base del bueno o mal desempefio que podamos entregar al cliente.

OFERTA'Y EXPERIENCIA

Oferta de Clientes Calidad en el
valor (producto) (segmentos) servicio

L] 1

Desempeiio
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Oferta de valor (Producto o servicio)

Es el bien que ofrecemos o comercializamos a nuestros clientes para que puedan cumplir con sus objetivos de
realizar el trabajo que requiere o el famoso “get the job done”. Bajo este bloque es claro que se ofrecera un
producto que cumplira con las expectativas del cliente, aquellas sentadas desde la visién de la empresa y los
aspectos clave que surgieron a partir de los estudios y la informacién recabada. Es a partir de esa informacién
gue sabemos que la gente espera un producto que cumpla con las necesidades principales y que lo haga de una
forma segura, brindando toda la flexibilidad y movilidad que la nube puede dar. Por lo anterior un enunciado

que puede representar lo anterior es:

“Productos extraordinarios para la gestion empresarial en la nube con alcance global,

total disponibilidad y servicio excepcional con altos estandares de seguridad ”

“Suite de productos en la nube que apoyan a la productividad de las empresas”

Las ofertas de valor nunca funcionan solas, la impresion al cliente se conforma con la conjuncion de
cada uno de los bloques que se detallan mas adelante dentro del modelo de negocio, por lo que al final de esta
explicacion conceptual, se podré percibir a detalle los elementos que harén de esta propuesta una propuesta

diferente y con amplias posibilidades de competir.

Clientes-segmento

Este responde de forma muy ligada al anterior y lo hace claramente con: ;quién es o quiénes son mis clientes?
¢en donde estan ubicados? ¢cuantos son? ;de qué tamafio es la oportunidad? El segmento deberd quedar
claramente establecido en funcion de la alianza. Si bien la empresa candidata ya cuenta con un segmento
definido (microempresas y auténomos), la experiencia en el trato con empresa pequefias y medianas que
aportara CONTPAQI, ampliaran el foco del mercado. Ante esta aseveracion el segmento se complementa y se

presenta de forma similar al que se tiene en México con algunas adhesiones:

e Contadores Independientes y despachos contables.
e Empresas con necesidad de llevar la gestion contable de forma independiente .
e Microempresarios y autbnomos que solo necesitan para cumplir requisitos fiscales (facturacion,

impuestos).
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e Empresas de alta dispersion (necesidades de gestion empresarial: contabilidad, administracion

comercial, néminas, flujo de efectivo).

Segmento y el tamafio de la oportunidad

En Colombia existen mas de 1.6 millones de empresas de acuerdo con el directorio de empresas que maneja el
portal web Economia aplicada. De estas, el 93% son micro empresas (¢, Cuantas empresas hay en Colombia?,
2019), grupo al que esta orientado el nuevo segmento que se pretende captar a través de esta alianza con la
empresa colombiana. Adicionalmente, de acuerdo con el mismo portal, en Colombia se estadn generando cada
afio alrededor de 303 mil empresas, de las cuales el 76% son personas naturales. Tan solo entre enero y
septiembre de 2019, se crearon 259 mil empresas, lo que estima que para el cierre de afio se superara la cifra
de las 300 mil. De este grupo de empresas nuevas, cerca de 100 mil son comercios, giro que naturalmente
requiere apoyo en la gestion empresarial y comercial, principalmente por la obligacién de reportar
digitalmente sus operaciones corrientes, por lo que el tamafio de la probable oportunidad es bastante amplio
de cara al segmento al que orientaremos la nueva aplicacién global, aunque también debemos considerar que

existe un alto cierre de unidades o empresas.

Servicio de calidad

En el contacto que tengo con mis clientes, ¢ Estoy cumpliendo las expectativas de servicio? Un punto clave en
este modelo, no solo sera el producto o servicio, también la forma como el cliente es atendido y sus dudas o
inquietudes solucionadas. Implica todos los medios de contacto con mi cliente.

En este sector, se ha definido en CONTPAQI para el mercado mexicano, algunos aspectos de relacion
con los clientes que se pueden transferir a esta parte del modelo global. La atencion inmediata sera clave en la
buena impresién que una empresa foranea debera presentar, por lo que los medios de contacto digitales ademas
de los tradicionales deberan estar presentes. Si bien se retomara la parte del canal como tema separado de este
bloque, la parte de contar con consultores certificados ayudara a tener una mayor confianza con los clientes y

cobertura con el tema de servicio. Algunos elementos de la propuesta serén:

e Mesas de servicio virtuales (chat) con consultores certificados a lo largo del pais.
e Foros de servicio con atencion global y regional.

e Ayudas interactivas dentro de la aplicacion (tutoriales y manuales digitales.
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Desempefio

La clave y la base de la buena experiencia del segmento, serd el nivel de desempefio que pueda proporcionar la
aplicacion. Esto debera ser visto como el performance o calidad del producto y atencién de servicio ofrecido.
Deberan existir indicadores clave para medir esta variable.

Si bien uno de los elementos que determinaran el buen goce del producto sera que ademas de que haga
lo que dice, lo haga bien y sin problemas técnicos, aspectos que antes de una liberacion se deberan pulir por
parte del equipo de desarrollo. Es bien dicho que un programa de tecnologia y especialmente de software, es
casi imposible que tenga cero defectos en su liberacion, ya que ain con ambientes de pruebas y pilotos, nunca
se pueden cubrir todos los escenarios y eventos que pueden presentare en la vida real. Los grandes del software
como Microsoft, SAP, Oracle nos lo han hecho ver a lo largo del tiempo y es precisamente el tiempo en el
mercado el que ayudara a pulir un producto en temas de desempefio y calidad. Para este fin valdra la pena contar
con elementos que permitan que el segmento califique este aspecto una vez en el mercado, por lo que
aprovechando el peso de las masas o ““crowd sourcing”, es posible que esa curva de perfeccion sea marcada por
los mismos usuarios. En concreto en este bloque se pretende contar con:

Una comunidad de usuarios encargada de reportar los defectos de manera 4gil y objetiva, situacién
gue incluso podra generar beneficios en los interesados como vigencia adicional en su licencia, descuento en
su siguiente version o simplemente ser de los primeros en probar nuevas funcionalidades, lo que suma a tener

adoptadores tempranos que al final con el reconocimiento de la marca hacia ellos, genera mayor lealtad.

2. Multiplicadores de valor
Ahora ya no es suficiente contar con un segmento claro y un producto bien definido, nuestra oferta
requiere contar con elementos clave que puedan magnificar su valor, de manera que podamos ser absolutamente

competitivos.

MULTIPLICADORES

Ecosistema

Nivel de disrupcion

Componente de Innovacion
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Ecosistema/Plataforma

Hoy en dia ya no se puede competir producto vs producto, es fundamental poder crear un ecosistema que nos
prevea de barreras de salida o que simplemente haga mas atractiva nuestra oferta. ; Qué elementos adicionales
tiene mi producto o servicio? ¢Qué otras alianzas y convenios tengo? ¢Por qué seria dificil que mis clientes
siquiera vean otras marcas?

La diferencia entre la percepcidn de valor del producto reside en crear esta plataforma que ofrezca
diferentes elementos de crecimiento a los clientes. Todos los productos como tal competiran contra eso, otro
producto probablemente de similares caracteristicas. Existen casos de estudio como las cadenas hoteleras vs
Airbnb, en donde este cuenta con una cantidad mayor de cuartos para rentar en el mundo que los grandes como
Hiton y Marriot (D. Rogers, 2016), y también el caso de los taxistas comunes vs Uber y Didi. En ambos ejemplos
encontramos situaciones donde la creacion de una plataforma hace que los usuarios de estos servicios perciban
un valor de diferenciacion enorme.

Para el caso de este proyecto podemos tomar como ejemplos a Zoho software y Salesforce software,
ambas de California en el Sillicon Valley y ejemplo de la creacion de una plataforma donde a partir de la
tecnologia, es posible generar desarrollos que envuelven a su producto en valor y ofrecen alternativas de uso a
sus clientes, generando altas barreras de salida e importantes obstaculos para ser alcanzados por la competencia.
En el caso de CONTPAQI Global, se pretende realizar esta plataforma a partir de contar con servicios y

productos o aplicaciones ligadas al corazén de este.

Servicio: Comunidad de Contadores al servicio de la comunidad global. En esta y desde la misma
aplicacién, un usuario podria solicitar el servicio de Contadores o Despachos detectados por GPS. Estos

servicios pueden ser valorados y calificados.

Producto extendido: Comunidad de Desarrolladores que utilizan los recursos que la empresa pone a

su disposicion a partir de sus propias APIS que facilitan el desarrollo.

Marketplace: Sera el lugar donde los servicios y las aplicaciones podran ser consultadas y adquiridas
para adherirse como un bloque méas a la aplicacion, creando asi la plataforma o ecosistema CONTPAQI

Global.
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Nivel de disrupcion

¢ Cual es mi nivel de disrupcion en el mercado? En un mercado tan competitivo, en ocasiones los elementos que
hacen la diferencia pueden estar ligados a que tan diferente presento mi oferta. ;Cuentas con diferencias
significativas “llamativas” a los ojos del cliente? Obviamente la disrupcidn sola no sirve absolutamente de nada,
siempre debera estar acompafiada de una oferta de valor clara.

Generalmente la disrupcidn puede encontrarse en la forma como el producto se ofrece al cliente. En el
caso de CONTPAQI en su ambiente desktop, en 2010 lanzo la oferta de facturacion electronica que requeria el
timbrado del SAT ofrecido por las marcas generalmente, como paquetes de timbres con distintos costos, a lo
que la empresa respondié con un modelo donde el costo solamente era de la aplicacion y el timbrado se ha
ofrecido desde entonces como un elemento totalmente gratuito, situacion que ademas de una excelente
aplicacion le trajo grandes cantidades de mercado. Para el caso del producto en Colombia, la disrupcidn estara
en el valor de entrada facil para los clientes y la forma de pagar:

Esquema Fremium?®, donde puedes utilizar las aplicaciones de forma gratuita para siempre, esperando
que posteriormente el cliente adquiera alguna aplicacion con costo o crezca la funcionalidad Premium con
costo.

Componentes de innovacion

De la misma forma que los elementos de disrupcidn, hoy en dia los consumidores valoran productos o servicios
que traigan consigo nuevas formas de satisfacer sus necesidades. Existirin muchos otros productos que
resuelven las necesidades del segmento, sin embargo en este bloque se deberén visualizar los componentes que
puedan hacerlo de formas inteligentes, econémicas, tecnolégicas e incluso, divertidas.

Para este bloque la tecnologia y las tendencias de la web juagara un rol clave. Parte de lo mostrado en
el blogue de la experiencia ayudaran a que esto suceda, sin embargo aqui se puede ampliar el panorama con
funcionalidad especifica. A continuacion se listan elementos funcionales que pueden generar un WOW entre
los clientes y que no tienen otros productos del segmento de SaaS.

¢ Inteligencia artificial que permita identificar los dltimos movimientos del cliente y sugiera

operaciones.

5 Fremium. Esquema de venta en donde puedes ofrecre sin costo ciertas caracteristicas de un producto o servicio, esperando que
posteriormente el cliente crezca en el esquema pagando alguna versidn superior.
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o Captura a través de la voz con un asistente virtual. “Busca la poliza que contenga importes
mayores a $ 1,000 USD ”, “Genera reporte de ventas del mes en curso”.

e Notificaciones proactivas ante errores. Te avisa en caso de que un balance esté descuadrado
o si a una factura le falt6 algin dato fiscal importante que podria hacerla invalida.

e Indicadores de desempefio vs otras empresas del mismo giro. A través del big data, generar
indicadores econémicos en donde la empresa se pueda tener referencias.

e Informacién de subutilizacién de producto. El sistema puede generar informes de uso e
indicar al cliente de nuevos elementos o secciones que podrian ayudarlo a ser més
productivo.

3. Estrategia base
Si bien el modelo de negocio y la estrategia pueden ser conceptos diferentes, buscan objetivos similares. Por lo
anterior, en este modelo resulta fundamental clarificar una estrategia base o general de la empresa, que pueda
ser transferida a partir de los procesos clave de la empresa, a los principales actores del negocio (organizacién

y canal).

ESTRATEGIA BASE

Procesos
[

Organizacion <~ Canal

Y recursos

Procesos y recursos

Esta parte del modelo refleja todos los aspectos clave para el desarrollo de la organizacion: procesos internos,
procesos comerciales, procesos operativos, procesos y recursos clave. Resulta fundamental que ademas de su
definicion, sean bien transferidos a los participantes de este bloque. Este segmento resultard fundamental para
la aventura colombiana, ya que determinara aspectos estratégicos que en conjunto se deberan clarificar, por

ejemplo:
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e Espacio para el proyecto CONTPAQI Global en el corporativo colombiano.

¢ Indicadores de éxito del proyecto en conjunto.

e Inversidn inicial de ambas empresas para la comercializacion

e Contar con la certificacion como proveedor tecnoldgico de facturacién. Este esquema es

autorizado por el DIAN, organismo de fiscalizacion en Colombia.

Organizacién
La parte que lleva a cabo y que opera. Los colaboradores son parte fundamental en este bloque. Deben asimilar
los recursos y operar bien los procesos. De la misma forma que importan los procesos, la organizacion es punto

medular de la alianza, por lo tanto debera estimarse:

e Lider del proyecto de internacionalizacion
e Personal administrativo México-Colombia
e Personal de ventas Colombia

e Enlace técnico

e Metodologia de trabajo para el desarrollo de las nuevas aplicaciones en conjunto

Canal

Este bloque responde a las preguntas siguientes: ;cémo haré llegar el producto a mis clientes? ;venta directa o
intermediarios? ;web? ¢cual es la forma como mis clientes desean ser contactados? Parte fundamental de la
cadena de valor. En el proyecto resulta clave llevar la experiencia mexicana y adoptar la experiencia de venta

actual de la empresa colombiana.

o Definicion de niveles de canal Colombia.
e Programa de apertura de canal de Distribucién en Colombia.
e Esquema de venta y compensacion Colombia.

o Explotar la venta por medios digitales dentro de la aplicacion y en el MarketPlace.
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e Programa de referidos. Aprovechar la comunidad para generar un esquema de growht
hacking® y esquemas de recomendacién en donde ganas beneficios por generar comentarios
o referir prospectos para el producto.

e Coordinacién de la Convencion internacional de Partners

Sobre este Gltimo punto, una de las actividades clave que determinan el modelo de internacionalizacion, es la
Convencion de partners de CONTPARQI a celebrarse en tierras colombianas.
Convencion Nacional CONTPAQI® Colombia

Uno de los eventos clave de la empresa este 2019 que la acercara a la internacionalizacion, sera la
15va. Convencién de Distribuidores CONTPAQI a celebrarse en Cartagena de Indias en Colombia. Evento
gue celebra los 35 afios de la empresa. Con este evento en donde participaran mas de 350 Distribuidores, se
espera abrir la vision a los mismos Distribuidores, personal y accionistas, de la proxima misién de la empresa.
A dicho evento se invitara también a los empresarios principales del probable socio colombiano, para que de
primera mano conozca el peso de la empresa en tierras ajenas.

Para dicho evento se tienen considerados los dias del 27 de noviembre al 1 de diciembre, con el tema
Familia CONTPAQI, el cual se cataloga como un capitulo donde se vivira a flor de piel la sabrosura de la

familia CONTPAQI («Familia Contpagi—15va Convencion de Distribuidores», 2019).

4. Factibilidad / Rentabilidad
Parte super fundamental del modelo, sin este andlisis fino, no tiene caso seguir adelante. Debe existir certeza 'y

claridad de la viabilidad del negocio.

FACTIBILIDAD / RENTABILIDAD

Modelo costos =3 Modelo ingresos

6 Esquema de acciones y estrategias de mercadotecnia que ayudan a generar contactos o prospectos a partir de programacion dentro
de las aplicaciones («Qué es el Growth Hacking y por qué es basico en tu empresa», 2016)
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Modelo de costos

¢Cual sera el costo? ¢ ya estan considerados los costos fijos, variables, ocultos? Esta parte fina es relevante antes
de echar a andar las campanas. En el esquema de alianza comercial, adicionalmente debemos considerar los
costos comunes y la participacion de cada parte. Como se menciond previamente, este esquema sera
considerado por mitad. Dentro del costo mas fuerte a considerar, esta el costo de infraestructura en la nube,
situacion que ya fue cubierta en el desarrollo del capitulo 4 de este proyecto. Por lo tanto los elementos a

considerar son:

e Inversidn tecnolégica: Infraestructura local que se gener6 antes del lanzamiento.
e Gastos de ventas: Infraestructura necesaria para el desarrollo del proyecto actual.

e  (Gastos operativos:
o Costo de adquisicion de clientes
Gastos de venta
Gastos administrativos
Gastos fijos
Soporte técnico

O O O O

Modelo de ingresos
Ligado al modelo de costos. (Cémo se venderd mi producto/servicio? ¢Cuéles seran las fuentes de ingreso?
¢Cémo podrian pagar mis clientes? En este esquema debemos considerar el tener de la misma forma que en
CONTPAQI México, un esquema de venta de 3 niveles mas un esquema o entrada facil. Adicionalmente habra
elementos de ingresos por consumo de APIS y comision por venta de productos de terceros.

e Esquema de venta con modelo Fremium

e Venta de suscripcién mensual y anual

e Ingresos por venta de espacio en el Maketplace

e Ingresos por consumo de APIS de desarrollo

Precios vs competencia
Es importante revisar el esquema de precios vs la competencia en Colombia para determinar desde este punto,

como estamos al respecto al mercado ya establecido.
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Marca Precio
Zoho S 9.00
Quickbooks S 15.00
Proyecto CONTPAQj Global| $ 24.90
Alegra S 25.00
Softland S 26.81
Siigo 5 27.10
Nubox S 29.81
Defontana S 49.00

En la tabla se muestran los principales competidores de acuerdo con una revisién de precios (noviembre 2019),
en donde ya se muestra la primer propuesta de precios del producto CONTPAQI global. Los criterios en la
revision de precios son los siguientes:

e  Precios en US ddlares

e Esquema mensual

e Nivel mas bajo de producto con costo (no se incluyen ejemplos Fremium)

e  Minimo Facturacién mas otro elemento (contabilidad, néminas, flujo de efectivo)
Para poder contar con una comparacion mas adecuada, se presenta la siguiente tabla en donde se revisa también,
la percepcion de valor de acuerdo con criterios que las mismas marcas ofrecen en su pagina web. En el eje
horizontal se puede observar la variable de precios mostrada en la tabla anterior y en el eje vertical la
funcionalidad. La intencion de la marca Global del proyecto es posicionarse con un alcance superior al resto
pero a un precio muy competitivo, lo que le permitiria de entrada competir con precio y valor. También es
evidente que existen marcas internacionales como Zoho y Quickbooks que tienen una estrategia muy fuerte de
precio bajo, lo que tendremos que tomar en cuenta, ya que este proyecto puede verse reflejado en esas empresas,

que al no poder penetrar con valor, recurren a estrategias agresivas y puramente de precio.
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Mayor alcance

CNube < >defontana

9 @ §iickbooks. nuboxE
Softland
&V alegra

Menor alcance

Tabla de precio vs valor de la competencia en Colombia. Noviembre 2019

Con todos los elementos antes mostrados, contamos con un esquema diferente, innovador y disruptivo que
puede hacer la diferencia en la estrategia de entrada a un pais como Colombia. Sobra decir, que estos elementos

también deberan considerarse en paralelo en el mercado mexicano.

5.25  Modelo financiero del proyecto

Para concluir, es necesario presentar los datos duros del proyecto. Para este fin se presenta un estado de
resultados proforma en el que se muestran nimeros modificados por efectos de privacidad, sin embargo se
muestran los porcentajes de gasto y utilidad que pudieran esperarse de acuerdo con las cifras de costo actual y
los precios de venta promedio esperados. Estos datos son solamente como ejercicio del proyecto CONTPAQI
Nube global, y son estos montos (gastos, ingresos y utilidad) los que seran compartidos de acuerdo con lo
planteado en los puntos de la alianza comercial.

En la siguiente table, se muestran los datos relacionados al 2020, 2021, 2022, 2023 en un estado de
resultados proforma. Si bien el producto no se comenzara a comercializar en el 2020, si existirdn gastos

tecnolégicos y comerciales en preparacion al 2021, por lo que vale la pena observarlo desde este punto.
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2020
Suscripciones CONTPAQI Nube s
Renovacién suscripciones $
Ingresos _ :
Otros ingresos (Market place, Apis)
Total $
R Infraestructura tecnolégica $ 794,580.20
e I =~ s 51,230.77
[ e Total | § 845,810.97
Costo de adquisicion de clientes (MKT) $ -
Otros gastos (Ventas) $ 794,400.00
Gastos operativos Gastos administrativos 3 -
Gastos fijos (luz, internet, teléfono) s
Soporte técnico $ -
Total $ 794,400.00
Total ingresos S -
Total gastos S 1,640,210.97
Margen de operativo ($) -$ 1,640,210.97
Margen operativo (%) 0%
Impuestos (aproximado 35%) $
Utilidad neta $ 1,640,210.97
Margen de utilidad 0%

Estado proforma de resultados del proyecto CONTPAQI nube global.

Total

Total

Total

2021
1,456,236.92
1,164,989.54

72,811.85
2,694,038.31

993,225.25
58,915.38
1,052,140.63

535,753.85
397,200.00
86,824.62
1,661.54
15,384.62
1,036,824.62

2,694,038.31
2,088,965.25

605,073.06
22%

211,775.57

393,297.49
15%

Total

Total

Total

2022
1,747,484.31
1,397,987.45

436,871.08
3,582,342.83

1,309,885.40
67,752.69
1,377,638.09

570,643.62
436,920.00
95,137.85
1,744.62
17,948.72
1,122,394.79

3,582,342.83
2,500,032.89

1,082,309.94
30%

378,808.48

703,501.46
20%

Total

Total

Total

140

2023
2,621,226.46
2,096,981.17

917,429.26
5,635,636.89

2,062,814.60
77,915.60
2,140,730.20

587,262.46
480,612.00
104,263.94
1,831.85
20,512.82
1,194,483.07

5,635,636.89
3,335,213.27

2,300,423.63
41%

805,148.27

1,495,275.36
27%

Puede apreciarse también en la siguiente grafica que el primer afio cumpliria apenas con un margen de utilidad

del 15%, el cual ira creciendo al incrementar los ingresos por temas de Marketplace e ingresos de consumo de

APIS, pieza fundamental para la creacion de la plataforma y ecosistema CONTPAQI.

(Costos vs Ingresos)

$6,000,000.00

55,000,000.00

$3,582,342 83

$4,000,000.00

~ 52,694,038 31
53,000,000.00 15%
£2 000.000.00 51,640,210.57 e

51,000,000.00 52,088,965.25

5_
2020 2021

e | ETSION POT @00

Gréfica a 3 afios del proyecto CONTPAQI nube global.

$5,635,636.89
27%
$3,335,213.27
52,500,032.89
2022 2023

Ingreso por afio

Los criterios para la obtencion del ingreso por venta de suscripciones, esta basado en los siguientes supuestos:

e Tamafio del mercado (empresas micro y pequefias empresas) 1.6 millones de empresas

e Meta de participacion: 10% del total de empresas en un lapso de 3 afios. 148,800 empresas

e Del total de la oportunidad se pretende captar:

o El primer afio 2021, el 25% de las unidades. 37.200



141

o Elsegundo afio 2022, el 30% de las unidades. 44,640
o Eltercer afio 2023, el 45% de las unidades. 66,960
e Se considera un 80% de renovacién anual
e Mix de venta: Venta mensual. 40% / Venta anual 60%
Este ejercicio esta realizado de manera independiente al crecimiento de empresas de forma anual que se
presentaron en los datos del segmento y los porcentajes de adopcidn son asumidos de acuerdo con criterios de

la propia empresa y se consideran conservadores.
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Conclusiones

A lo largo de este proyecto (2017-2019), hemos podido ser testigos del crecimiento en el consumo de
productos nube. Sabemos que cada vez mas empresas buscan encontrar formar de optimizar sus recursos y ser
maés productivas, por lo que en tiempo real este proyecto fue testigo de que como con el pasar de los afios, el
riesgo de perder mercado o no aprovechar las tendencias tecnoldgicas estuvo latente.

Sin embargo, hemos de percibir que el crecimiento de la empresa CONTPAQI no se vio afectado con
tan solo vender productos desktop, por lo que también es valido mencionar que los efectos que se visionaron
por las grandes empresas consultoras no han sido del todo acertados. No con esto quiere decir que la
oportunidad no existe y que el riesgo no es para tenerlo como parte del concepto mencionado de
supervivencia, pero si podemos decir que la adopcién de las empresas ante este tipo de tecnologias ha sido
precavida o cauta, principalmente por los temas vistos como seguridad y disponibilidad de la informacion,
aspectos a considerar en la oferta de valor.

Una afirmacion importante después del desarrollo de este proyecto es que probablemente la empresa
CONTPAQI se tardd en tener una estrategia en mente de internacionalizacion, situacion que justifico la
intervencion, sin embargo el lento camino para el desarrollo del proyecto local, parece que le da mas peso al
analisis, riesgos y valorar todas las aristas, ya que como puede pasar con muchas empresas, en proyectos
costosos se les diluye la vida.

En términos de la informacién recabada, la oportunidad est4 latente. Existen los mercados con las
condiciones macro y microeconémicas, por lo que el verdadero trabajo y que sera el que hard la diferencia, es
la forma de llegar. Afortunadamente para CONTPAQ)I, la globalizacién y el contar con la informacion y los
contactos adecuados, hace que este tipo de apuestas sea mas féacil que hace algunos afios.

Lo que es muy claro es que en este proyecto CONTPAQI no sera pionero como ha sido a lo largo de
su 35 afios de existencia, lo que trae ventajas y desventajas. Ventajas al llegar a un mercado en el que alguien
mas ya ha invertido en su desarrollo, que ya se ha levantado la conciencia del uso de estas herramientas, sin
embargo desventaja por no ser los primeros, ya que como dice el dicho, el que pega primero pega mas fuerte,
y cuando no es asi, es necesario llegar con el doble de fuerza para soportar esos embates de la competencia ya
establecida. Ante esto la determinacion de entrar con una alianza al pais elegido, es una de las mejoras

decisiones del proyecto.
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Mencion especial en este proyecto tiene el desarrollo del proyecto para México, ya que como se
menciond desde un inicio, este seria el punto clave que podria detonar la internacionalizacion. Al no suceder
como se esperaba, todas las fechas y actividades se desfasan y comienza la frustracién empresarial. ; Como
pensar en internacionalizacidn cuando aln no se tiene certeza de un producto liberado, consolidado y probado
en México? De ahi la importancia del detalle de las acciones realizadas en este periodo de tiempo, ya que
muchas de ellas ademas de dar certeza al proyecto, podran ser la base del proyecto en este caso en Colombia.

A partir de toda la informacion, tiempos, costos, ingresos y estrategias mostradas a lo largo de estos
afios, es muy valido poder decir mision cumplida con el asumido inicial. Desde el punto de vista de este que
escribe, fue muy satisfactorio desarrollar un proyecto de intervencion con la importancia que tiene en mi dia a
dia laboral y personal. Las condiciones estan dadas, por lo anterior se puede decir... PROYECTO

TOTALMENTE FACTIBLE.
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Anexos del proyecto
Anexo 1. Modelo de negocio Canvas para el proyecto CONTPAQI en nube. Basado en el Canvas de 9 pasos

(Alexander Osterwalder, 2010)

8 Socios 7 Actividades clave 2 Propuesta de Valor 4 Relacion con clientes | 1 Segmentos de
Disefi Consejero confiable en temas Clientes

-Distribuidores TUIseno y desarrolo de producto fiscales y procesos de negocio

-Innovacion en producto
-Desarrolladores de -Desarrollo de distribuidores
especialidad y -Actualizacion fiscal Productos extraordinarios Galdez en el rato con las
verticales -Atraccion y des. de talento que facilitan la vida de personas
-AMEXIPAC -Soporte y servicio N nuestros clientes y soportan Acercamiento y proximidad al Contadores Independientes y
-CANIETI -Seguridad de [z informacién los procesos primordiales de | conocer las necesidades en despachos contables
-AMITI - KT Digial las em la nub linea del i metri

presas en la nube inea de los usuaros. (tele-metria)

-SAT dentro del ecosistema de Empresas que utilizan los
-Colegios de 6 Recursos clave valor CONTPAQI, con 3 Canal sistemas de informacion solo
Contadores y -PAC CFDIy PCRDD arquitectura abierta, anaies para cumplir requisitos
Universidades -Marca y base instalada convergencia digital, soporte fiscales
-Microsoft -Plataforma abierta y servicio excepcional, o
-Google ~Conocimiento fiscal y de sustentado en la calidez, Distribuidores de valor

procesos de negocio confiabilidad, oportunidad y agregado

-Gente altamente consistencia.

especializada Venta directa por Internet

-Venta y cobro automético

mensual en linea

9 Costos 5 Flujo de Ingresos

-Personal -Herramientas de servicio Software as a Service por medio suscripcion de licenciamiento anual o
-Infraestructura de TI mensual.
-Promocién y publicidad Pago con T.C. domiciliado.
-Formacion de personal

Fuente: Desarrollo Canvas en CONTPAQI afio 2018

Anexo 2. Value proposition canvas 0 mapa de empatia de CONTPAQI Nube.

Ofrecer soporte en linea #gil.
Generar facilidad en e uso ¢ instalacién del sistema.
Solucién de contabilidad en Is nube que cumple con leyes del pais.
Ofrecer una solucion asequible (renta, suscripcién, por uso).
- Ofrecer una herramients en la nube que permita tomar decisiones oportunas
can informacién confiatle
- Portabilidad necesaria para que en cualquier dispositivo pueda ser usado.
- Ofrecer seguridad de su infarmacisn en los servidores contratados y excelente
infraestructura.
+ Métricas que hacen mas eficaz el soporte en linea que se ofrezca al
usuario final.
- Ofrecer comunicacién efectiva sobre los beneficios y
Ecosistema seguridad de las herramientas en la nube.

- Captura inteligente y automatizada con herramientas de LA

Reduccin del tiempo en la instalacin v I capacitacion en el
sistema.

La solucisn de contabilided en |z nube mejorada y actualizada,
acorde a las leyes fiscales y contables del pais.

Infraestructura con toda la seguridad necesaria para los usuarios,

Poder tomar decisiones aportunas con infarmacion confiable, con
disponibilidad de acceso en cualquier dispasitivo.

- Ser competitivo en su labor.

La atencién personalizada, soporte en lines, proximidad
con los usuarios finales, conocer sus necesidades

Mejorar Ia eficiencia del procesa
contable.
Mantener ordenados los papeles

. .
( ON T PAQ J = Integracion entre procesos (contabilidad-facturs) Propuesta de valor de solucidn en la nube, con una de trabajo
2 relacién costo beneficio muy atractiva. :
? +  Entregar a tiempo declaracianes
+a=  Eficiencia en el proceso de informacion e
~ ! -
o contable y administrativa S - Entregarreportes y estodos
contabilidad™ e financieros
facti - ® » - Bases de datos ocupan mucha en tiempo y forma
ura N + Aprovechar tiempos muertos.
#\ memoria,
A N «  Realizar pagos y transferencias a

= Se ha incrementado la captura por disposiciones.
= Se cometen errores al realizarla la captura que toman
tiempo en su revision y correccién.
= No reciben informacidn interna a tiempo
(comprobantes, estados de cuenta, etc)
- Inflexibilidad en los sistemas de escritorio.

bancos.
Tomar buenas decisiones.

Buena comunicacién con clientes
nternosy externos.

interfaz compatible con otros sistemas.
Aplicacidn actualizada fiscalmente.
Herramientas para soportar trabajos de gran

capacldi_ad. . . Sistemas dificiles de instalar.

* Herramientas para automatizar captura a partir de los Dificultad para contacto de servicio
nuevos XML. con personal especializado.

= Informes de auditoria para detectar errores de Incertidumbre sabre la
captura. privacidad y seguridad de la

Versiones méviles y de facil acceso. informacién.
Sin instalacién, solo usuario y contrasefia (nube).

Acceso a consolas de servicio (chats).

©

Fuente: Desarrollo mapa de empatia en CONTPAQI afio 2018




Anexo 3. Indicadores de competitividad global México.

Mexico

The Global Competitiveness Index 2017-2018 edition
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51 St; 137
Ié:‘%’iliﬁlc

Key indicators, 2016
Population millions

GDP uUsS$ billions

Performance overview

Index Component

Global Gompetitiveness Index 51 44 ———

Rankf137 Score (1-7) Trend Distance frombest  Edition

Source: Intemational Monetary Fund; World Economic Outlook Database (April 2017)

1223 GDP per capita Us$ 8,554 6
1,046.0 GDP (PPP) % world GDP 1.93

2012-13 201314 2014-15 2015-16 2016-17 2017-18

537144 554148 617144 571140 517138 517137

Subindex A- Basic requirements 68 46 —— =] |
£, 1st pillar: Institutions 123 32 — - |
4-4-2nd pillar: Infrastructure 62 43 —— om- |
2 3rd pillar: Macroeconomic environment 43 52 —— |
4 4th pillar: Health and primary education 76 57 = s |
Subindex B: Efficiency enhancers 47 44 —— e——— |
=¥ 5th pillar: Higher education and training 80 41 — ommw |
1 6th pillar: Goods market efficiency 70 413 —  e——— |
4% 7th pillar: Labor market efficiency 105 38 —— e |
& 8th pillar: Financial market development 36 45 —— ———
& 9th pillar: Technological readiness 71 42 —— o= |
. 10th pillar: Market size 1 57 /™ ememer|
Subindex C: Innovation and sophistication factors 51 38 — ———— ]|
. 11th pillar: Business sophistication 49 43 —— omm—- |
“* 12th pillar: Innovation 56 34 — omeme |

44 43 43 43 44 44

1st pillar:
Institutions
12th pillar: 2nd pillar:
Innovation 7 Infrastructure
11th pillar: Jrd pillar:
Business Macroeconomic
sophistication environment
10th pillar: 4th pillar:
Market size Health and primary
education
Sth pillar: 5th pillar:
Technological Higher education
readiness and training
8th pillar: 6th pillar:
Financial market Goods markel
development Tth pillar: efficiency
Labor market
efficiency
B Mexico Latin America and the Caribbean

Fuente: The Global Competitiveness Index 2017-2018 edition. (Schwab, 2017)

Mexico

Rank Value
(out of 139) (1-7)

Networked Readiness Index........ccooevven. 76..4.0

Networked Readiness Indsx 2015 (out of 143)...ccoviiiiiieii 69.....
Networked Readiness Index 2014 (out of 148)....
Networked Readiness Index 2013 (out of 144)...

A. Environment subindex..........cccociiinns

1st pillar: Political and regulatory environment.
2nd pillar: Business and innovation environment

@

. Readiness subindex ...
3rd pillar: Infrastructure ..
4th pillar: Affordability »
Sth pillar: SKIllS ...t

C. Usage SUDINGEX ...oo e e s sen e

Bth pillar: Individual usage....

7th pillar: Business usage ...

8th pillar: GOVErnNMENT USAgE ......c.ccoi it 52.....

D. Impact subindex ...............
Sth pillar: Economic impacts ”
10th pillar: Social IMPACES .....cooviee e

Global Information Technology report 2016 (Dutta & Lanvin, 2016)

1. Political and
regulatory environment

7
10. Social 2. Business and innovation
impacts & environment
5
9. Economic 3. Infrastructure
impacts
8. Government 4. Affordability
usage
7. Business 5. Skills
usage
6. Individual usage
| == Mexico =)= Upper-middle-income group average
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Anexo 4. 10 competidores a nivel Latinoamérica. Informacion obtenida de los sitios web de cada empresa.

__ chile | colombia | Argentina |
-
defontana
&% alegra
Softland
nuboxE

Siigo

281 0]

@ Gliickbooks.

Holistor

SOFTWARE + SERVICIOS

|2 CONtogram

& conTABILIUM

Fuente: Tabla desarrollada a partir de la investigacion del proyecto.

Anexo 5: Insumos o reactivos “Sondeo adopcion de computo en la nube” y “guia de topicos”.

1. ¢Cual es tu pais de origen?

2. Ciudad/Poblacién/Zona

3. Perfil del encuestado
e  Empleado
e  Empresario
e Independiente
4. Industria
e  Sector servicios
e  Sector comercial
e  Sector industrial
5. Tamafio de empresa
. Micro
° Pequefia
. Mediana
. Grande
6.

E-mail
Almacenamiento

Herramientas administrativas-empresariales

Video Conferencias
Aprendizaje online
Redes sociales
Otra

¢ Qué tipo de aplicaciones en la nube son mas utilizadas en tu empresa/negocio?



10.

11.

12.

13.

14.
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¢ Qué tipo de aplicaciones o software utilizan en tu empresa/negocio para realizar las actividades administrativas, incluyendo
la facturacién y contabilidad?

Software en PC

Aplicaciones en la nube

Ambas

Ninguna

¢ Qué marcas de software empresarial utilizan actualmente en tu empresa para el registro contable-fiscal?
¢ Qué marcas de software empresarial utilizan actualmente en tu empresa para la facturacion?
¢ Qué otras marcas de software empresarial en la nube (facturacién o contables) has escuchado o conoces?

¢Qué grado de satisfaccion tienes con respecto a este software?
Muy satisfecho
Algo satisfecho
Poco satisfecho
Muy insatisfecho

¢ Cuél es el principal beneficio que esperas de un software empresarial en la nube?
Disminuir costos
Flexibilidad de uso
Continuidad del negocio
Facilidad de uso
Sustentabilidad
Otro

¢ Cuél seria la principal barrera por la que no utilizarias un software empresarial en la nube?
Costo
Seguridad
Falta de informacion (Disponibilidad)
Pérdida de control de la informacién
Barreras ligadas al internet
Baja cultura de Tl
Otros

¢ Cuénto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una aplicacion SaaS empresarial?

(Sistema de facturacion para Micro y Pymes)

15.

16.

17.

5a15USD

15a25USD
25a35USD
35a50 USD

De las siguientes alternativas cual te inspira mayor confianza para adquirir los servicios de un software empresarial en la nube:
Me inspira mayor confianza una empresa que se encuentre ubicada en mi mismo pais.
Me inspira mayor confianza la marca de la empresa no importando en qué pais se encuentra su matriz.
Lo que mas me importa es el precio y la funcionalidad, no importando en donde se encuentre la empresa.
Me inspira mas confianza si la empresa duefia del software estuviera asociada con una empresa local.

¢ Quién toma la decision de compra de un software para PC o para la nube en tu empresa?

¢Quién influye (puestos) en la compra de un software para PC o para la nube en tu empresa?

“Entrevista de profundidad - guia de topicos

N

Perfil del entrevistado: Puesto actual, experiencia en el ramo de Tl y Cloud.

¢ Cual es tu percepcion del crecimiento del computo en la nube en (pais de experiencia) en los Gltimos 5 afios?

¢ Consideras que el computo en la nube puede ser un detonador de la productividad y competitividad en los negocios? ;Cémo
seria esto?

Qué oportunidades de negocio relacionados con el computo en la nube, percibes en (pais de experiencia).

¢ Cuéles son los principales beneficios para las empresas de la adopcion de la nube, principalmente en el &mbito del software
empresarial?
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6.  ¢Qué barreras aun existen para la adopcioén de la nube, principalmente en el &mbito del software empresarial?

7.  Existen marcas de software empresarial en la nube con cobertura en varios paises de Latinoamérica, incluso algunos de ellos
son europeos y estadounidenses, ;cual consideras que pueden ser sus pilares para poder estar vigentes con una misma oferta de
valor en diferentes paises?

8.  ¢Cudles deberian ser los aspectos mas relevantes de una empresa extranjera que busca entrar a un nuevo mercado relacionado
con software empresarial en la nube?

9.  Desde tu punto de vista: ;Cuéles serian los principales retos relacionados con la adopcion de computo en la NUBE en (pais de
experiencia)?

10. En tu opinién, ;qué posibilidades de éxito tendria en (pais de experiencia). una empresa mexicana?

11. En tu opinién, ;qué grado de aceptacion tiene el empresario local por las empresas de sus propios paises o de empresas
extranjeras, especificamente en software?

Anexo 6. Resultados del sondeo en formato grafico de las principales respuestas.

Cuenta de Pais

¢En qué pais te encuentras?

14 12
12
10 9 9

8

6

4 2

2

, 1l

Argentina Chile Colombia México

Fais +

Breve interpretacion personal: Se realizo el sondeo abierto a los 4 paises tratando de encontrar afinidad entre
algunas marcas y dejando a México solo como referencia en el tema de software empresarial y pensando en el

lanzamiento primeramente local de la nueva aplicacion.

Cuenta de ¢Cudl es tu perfil?

éCual es tu perfil?
25
20
20
15

10 8

Auténomo o independiente Empleado o colaborador de empresa  Empresario (Duefio de empresa)

Cudl es tu perfil +
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Breve interpretacion personal: Principalmente se buscé redes de conexién con empleados o colaboradores que

utilizaran ya un tipo de aplicacion de gestion empresarial ya sea en la nube o en version desktop.

Cuenta de ¢En qué sector te encuentras?

¢En qué sector te encuentras?

20 19
15
12

10

5

1
0 |
Sector comercial Sector industrial Sector servicios

¢En qué sector te encuentras?

Breve interpretacion personal: Como era de esperarse, la mayoria pertenece al sector contable, financiero o de

servicios y al sector comercial.

Cuenta de ¢éCudl es el tamafio de la empresa? (por nimero de empleados-colaboradores)

éCual es el tamafio de la empresa?

12 11
10

8

6

4

. l

0

Grande (Mas de 250 Mediana ( 51a 250 Micro (1 a 10 Pequefia (11 a 50
colaboradores) colaboradores) colaboradores) colaboradores)

&Cudl es el tamafio de la empresa? (por nimero de empleados-colaboradores)

Breve interpretacion personal: Para no desviar los hallazgos, se dio prioridad a las empresas micro y pequefia,
que forman la gran mayoria de las respuestas. Esto es debido a que el mercado al que la aplicacion del proyecto

va dirigida es la micro, pequefia y mediana empresa.
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Cuenta de £Qué tipo de esquema utilizan en tu empresa/negocio para realizar las actividades administrativas y de gestion...

¢ Qué tipo de esquema utilizan en tu empresa
para las actividades administrativas, incluyendo

la facturacion y contabilidad?
20
16

15
11

10
5

5 -
0]
Ambos Aplicaciones en nube Software en PC (om—premise)

&Qué tipo de esquema utilizan en tu empresa/negocio para realizar las actividades administrativas y de gestion ... -

Breve interpretacion personal: La gran mayoria de los encuestados, realiza sus operaciones en una aplicacion
on-premise, desktop o en la PC y la gran mayoria habla de tener ambos esquemas, principalmente por

herramientas de colaboracién con su propio software.

éQué marca de software empresarial utilizan en tu empresa para
el registro contable-fiscal-impositivo?

Chlle México Total menciones

L

CONTPAQi

No respondid

De fontana
Nubox

SAP
Microsoft

Numen

-

PRODUCTO / APLICACION

Alegra
A la medida
Oracle

Soft Restaurant
ICG

Office 365
Simple work
Zoho

Siigo

BRI O|O (= O |OIN N W= O
oo |o(oo|C o000 |D|NO
OO |00 0|0 |0 |0 (0|0 |0|W|Wi~ O
L Ll Ll R L N N R L R SN S R ]

OOk O[Ok ||| |O|C|O|-

Breve interpretacion personal: Destaca por la referencia mexicana, CONTPAQI y también un poco de apatia
por algunos encuestados ante esta pregunta. El software De fontana y Nubox son los mas reconocidos,

principalmente por su presencia en varios paises de Latinoamérica.
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¢ Qué otras marcas de software empresarial en la nube (facturacién o contables)
has escuchado o conoces?

Chlle México Total menciones

=)

Microsoft

No respondié
SAP
De fontana

-

PRODUCTO / APLICACION

Oracle
Nubox
Alegra
Softland
Siigo

Intuit

Ala medida
Minube

Cucine

Click view

Factupronto

Open bravo

Contagram
Zoho

Simplewaork

o|lo(o|o|o|o|o|o|o|O|INIO|R Nk PN w(s
QORI ||| |O|O|k|CD
PPk |(CC|lo|C(C(C|OQ|FRP ||| |w|NF O
olo|lolo|r |||k F|lojlo|~ ok ok |-

L I L i Ll Ll L L R R RS R VS TR 6y I e B )]

Breve interpretacion personal: En este rubro, las menciones mas repetidas se las lleva el software de
colaboracion de Microsoft y SAP. El primero debido a que si bien no tiene una conexion directa a la parte
contable o de facturacion, si se enlaza para llevar estos procesos a través de otras herramientas. En la parte de

SAP, su recordacién es alta aun cuando no siempre lo utilizan empresas de este tamafio.

;Qué grado de satisfaccion tienes con respecto al software de gestién empresarial que utilizas
actualmente? (1 muy bajo, 5 muy alto)

3.97

Promedio

Desglose del grado de satisfaccion por marcas.



Cal. Producto Menciones
5 |Siigo 1
4.2 |CONTPAQi 5
4.7 |Defontana 4
A |Alamedida 1
A |Alegra 2
A |Microsoft 2
A |No respondi6 5
A |Nubox 4
A |Simplework 1
A |Soft restaurante 1
3.6 [SAP 3
3 |icG 1
3 Numen 2
NC |Oracle 1
NC |Zoho 1
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Breve interpretacion personal: Al revisar a detalle, podemos apreciar que en Latinoamérica, De fontana y

Nubox, cuentan con una alta calificacion, cruzando este dato con el nimero de menciones para que sea

relevante.

En el caso del software de gestion empresarial en la nube, ;cual es el principal beneficio que

esperarias de su uso?

Mas detalles

@ Disminuir costos
. Flexibilidad de uso (movilidad)

@ Continuidad del negocio

. Facilidad de uso (Experiencia ...

@ Sustentabilidad

® otas

18

18

P Flexibilidad de uso (movilidad)
18
14

a2

) l

Breve interpretacién personal: Como la mayoria de los sistemas en la nube, el principal beneficio que se espera,

esta ligado al tema de la movilidad y flexibilidad.
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¢Cuél seria la principal barrera por la que no utilizarias un software de gestion empresarial en
la nube?

Mas detalles
:_ Pérdida del control de la informacion
@ Costos 5 ! ms
@ Seguridad 7 ’
. Falta de informacion (Disponi... 8 i
4
@ Pérdida del control de la infor... 8 )
@ Earreras ligadas al internet - ;
@ ots 0

Breve interpretacion personal: Aun cuando ha ido cambiando a lo largo del tiempo, el tema de la pérdida de
control de la informacién, la disponibilidad y la seguridad, son 3 de las principales barreras para la adopcién

del software en la nube.

Cuenta de éCuanto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una aplicacidn de software de gestidn empresarial en la nube? (Considera un sistema de...

¢Cuanto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una
aplicacion de software de gestion empresarial en la nube?

18
16
14
12

3
6
4
; |
0
15a 25 USD 25a35UsSD 35a50UsD 5al5USD
éCudnto estarias dispuesto a invertir de manera mensual en una aplicacién de software de gestion empresarial en la nube? (Considera un sistema de... A

Breve interpretacion personal: El rango de consumo mensual en US Dolares en software en la nube, es de 5 a

15 dolares, lo que deja para México (2019) un tope de alrededor de 300 pesos por mes.
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Cuenta de De las siguientes alternativas, écudl te inspira mayor confianza para adquirir los servicios de un software de gestidn...

¢Qué te inspira mayor confianza para adquirir los servicios
de un software de gestion empresarial?

14 12
12 10
10

8

6 5 5

4

2 |

0

Asociada con empresa  Empresa en mi pais La marca de la empresa Precio y funcionalidad
local (respaldo).

De las siguientes alternativas, écudl te inspira mayor confianza para adquirir los servicios de un software de gestion empresarial en... »

Breve interpretacion personal: Queda de manifiesto, que al consumidor le importa mas que la empresa esté
establecida y que tenga un precio adecuado por lo que ofrece, para ser considerada como opcion, sin importar

si es local o extranjera.

Cuenta de éQuién toma la decisién de compra de un software para PC o para la nube en tu empresa?

¢Quién toma la decision de compra de un software para
PC o para la nube en tu empresa?

14 13
12
10 8
8 6
6
: 2 1 1 1
o | [ [
Area de Area Consultor Contador Gerencia Usuario Yo
compras de la informéatica o Tl externo deTI responsable
empresa del proceso

&Quién toma la decisidn de compra de un software para PC o para la nube en tu empresa? =

Breve interpretacién personal: El tipo de las empresas contactadas, cuenta con un area especial de TI, por lo

que la gran mayoria determina que es esta area quien decide este tipo de compras.
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Guia de tdépicos: Adopcion de computo en la nube

Nombre: Roberto De La Mora

Empresa: Amazon Web Services

Puesto: Principal Business Development - LATAM

Experiencia en | 29 afios en la industria, primero del lado usuario como responsable de operaciones de Tl
IT en Siemens GDL, y luego como responsable de la operacion comercial regional occidente

en AT&T BCS, Lucent Technologies, luego como responsable de LATAM en Lucent
Technologies, Avaya y Cisco (incluyendo global emerging markets con este Gltimo),
luego como cabeza global de productos y soluciones en Cisco, después dirigiendo
innovacion y marketing para hola-Metrocarrier (Megacable Holdings), y actualmente
como director de desarrollo de negocios de AWS en LATAM.

Pais de Chile_ X_

conocimiento | Colombia__ X _
Argentina_ X_
Global__X_

1. ¢Cuél es tu percepcidn del crecimiento del cdmputo en la nube en LATAM en los Gltimos 5 afios?
Adopcidn creciente y constante, horizontalmente en todos los mercados, desde pequefias y medianas
empresas, hasta grandes corporativos nacionales e internacionales. Comenzo con cosas sencillas como
respaldo y almacenamiento en la nube, después cémputo virtualizado y desarrollo y pruebas de
aplicaciones, y ahora claramente como la plataforma de preferencia para aplicaciones de mision critica,
analitica avanzada (data lakes, machine learning), internet de las cosas, aplicaciones mdviles, y
practicamente cualquier requerimiento de captura, procesamiento y presentacion de informacién para
personas y negocios.

2. ¢Consideras que el computo en la nube puede ser un detonador de la productividad y
competitividad en los negocios? ;,Como seria esto?
La evidencia de adopcidén muestra que el computo en la hube remueve muchas barreras tradicionales para
la productividad y competitividad. Ayuda a agilizar la implementacién de nuevos productos y servicios
porque recorta significativamente los tiempos de aprovisionamiento, pruebas y lanzamiento de estos.
Reduce el riesgo de intentar cosas nuevas e innovar porque evita grandes inversiones de capital que no se
pueden recuperar rapidamente, reemplazandolas por gasto en servicios en demanda, elasticos y sin plazos
forzosos, y adicionalmente provee una manera sencilla y econémica de escalar de manera local, regional,
nacional y global, sin perder seguridad. De hecho las plataformas de nube ayudan a convertir los asuntos
de seguridad y cumplimiento regulatorio de una obligacién a una ventaja competitiva, porque ayudan a
lograr niveles altos de ambos parametros de manera casi instantanea, acelerando el tiempo de introduccion
a los mercados nuevos y reduciendo la friccion y el temor de los usuarios.

3. ¢ Qué oportunidades de negocio relacionados con el computo en la nube, percibes en LATAM?
especificamente (Colombia, Chile, Argentina)
Las mismas en general que se ven en México. Los clientes de estos mercados estan buscando opciones mas
sencillas, rapidas y econémicas para implementar nuevos sistemas que apoyen el desarrollo y lanzamiento
de sus productos y servicios al mercado, que los acerquen més a sus clientes para servirlos mejor, y que les
den a ellos ventajas competitivas y de productividad en sus mercados. Cada mercado vertical e industria
tiene sus propias oportunidades de cambiar la experiencia de los usuarios finales, agregar valor, reducir
friccion, afiadir seleccion e incrementar la conveniencia.

4. ¢Cuales son los principales beneficios para las empresas de la adopcion de la nube,
principalmente en el &mbito del software empresarial?
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Como mencioné en el punto #2 y #3, la adopcion de la nube permite a los usuarios finales probar cosas
nuevas en un ambiente de bajo riesgo, con la oportunidad de crecer a su paso, y ajustar su crecimiento con
el costo de manera mas conveniente. Especificamente en el ambito del SW empresarial, la oportunidad de
cambiar el modelo de negocio de licenciamiento tradicional, a una unidad de consumo alineada con su tipo
y cantidad de usuarios. Ejemplos exitosos en la industria son compafiias como Salesforce que ofrecen
diferentes tipos de paquetes con costos mensuales por usuario, y como esa hay muchas otras mas.

5. ¢Qué barreras aun existen para la adopcién de la nube, principalmente en el &mbito del software
empresarial?

Principalmente el miedo, la incertidumbre y la duda que los usuarios tienen sobre el cambio de modelo de
tecnologia y negocio que la nube promueve. Muchos usuarios no entienden como funciona el nuevo
modelo, y estan temerosos a moverse a este nuevo paradigma por falta de conocimiento sobre los
beneficios para el negocio. Ese es el principal factor. Porque desde el punto de vista de agilidad, velocidad,
flexibilidad, seguridad y costo, la nube tiene la ventaja.

6. Existen marcas de software empresarial en la nube con cobertura en varios paises de LATAM,
incluso algunos de ellos son europeos y estadounidenses, ¢cual consideras que pueden ser sus
pilares para poder estar vigentes con una misma oferta de valor en diferentes paises?

Las ofertas exitosas de SaaS en el mercado comparten varias caracteristicas comunes: 1) efectivamente
ofrecen una modelo econémico y operativo basado en unidades de consumo en el tiempo (usuario x mes,
por ejemplo), 2) segmentan su oferta de la manera que LOS CLIENTES ven sus necesidades, es decir, no
empaquetan su software de acuerdo a su conveniencia 0 mayor margen de utilidad, sino a como sus
usuarios quieren consumir su software (de modo que escuchar y entender a los clientes es clave), y 3)
ofrecen opciones para adaptar el software base a los requerimientos legales y de negocio de los diferentes
mercados, es decir, ofrecen un software que basicamente resuelve 80% de la necesidad del cliente sin
modificar nada, y permite modificar los parametros que se requieren para ajustarse a la legislacion local y
requerimientos particulares de los negocios a los que sirven.

7. ¢Cudles deberian ser los aspectos mas relevantes de una empresa extranjera que busca entrar a
un nuevo mercado relacionado con software empresarial en la nube?

Los mencionados en los puntos #3 y #6 de este cuestionario. Quiz4 adicionar que la barrera minima de
entrada de cada pais es un poco diferente, y hay requerimientos basicos de funcionalidad, cumplimiento
regulatorio y legal que sin esos no se puede ni siquiera competir.

8. Desde tu punto de vista: ¢ Cuales serian los principales retos relacionados con la adopcién de
computo en la NUBE en LATAM?

Los mencionados en el punto #5 y #7 de este cuestionario.

9. Entu opinion qué posibilidades de éxito tendria en LATAM una empresa mexicana, con nombre
y posicionamiento en este pais en los principales paises de LATAM.

El hecho de que sea mexicana es, en mi opinién, irrelevante. Creo que mostrar que tiene una basa instalada
importante y reconocimiento en su pais de origen es importante, pero cumplir con los requisitos minimos
legales y regulatorios, y entregar la funcionalidad requerida en el mercado es indispensable. Lo demas
depende de lograr adopcion rapida y tener muchos casos de referencia con clientes representativos del
nuevo mercado.

10. En tu opinion ¢qué grado de aceptacion tiene el empresario local de cada pais por las empresas
de sus propios paises 0 de empresas extranjeras, especificamente en software?

No creo que sea un factor importante. Lo podemos ver también en México en donde no hay una
preferencia real por el origen de la empresa, sino por la reputacion de calidad, funcionalidad, soporte y
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adaptabilidad al mercado del software ofrecido. Los grandes oferentes de SW internacionales tienen éxito
alrededor del mundo no porque son americanos o europeos, sino porque el SW funciona como el cliente lo
necesita.

Guia de topicos: Adopcion de computo en la nube

Nombre: David Silva

Empresa: Microsoft

Puesto: Customer Program Manager Lead

Experiencia en | 18 afios de experiencia en la industria de IT. Inicié mi carrera como consultor de

IT desarrollo de Microsoft, cambié al area de innovacién de Microsoft donde aprendi a

trabajar con las empresas de desarrollo de software de México. Trabajé con
socios/Partners de Microsoft por mas de 8 afios y ahi fue donde me inicié con el
desarrollo de software en la nube.

Hoy trabajo en el area del espacio de trabajo moderno enfocado en soluciones de
productividad para las empresas.

Pais de Chile___

conocimiento | Colombia___
Argentina___
Global_X__

1. ¢Cudl es tu percepcidn del crecimiento del cdmputo en la nube en LATAM en los Gltimos 5 afios?
La nube en Latinoamérica ha crecido drasticamente con una gran aceleracion en la migracién de workloads
de trabajo en el Datacenter del cliente a la nube publica. Este crecimiento se representa fuertemente en
paises como Brasil, México, Colombia y Argentina. Los grandes proveedores de nube ven a Latinoamérica
como un detonante para su crecimiento mundial.

2. ¢Consideras que el computo en la nube puede ser un detonador de la productividad y
competitividad en los negocios? ¢Como seria esto?

La nube es sin duda un detonante de productividad y competitividad. EIl principal motivo es porque la

ofrece servicios de operacién y de desarrollo tan avanzados que los desarrolladores/empresas se pueden

enfocar al 100% en su negocio y en la funcionalidad a crear sin preocuparse de la complejidad de tener su

propia infraestructura.

La otra razdn es costo, nunca habia existido la capacidad de pagar a un costo muy competitivo la

infraestructura requerida para crear una aplicacion. Lo més importante, la elasticidad del cobro es una

facilitadora para que las empresas optimicen el costo de su operacidn e inviertan en otros aspectos de

innovacion de su negocio.

3. ¢ Qué oportunidades de negocio relacionados con el computo en la nube, percibes en LATAM?
especificamente (Colombia, Chile, Argentina)

En estos Tres paises la oportunidad es enorme. No solo es relevante la migracion de workloads propios de

las empresas que hoy estan ahi, también es relevante mencionar que estos Tres paises son hubs de

desarrollo de emprendedores que piensan en el Mercado global y eso hace que el Mercado sea muy

interesante para los proveedores de nube publica.

4. ¢ Cudles son los principales beneficios para las empresas de la adopcién de la nube,
principalmente en el &mbito del software empresarial?

La gran elasticidad de capacidad de la infraestructura asi como tener un precio que crece conforme se
requiere. Para empresas que ya tienen una gran infraestructura también los proveedores de nube pablica
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pueden ofrecer beneficios en costos. Facilidad para adaptarse rapidamente a cambios tecnoldgicos y hacer
uso de herramientas que se integran a los servicios existentes de la organizacion.

5. ¢Qué barreras aun existen para la adopcion de la nube, principalmente en el &mbito del software
empresarial?

La falta de capacitacion por parte de los desarrolladores/ITPRO en las empresas es la principal razén de
por qué las empresas no se suben a la nube. Esta falta de capacitacion ocasiona que exista una mala
experiencia al subir a la nube y deshabilita estas conversaciones en las empresas.

6. Existen marcas de software empresarial en la nube con cobertura en varios paises de LATAM,
incluso algunos de ellos son europeos y estadounidenses, ¢ cual consideras que pueden ser sus
pilares para poder estar vigentes con una misma oferta de valor en diferentes paises?

Proveedores de soluciones de linea de negocio: Microsoft, SAP, Oracle, Salesforce
Proveedores de soluciones para trabajo moderno: Microsoft, Google

Proveedores de soluciones para Bl: Microsoft, Tableau

Proveedores de nube piblica: Microsoft, AWS

7. ¢Cudles deberian ser los aspectos mas relevantes de una empresa extranjera que busca entrar a
un nuevo mercado relacionado con software empresarial en la nube?

1. Compliance

2. Precio

3. Niveles de servicio

4. Data Loss Prevention

8. Desde tu punto de vista: ¢ Cudles serian los principales retos relacionados con la adopcién de
computo en la NUBE en LATAM?

La falta de capacitacion por parte de los desarrolladores/ITPRO en las empresas es la principal razon de
por qué las empresas no se suben a la nube. Esta falta de capacitacién ocasiona que exista una mala
experiencia al subir a la nube y deshabilita estas conversaciones en las empresas.

9. Entu opinion qué posibilidades de éxito tendria en LATAM una empresa mexicana, con nombre
y posicionamiento en este pais en los principales paises de LATAM.

En mi opinion el éxito de una empresa depende de 4 factores para LATAM: 1. La oferta de la solucién —
funcionalidad, y su ciclo de innovacién, 2. El nivel del servicio de la solucion (su disponibilidad y
accesibilidad), 3. Cumplimiento de la regulacién local, y 4. Precio. Una empresa de renombre que cumpla
con estas caracteristicas deberia sin duda alguna triunfar en LATAM.

10. En tu opinidn ¢qué grado de aceptacion tiene el empresario local de cada pais por las empresas
de sus propios paises o de empresas extranjeras, especificamente en software?

No creo que esté relacionado tanto por si el duefio es o0 no del pais en particular, es mas la capacidad de la
empresa de satisfacer las necesidades del mercado rdpidamente y de acelerar su ciclo de innovacion.

Nombre: Mirela Vuckovic

Empresa: Royal by m. Vuckovic
Puesto: CEO

Experienciaen | Lic. En Economia

IT Maestria en IT, Londres UK.

20 afios de experiencia como Director en los departamentos de: IT, Operaciones,
Recursos Humanos y Administracion de los Proyectos.
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Pais de Chile___

conocimiento | Colombia____
Argentina____
Global__x_

1. ¢Cuél es tu percepcidn del crecimiento del cdmputo en la nube en LATAM en los Gltimos 5 afios?

Hace 15 afios iniciaron diferentes iniciativas de adoptar tecnologia en la nube en México, sin embargo de
una manera muy relajada y lenta. En su desarrollo tecnolégico México siempre ha llegado a copiar a USA,
por lo tanto dependemos de que tan actualizado esta el norte de América para obtener avances tecnoldgicos
importantes en México.

Sin embargo en los ultimos 5 afios se ha notado un impulso mayor para el mundo de la Nube, y se convirtié
en algo indispensable para cualquier industria que desea digitalizar sus procesos y mirar a un futuro con
mayor competitividad.

2. ¢Consideras que el computo en la nube puede ser un detonador de la productividad y
competitividad en los negocios? ¢ COmo seria esto?

Sin duda, es indispensable. Pertenecemos a la era de digitalizacion total y no solo desde el departamento de
IT, en una empresa es importante considerar la digitalizacién completa desde recursos humanos, ventas,
logistica, operaciones, etc.

3. ¢ Qué oportunidades de negocio relacionados con el computo en la nube, percibes en LATAM?
especificamente (Colombia, Chile, Argentina)

Desconozco datos duros de estos paises, sin embargo ha leido que un minimo de 80% de las empresas
actuales tendran que estar operando o utilizando servicios de la nube en los proximos 5 afios para poder
seguir compitiendo o asegurar su permanencia.

4. ¢Cuales son los principales beneficios para las empresas de la adopcion de la nube,
principalmente en el &mbito del software empresarial?

a) Mayor seguridad, menos inversion en el mantenimiento de los fierros que se hacen obsoletos en
menos tiempo posible, mayores posibilidades de crecimiento de mercado sin limitaciones
geogréficas. Sin necesidad de contratacion de un personal fijo, incluso permite tener personal
trabajando desde la comodidad de su casa. Mayores ganancias, recorte de los tiempos, entregas
encriptados etc....

5. ¢Qué barreras aln existen para la adopcion de la nube, principalmente en el ambito del software
empresarial?

a) Ignorancia profesional, falta de asesoria adecuada, precios no tan accesibles, desconfianza por la
seguridad de la informacion. Simplemente la palabra nube no ayuda, lo traducen en algo “no
alcanzable o fuera de mis posibilidades” para muchos empresarios es algo que aln no
comprenden.
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6. Existen marcas de software empresarial en la nube con cobertura en varios paises de LATAM,
incluso algunos de ellos son europeos y estadounidenses, ¢cual consideras que pueden ser sus
pilares para poder estar vigentes con una misma oferta de valor en diferentes paises?

Constante innovacion y contar con una muy buena mercadotecnia.

7. ¢Cudles deberian ser los aspectos mas relevantes de una empresa extranjera que busca entrar a
un nuevo mercado relacionado con software empresarial en la nube?

Se debe tropicalizar o ajustar a las necesidades de este mercado que desea conquistar.

8. Desde tu punto de vista: ¢ Cudles serian los principales retos relacionados con la adopcién de
computo en la NUBE en LATAM?

a) Importante segmentar y conocer el mercado en el pais que desean ingresar.

b) Realizar alianzas con los proveedores actuales (nacionales o extranjeros que manejan el mercado).
c) Plantear una mercadotecnia ganadora.

d) Contratar equipo nacional y extranjero para la tropicalizacion de producto.

e) Manejarlo como una inversion para el pais, acercarse a las autoridades y camaras de comercio.

9. En tu opinidn qué posibilidades de éxito tendria en LATAM una empresa mexicana, con nombre
y posicionamiento en este pais en los principales paises de LATAM.

a) Grandesy duraderos.
b) No se puede tratar como un experimento.

10. Entu opinion ¢qué grado de aceptacion tiene el empresario local de cada pais por las empresas
de sus propios paises 0 de empresas extranjeras, especificamente en software?

Creo que la cuestion no es si desea 0 no aceptarlo, empresario tendra que hacerlo casi por default ya que si
no se digitaliza en los préximos 5 afios, se podré estar despidiendo de su empresa y una vez.




161

Anexo 7. Resultados del estudio de usabilidad CONTPAQI Nube con usuarios final.

LA APP TIENE UN ALTO NIVEL DE RECOMENDACION

10 de 10 participantes consideran que CONTPAQi
Nube es un producto con un alto valor agregado,
principalmente por estar en la nube, por ser
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ESTAR EN LA NUBE

Unanimemente, la mayor ventaja que
tiene la app es que se encuentra en la
nube, siendo la flexibilidad en la forma de
trabajo su mayor ventaja.

“La plataforma de
ustedes en la nube
es bastante dtil, les
aplaudo mucho
50, es 10 tinico que
les faltaba.” Eliseo

“La verdad se me
hace muy
interesante esta
nueva propuesta, y
yo si, claro, la
compraria.” Carlos.

FUNCIONALIDAD

Los participantes expresaron que la app tiene lo
necesario para ser exitosa, pues cuenta con lo necesario
para llevar una contabilidad integral, y consideran que

seria muy Gtil para nuevos contadores o empresas.

“Creo que sf tiene
bastante futuro.”

Julieta

"Considero que tiene todo lo necesario para llevar
una contabilidad vasta, completa y clara.” Jesis

estudiocontar.com

TUTORIALES

Estos fueron de gran ayuda para los participantes,
sobre todo por ser un nuevo producto. Los
consultaban incluso de forma voluntaria, y la
mayoria de las veces lograban realizar la tarea.

"De las partes mejores, la parte de los tutoriales me
parece muy (til, creo que i estdn muy bien hechos y
te ayudan a realizar las tareas.” Santiago

DISENO INTUITIVO

La mayoria de los fconos y las caracteristicas
de la app son amigables para el usuario,
aunqgue los participantes consideran que

siempre hay mejoras por hacer.

"En general, muy a gusto.
Adelante, van muy bien, me
agrada. Como todo, va a

“Tal vez esta sea una
herramienta muy prdctica
para que toda esa gente
vayan emprendiendo mds
su negocio con algo mds
accesible o mds ad hoc de
acuerdo alo que seva
desarrollando.” Jestis

tener una que otra falla,
peroja mejorar!” Fabiola

estudiocontar.com



Causd mucho agrado que los archivos pudieran
arrastrarse, pues consideran que es la manera
mas sencilla de cargarlos.

POSITIVOS

datos de las cuentas.

su mayoria.

GENERADOR DE POLIZAS

Los participantes que entendieron
este proceso, |o consideraron (til en

NEGATIVOS

una empresa o cargar las cuentas contables.

MEJORAS DE URGENCIA

PROBLEMAS DE CARGA
Este problema causa frustracién, y
puede ser motivo para que no se
adquiera el producto.

ERRORES DE CARACTERISTICAS
LIGADAS AL SAT

A pesar de que la mayoria de los
participantes no pudieron completar
las tareas que implicaban conexion con

el SAT, consideraron que seria de
gran utilidad, motivo por el cual la
solucion a este problema debe ser

prioridad.

HACER MAS INTUITIVA LA
CONFIGURACION DE ASIENTOS
Y EL GENERADOR DE POLIZAS

1) Mejora en la explicacién de los
tutoriales, incluso, un mini video
tutorial; 2) Botones
estratégicamente posicionados, e
vez de solo iconos; 3) Asientos
predeterminados.

NOTIFICACIONES MAS EXPLICITAS

Aunque la app cumple con avisar al
usuario de que algo esta fallando,
no da detalles sobre el problema,

lo que causa confusion y frustracion

al no saber como resolverlo, 0
incluso, si hay forma de resolverlo.

MEJORAS IMPORTANTES

"REFRESH” AUTOMATICO
Para mejorar la experiencia de
usuario, es importante que la app
guarde los cambios de forma
automatica, y que ello no dependa
del clic del usuario.

MOVILIDAD DE LAS VENTANAS
Igualmente, los participantes desean
que las ventanas que se abren al centro
de la pantalla sean méviles, de forma
que pueda verse la informacién
que se tiene de fondo.

CONSULTA DE XML EN LAS
POLIZAS

Varios participantes comentaron que,

al capturar polizas manualmente, seria

Gtil poder consultar los XML, tal como

lo hacen en otros programas de
CONTPAQI.

INTEGRACION DE UNA
CALCULADORA
En repetidas ocasiones, los
participantes expresaron este
deseo para facilitar el calculo
de los movimientos.

"Otra cosa que también se me hizo padre es el
creado de pélizas como automdticamente, agiliza el
trabajo, te da chance de personalizar la pdliza.”
Ménica

"Creo quea las notificaciones s les falta un poquito
mds de detalle, 0 al menos, aherita que va
empezando el sistema.” Giselle
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CARGA MANUAL DE XML PREVENCION DE ERRORES

Los participantes agradecen que la app pida
confirmacién sobre realizar ciertas acciones, como
borrar algin documento o intentar salir sin guardar

los cambios.

0GOS PESTANAS DE NAVEGACION

Al cargar los XML, la app clasifica los documentos
en automadtico, y ello permite que al crear una
poliza, se desplieque un ment que contiene los

Los participantes expresaron sorpresa al descubrir
esta caracterfstica, considerandolo muy dtil, y una
mejor opcién a que se abran ventanas en el

navegador.

PROBLEMAS DE CARGA ERRORES SIN EXPLICACION

Para algunos participantes, |as experiencias no
siempre fueron gratas, pues la app muchas veces
se tardaba por periodos prolongados al entrar a

Los participantes se frustraban cuando la app les
lanzaba un error que no explicaba cudl era la falla.

estudiocontar.com

MEJORAS MENORES

COLOR EN LOS BOTONES
Una mejora en diseno es que los
botones se hagan de un azul mas

intenso al momento de habilitarse
0 colocar el cursor sobre ellos.

estudiocontar.com
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Anexo 8. Vision general del tablero inicial de CONTPAQI Contabilidad Nube

< G (Y & appcontpaqinube.com/* o % 8 R o @ :

CONTPAQI @ YouTube W Twiter [] Bbboteca [] MESO [] 2018 @ CursosESO @ Nuevapestats @ MESO(niciode ses.. @ CONTPAQ® [imci. @ Serviciosdeasesorl.. BN LoginMICROSOFT [] Nube [ TOKA [] SAT j CONTPAQi  » | [1 Otrs favortos

Miempresa
50150113084 no-slas

Deshboard

Ccourm: i
Contabilidad 1o

Fuente: Pantalla version 1.0 de CONTPAQI Contabilidad Nube (etapa de pruebas beta)

Anexo 9. Principales segmentos de la empresa

Contadores
Empresas que

desean cumplir
requisitos fiscales

independientes y
Despachos
Contables

Empresas de alta
dispersion

Anexo 10. Segmentos por pais y por producto para las primeras versiones de CONTPAQI nube.

Empresas que solo

) . Empresas de alta
desean cumplir obligaciones

dispersién y/o volumen

Contadores Despachos
Independientes contables L.
fiscales basicas

Il o '] e ' e 'l
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G @ @ O & © © O O

Anexo 11. Fases a considerar en la planeacion para la funcionalidad de las aplicaciones.
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Requirement
gathering

Y

Analysis

Design

Coding

Testing

A 4

Delivery of
partially
incremented
software

h 4

Feedback from
customer

Fuente: Fases de las metodologias agiles. (Sharma, Sarkar, & Gupta, 2012)

Anexo 12. Gréfica de consumo de espacio nube por documentos
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L CONTPAQI® ID
. Sam * samuel.perez@contpagi.com
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MI LICENCIA
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Sam Perez Carvajal v | 76FFFFD7
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Anexo 13. Definicion del tipo de documentos que ocupan almacenamiento de espacio nube

Almacenamiento por documentos x

()

Son considerados documentos, todos Dashisoord
aquellos generados por la carga de

XML y aquellos generados de forma

manual en la aplicacion.

Dashboard Detalle de documentos Catdlc

onzme
La cantidad estimada de documentos,
que se representa en esta barra de
consumo, se puede visualizar en la
seccién de documentos

administrativos del sistema. f’

01127208
Procosos:
onzzmg

01122018

01122m8

0N

0N2Ne

Anexo 14. Esquema de precios por niveles de CONTPAQI®



CNube

Base Estandar Empresarial
Multi RFC Multi RFC Multi RFC
1 usuario 3 usuarios 6 usuarios
Almacenamiento Almacenamiento Almacenamiento
55 mil documentos 150 mil documentos 300 mil documentos
S 439.00 Jmes $999.00 /mes s 1,899.00 /mes
$ 4,390.00 /afio $ 9,990.00 /afio $ 18,990.00 /aiio

*  Documentos: XML, documentos administrativos.
= Esposible la venta de usuarios adicionales para cada nivel.
* En caso de superar el bloque de documentos, se sugiere pasar al siguiente nivel.
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Anexo 15. Proceso de estimacion de los costos de infraestructura para SaaS en el proyecto CONTPAQI.

Obtenci6n del
universo de
usuarios

Obtencién de la
concurrencia de
usuarios

Obtencidn del costo!
deinfraestructura
por usuario

Proyeccion delos
costos en hitosa 3
afios

Obtencién del
universo de clientes

Calculo del costo

Definicién de la

Simulacion de carga

. o Calculo del costo de total de la
detrabajo en configuracion de 5
. cada componente infraestructuraen la
infraest. de nube cada componente nube

Anexo 16. Tabla de costos por niveles de acuerdo con esquema de princing del proyecto CONTPAQI® Nube.

Proporcion esperada 65% 25% 10%
1 Usu - 55,000 |3 Usu - 150,000 |6 Usu - 300,000 TOTALES
Precio Licencia Anual| $  4,380.00 | § 9,990.00 | $  18,990.00
Asumido de Licencias vendidas 200 con 400 usuarios concurrentes 260 100 40 400
Ingreso Mensual por Licencia Anual| § 95,116.67 | $  83,250.00 | $  63,300.00 % 241,666.67
Ingreso Mensual por Usuario| § 365.83 | § 832.50 | § 1,582.50 $ 604.17
Costo de Almancenamiento por Volumen| § - s 4,166.67 | & 8,333.33 5 12,500.00
Costo Ambiente Productivo| 5 21,801.00 | § 8,385.00 | & 3,354.00 3 33,540.00
Costo Total| $ 21,801.00 | § 12,551.67 |$ 11,687.33 3 46,040.00
Costo Mensual por Usuario| S 83.85 | § 125.52 | $ 292,18 $ 115.10
Utilidad Mensual
(sin considerar gastos de personal y ambientes de construccidn)| 281.98 | & 706.98 | & 1,290.32 3 489.07
Utilidad Mensual Distribuidor 35%| $ 98.69 | & 247.44 | % 451.61 3 171.17
Utilidad Mensual CONTPAQI 65%| S 183.29 | § 459.54 | § 838.71 s 317.89
de utilidad 50% 55% 53% 53%

Licencias Max|___ 200 |
Usuarios Max|__400 |

Anexo 17. Cronograma del go to market para la primer aplicacion del proyecto CONTPAQI® Nube.
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2019 2020
Octubre Noviembre Diciembre Enero
Convocatoria Distribuidores piloto 128 oct al 8 nov |
Lista final Distribuidores piloto 8nov |
Comuniacién drea comercial CONTPAQI 8nov |
Firma de NDA piloto |28 oct al 12 nov |
Capacitacion Distribuidores piloto |13 al 15|
Arranque del piloto |18 nov al 20 dic | |
Atencion area de servicio |18
Capacitacion area comercial CONTPAQi |2al 6]
Validacién comercial personal interno | 9 a 20|
Lista final distribuidores venta controlada 6|
Capacitacién Distribuidores venta controlada |11 al 13|
Validacion comercial Distribuidores venta controlada |13 al 20|
Liberacion con venta controlada | 6
Anexo 18. Tabla del camino del cliente vs expectativas del negocio.
Customer Goal Business Goal Action/Metrics
Acquisition Quickly assess pain- Influence prospects to try a + Signup
product fit and obvious product or service + Tral
benefits
Adoption Learn how to use the Onboard prospects and + Onboarding
product, evaluate, and showcase relevant value of the Initial value delivered
make a buying decision product + Convert to customer
Retention Receive value and benefit Ensure that customers receive + Daily Active User
from the product expected value from the product (DAU)/Monthly Active
regularly and possess knowledge User (MAU)
about newly released product
features and capabilities
Expansion Explore how to be Influence customers to renew, + Renewal
more empowered and increase product usage, upsell, Upsell
successful cross-sell and advocate the + Cross-sell
product + Advocate

Cliente vs Expectativas del negocio en el ciclo de vida del cliente.(Bonfiglio et al., 2017)

Anexo 19. Ejemplo tabla de métricas Mixpanel.




ENGAGEMENT

T Funnels
»
Segmentation

Segmentation 3

Retention
5 Formulas
%$ Streams
|* Bookmarks
PEOPLE

% Explore
« jnsight

| Engage
Revenue

* 2,

Total visitors

Total number of times each event was recorded

Nov 14, 2012 - Dec 15,2012 ~

40K

30K

10

Nov. 14 Nov. 16 Nov.18 Nov, 20 Nov.22 Nov. 24

= Tutorial Shown
« Viewed login page

&% Compare ~

Viewed report

Tutorial Banner Shown

== Activity Feed landin...
- View pricing page
% Viewed report

Total visitors

<& Reports setup - quic...
= View signup
@ Viewing streams

———a—a )

Nov.26 Nov.28 Nov.30 Dec.2 = Dec.4

Dec.6 Dec. 8 Dec. 10 Dec. 12 Dec. 14

=+ Tutorlal Banner Show...
“ Viewed feature page
= homepage new

Options v
Totad «
Frl, Doc 14 Fri,Dec7 Fri, Nov 30 Frl, Nov 23
23,830 27664 20,089 15,116
13.9% +37.7% +32.9% +100%
7,185 7454 4774 3326
-35% +56.1% +43.5% +100%

Fuente: https://vizteck.com/blog/google-analytics-vs-mixpanel/
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