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Neira Tinoco.
Propuesta de Plan de Negocios para el sistema “UDA-ERP”

Resumen

En este trabajo de investigacion se propone un plan de negocios para la
comercializacion del sistema UDA-ERP, orientado hacia un mercado de empresas tipo
MPYME de la ciudad de Cuenca. En primera instancia, se define conceptos que son
necesarios para entender la estructura de un ERP. A partir de un panorama claro, se realiza
un estudio de mercado a través de encuestas a pequefias y microempresas de la ciudad de
Cuenca para conocer sus necesidades y exigencias. Luego se parte de una metodologia
que busca determinar la posicion del sistema UDA-ERP respecto a su competencia. Este
analisis se lo realiza a través de una Matriz BCG y con un resultado concreto se plantean
estrategias para su respectiva comercializacion. Por ultimo, se generan los posibles
modelos de negocio con su andlisis financiero para conocer su rentabilidad y después

abrir una discusién sobre los escenarios propuestos.
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Neira Tinoco.

Business Plan Proposal for the “UDA-ERP” system
Abstract

This research paper proposes a business plan for the commercialization of the UDA-ERP
system, oriented towards a market of MPYME-type companies in Cuenca. First, concepts
that are necessary to understand the structure of an ERP are defined. Then, a market study
is carried out through surveys of small and micro businesses in Cuenca to determine their
needs and requirements. A methodology that seeks to determine the position of the UDA-
ERP system in relation to its competition is proposed. This analysis is performed through
a BCG Matrix. With a concrete result, strategies are proposed for their respective
commercialization. Finally, the possible business models are generated with their
financial analysis to determine their profitability and then open a discussion on the

proposed scenarios.

Keywords: MPYME (Micro and small businesses), ERP, marketing, market.

Translated by
Ing. Paul Arpi




Introduccion

Hoy en dia, el avance de la tecnologia se ha convertido en un elemento fundamental
para el crecimiento de toda empresa. La oferta de sistemas informéaticos ha marcado una
tendencia en forma exponencial los ultimos afios debido a que muchos negocios buscan
herramientas que permitan que sus procesos sean mas eficientes. Una de las
herramientas tecnoldgicas mas utilizadas por las empresas es el denominado sistema
ERP. En el capitulo | se muestran definiciones de este sistema informético junto a sus
ventajas y desventajas que lo componen. También se describe una evolucion de este
software en un sistema denominado ERP en la nube, del cual se destacan sus ventajas

tecnologicas.

Un grupo de docentes de la Universidad del Azuay ha desarrollado un sistema ERP al
cual lo denominaron “UDA-ERP”, un sistema orientado a un mercado MPYME. Las
MPYMES tienen limitaciones para tener acceso a herramientas como los ERP debido a
que la mayoria de estos sistemas presentan costos elevados que solo grandes empresas
pueden implementarlo. Por lo tanto, con el presente trabajo se pretende conocer la

viabilidad y sostenibilidad del UDA-ERP para su lanzamiento comercial.

En el capitulo Il se desarrolla una investigacion y un estudio de mercado, los cuales dan
a conocer la aceptacion del mercado meta, como es en este caso las empresas MPY ME,
y también se describe el macro-entorno en el que se involucra este producto. A partir de
la informacidn obtenida en el segundo capitulo, se procede con el capitulo 1l donde se
desarrolla una metodologia que define el perfil del cliente y destaca las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que posee el UDA-ERP y mediante ese analisis
se formularon estrategias factibles para el producto. También se da a conocer la

competencia directa y que posicion ocupa el sistema UDA-ERP respecto a estas.

Los resultados se encuentran reflejados en el capitulo 1V, donde se muestran los
escenarios comerciales y financieros propuestos para el lanzamiento comercial de este
sistema. Por ultimo, el capitulo V presenta una discusion sobre los resultados y los

criterios que se han creado durante el desarrollo de este trabajo.



Capitulo 1. Estado del arte.

Introduccion

En este capitulo se exponen definiciones sobre los tipos de software que existen
actualmente para explicar posteriormente las raices del denominado software ERP y el
actual ERP en la nube, del cual se desglosaran tanto ventajas como desventajas ademas
de su respectiva definicién. También se destaca como funcionan hoy en dia las MPYMES
en el Ecuador respecto al uso de tecnologias de la informacion y su aporte a la economia
del pais, respaldado por informacion obtenida del censo realizado por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Mediante el analisis del manejo de este tipo
de empresas dentro del pais se pudo recolectar informacion necesaria que posteriormente

permitio analizar los tipos de mercado en los cuales se puede introducir este software.

Para cierre de este capitulo se describe la historia del emprendimiento del proyecto
“UDA-ERP” y su avance y desarrollo con el transcurso del tiempo hasta la actualidad,
donde los equipos de docentes involucrados en el proyecto han considerado que el
software tiene la madurez suficiente para su liberacion comercial. En esta parte también
se describe de manera general el disefio que mantiene este sistema de informacion de

acuerdo a los médulos que lo componen y su adaptacion mediante la nube.

1.1 El software

En la actualidad cientificos y técnicos especializados en el ambito de la computacion
han enfocado sus investigaciones en crear maquinas capaces de resolver problemas
por ellas mismas. Es por esto que, para que una computadora pueda desempefiar un
buen trabajo ante las necesidades de los seres humanos, es necesario proporcionar
instrucciones detalladas para las diferentes operaciones y funciones que estas
méaquinas deban cumplir, las mismas deben ser programadas de acuerdo a las
operaciones y funciones antes mencionadas. Todo programa de computadora

técnicamente se lo denomina software.
Segun Martini (2011), el software puede clasificarse en 2 grupos:

a) Software de sistema: este tipo de software permite controlar y gestionar los

componentes tipo hardware. Se clasifica en:



b)

1.2

Software del sistema operativo: permite temporizar sucesos, asignar recursos y
monitorear eventos.

Utilidades del software (antivirus): se encuentra disefiado para interferir en el
sistema y proteger la computadora eliminando programas maliciosos.

Software para manejo de dispositivos (drivers): consiste en traducir lenguajes de
alto nivel (BASIC, COBOL, ADA, etc.) en leguaje de maquina.

De aplicaciones: se refiere a programas que han sido desarrollados para un funcion
especifica y destinada al usuario final, lo que le permite al mismo completar una
0 varias tareas. En esta categoria se encuentran los sistemas ERP. (Martini, 2011)

¢ Qué es un sistema ERP?
A continuacion, se despliega la definicion otorgada por diversos autores con

respecto a un sistema ERP.

“Un sistema ERP es un sistema integrado empresarial que le permite compartir
y gestionar informacién entre todas las areas funcionales, como contabilidad,
gestion, almacén, personal, etc., permitiendo optimizar los recursos, reducir los
costos y generar ventaja competitiva para la organizacion. Ademas, es accesible
por cualquier dispositivo desde internet (sistema en la nube), lo que garantiza la
disponibilidad en todo momento, y ademas no requiere pagos adicionales o costos
ocultos de procesamiento como en el uso de infraestructura propia.” (Crespo

Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

“Un ERP es una aplicacion informadtica que permite gestionar todos los procesos

de negocio de una compariia en forma integrada” (Chiesa, 2004)

“Los sistemas del tipo ERP (Enterprise Resource Planning) se han definido como
un sistema global de planificacion de los recursos y de gestion de la informacion
que de forma estructurada puede satisfacer la demanda de las necesidades de
gestion de la empresa” (Gallardo Fuentes, Gonzalez Andrade, & Tapia séez,
2003)



Segun Heizer y Render, (2009), un sistema ERP “es un sistema de informacion
utilizado para identificar y planear la adquisicion de los amplios recursos
empresariales necesarios para tomar, fabricar, embarcar y contabilizar las

Ordenes del cliente.”
También permite a las compafiias automatizar e integrar muchos de sus procesos

de negocio, en el siguiente esquema se puede observar como se relacionan algunos

procesos de una empresa manufacturera. (Heizer & Render, 2009)

Figura 1.Esquema de la distribucion de los recursos de una empresa

Administracién de las relaciones con el cliente
Finanzas Orden de ventas Embarques
y contabilidad Factra-| | (entrada del pedido, Distribuidones,
= configuracitn del producio, minofstas y
Cuentas - admintstracikin de ventas) Lsusario final
por cobrar
[
Y
Pregrama da
producciin
1 | L
Administracin Lislas
B ) delinventario | = | Saniclmcas
porpagar | T >MRP -ERP
+ t
Ordenas
Mdrmina de trabas
L f
Compras [Rutas
y liampos y armpos
de entrega de entrega
i
Administracion de la cadena de suministro
Comunicacin dal wandador (programas
EDN, notificacion anticipada de ambargues
eleciinico, ale.)

Fuente: (Heizer & Render, 2009)

El objetivo de un ERP es coordinar toda la logistica del negocio, desde el

comienzo de su cadena de suministro (proveedor) hasta el final de esta (cliente),
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es un objetivo complejo para su cumplimiento, pero cada vez estos sistemas van
evolucionando para asi poder adaptarse mejor a los flujos de informacion de cada
empresa. Los sistemas ERP también incluyen 5 modulos principales como:

e SCM (administracion de la cadena de suministro): engloba la
eficiencia en el almacén y la logistica, a partir de estos factores se puede
manejar una buena comunicacion con el vendedor y administrar un
comercio electrdnico, lo que permitird vincular las operaciones (MRP) con
las adquisiciones.

e CRM (Software de administracion de las relaciones con el cliente):
permite tener un control y monitoreo sobre los clientes mas redituables, de
esta forma se podran manejar las ventas y modelar la demanda

e MRP (Planificacion de los requerimientos de material): este software
se enfoca en operaciones de planificacion de la produccion y gestion de
inventarios

e FRM (Finanzas): permite recolectar, analizar y manejar informacion
sobre el area de contabilidad y finanzas

e HRM (Recursos Humanos): este software se utiliza de manera online
mediante una nube o hosting externo, permite gestionar toda la
informacion del area de recursos humanos. Almacenan, procesan y

controlan todos los datos relacionados a los empleados de la empresa.

Ademés de los cinco modulos antes mencionados, existen diversas
alternativas en el mercado, las cuales buscan adaptarse a las diferentes
necesidades de cada empresa, Yy es asi como cada vez mas van evolucionando
este tipo de softwares y van creando mas interfaces que permitan el acceso a
diferentes bases de datos. (Heizer & Render, 2009)

1.2.1 Estructura basica y caracteristicas
Un ERP estd conformado por unidades independientes denominado
Modulos: Los primeros y fundamentales son los llamados modulos
basicos que son de adquisicion obligatoria, a estos modulos se los puede
adicionar otros que permiten incorporar funciones nuevas al sistema ERP.

Los llamados mddulos verticales son modulos opcionales disefiados

5



especificamente para resolver funciones y procesos de un sector
econdmico especifico. A pesar de que muchas empresas comercializan
estas soluciones informaéticas, la mismas contienen caracteristicas

comunes como son:

Arquitectura cliente/servidor: esta caracteristica se basa en que un
computador central (servidor), tiene la capacidad para atender a varios

usuarios simultaneamente (cliente)

Elevado numero de funcionalidades: un sistema ERP al poseer un gran
numero de funcionalidades permite abarcar practicamente la totalidad de
los procesos de negocio.

Grado de abstraccion y Adaptabilidad: El sistema ERP puede adaptarse
a cualquier tipo de circunstancia que se pueda presentar en la empresa y

puede soportar varios grupos empresariales sin conexion entre ellos.

Modularidad: Los modulos de un ERP, a pesar de ser independientes, se
encuentran comunicados entre si, esto permite que el sistema se adapte

facilmente a los recursos que posee la empresa.

Orientacion a los procesos de negocio: todas las funcionalidades de un
ERP se encuentran organizadas al utilizar un modelo de referencia o
descripcion a alto nivel de sus funcionalidades de acuerdo con la logica
del negocio mediante alguna herramienta de modelacion de procesos de

negocio. (Benvenuto Vera, 2006)



Figura 2.Arquitectura Basica de un Sistema ERP
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Fuente: (Colomina Climent, E 2018)

1.3 Sistemas ERP en la nube

El ERP en la nube es un sistema de planificacion de recursos que opera a través
de servicios de CloudComputing. Para obtener recursos compartidos es
indispensable que la empresa 0 negocio cuente con conectividad a internet,
también cabe recalcar que los datos se encuentran alojados en un servidor de un
tercero, por cuanto no se necesita invertir en infraestructura. (Vera & Pérez, 2017)
Muchas empresas ofertantes de ERP han adaptado sus productos a versiones
online, entre las mas reconocidas a nivel global, segin Vera & Pérez, 2017, estan:

e Sage ERP

e SAP

e Oracle

e Microsoft Dynamics

e Deltek

e 0ODOO

1.3.1 Beneficios de los ERP online



La metodologia para implementar este tipo de software se desarrolla en
diferentes etapas, en primera instancia se debe levantar la informacion
necesaria para después crear una cultura organizacional que se
comprometa a formar parte del desarrollo del mismo y por Gltimo plantear
los objetivos que la empresa deberd cumplir en un determinado limite de
tiempo (Vera & Pérez, 2017). Para la implementacion de un sistema ERP
en la nube los beneficios son mas sistematizados y se describen en los

siguientes puntos:

e Mayor flexibilidad

e Disminucion de costos

e Facilidad de acceso

e Mejora de la comunicacion

e Integracion de procesos de las diferentes areas

e Aumento de la productividad

e Toma de decisiones inmediatas por parte de la alta direccion

e Mejora de la logistica

Los beneficios que se tienen cuando la implementacion de un sistema ERP en la
nube es exitosa por el notable rédito econdmico que reciben las empresas. Al
implementar en empresas tipo MPYME el beneficio méas notorio sera el aumento

de su productividad y su posicionamiento en el mercado.

1.3.2 Desventajas del ERP en la nube

La implementacion de un sistema ERP en la nube en MPYMES puede

traer consigo ciertas desventajas como:

e No existe la posibilidad de realizar configuraciones

personalizadas.



e Se necesita de una buena conexion a internet para que el sistema
se seguro.

e Dificil compresion sobre el funcionamiento del sistema ERP por
parte del usuario

e Se necesita de capacitaciones al personal para evitar el uso erroneo
del sistema y generar desconfianza por parte de la alta direccion al
momento de proporcionar informacion a la nube

e Alto coste de la adquisicion del software

e Dificultad de uso del software cuando no se tiene claro cuales son

los principales procesos de negocio.

Muchas empresas no cuentan con el capital necesario para adquirir este
tipo de software, por lo que el precio se considera la desventaja mas
relevante del caso. La falta de conocimiento por parte de MPYMES acerca
de tecnologias de la informacion también complica la comercializacion de

estas.

1.4 Las MPYME vy su situacion actual en el Ecuador.

Hoy en dia, a medida que la modernizacién de las empresas avanza es indispensable
la implementacion de tecnologias de la informacion. Estas rapidas evoluciones exigen
que las organizaciones cuenten con la flexibilidad y la capacidad de adaptarse a los
cambios del mercado actual. Las microempresas y pequefias y medianas empresas
(MPYME) en Ecuador centran su atencion en la comercializacion de sus productos,
recuperacion de cartera, reposicion de sus inventarios y el respectivo pago a sus
proveedores (Delgado Delgado & Chavez Granizo, 2018); debido a esto, la mayoria
no tiene un margen de control de la rentabilidad de su empresa. Existe también una
carencia tanto de planificacion presupuestaria como planificacion de estrategias; por
ende, la misién y vision de las empresas son mal definidas por parte de la alta
direccién. (Duke W, Navarro, Diaz, Yina, & Vargas Lombardo, 2016). En Ecuador
la industria del software tuvo su auge en los afios 80, cuando el pais fue protagonista
a escala regional, donde se destac6 en programas informaticos para el sector

financiero.



Las MPYMES se han convertido en uno de los movimientos econdmicos mas
notables del Ecuador gracias a que la mayoria utiliza insumos y materias primas
nacionales, también son generadoras de empleo y aportan a la industria con la oferta
de bienes y servicios. De acuerdo con el censo realizado por la INEC en el afio 2010,
Segun Delgado Delgado y Chavez Granizo, (2018), en Ecuador 99 de cada 100
establecimientos se encuentran dentro de la categoria MPYMES. Las estadisticas de
la INEC describen el aporte econémico de cada una de las categorias empresariales,
la microempresa aporta econémicamente al pais en un 44%, seguido de la grande
empresa con un 25%, pequefia empresa con un 17% y finalmente la mediana empresa

con un porcentaje del 14%. (Caicedo, 2013)

Figura 3.Aporte a la generacion de empleo en Ecuador

Aporte a la generacion de empleo

u MICROEMPRESA

m PEQUENA EMPRESA
MEDIANA EMPRESA
GRANDE EMPRESA

Fuente: Censo Nacional Econémico-CENEC-2010-INEC

Elaboracion propia

En Ecuador el 15% de las MPYMES usan ERP. Se promueve el uso de software libre
al que se refiere a todo programa de computacién se puede utilizar y distribuir sin
restriccion alguna ademas de permitir el acceso a los cddigos fuentes para auditarlos
y adaptarlos (Delgado Delgado & Chavez Granizo, 2018). Se convierte en una politica
tecnoldgica, en donde el codigo abierto, las licencias de uso libre, el uso de estandares

abiertos y el trabajo comunitario, facilitan la inclusion digital, la soberania
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tecnoldgica y la innovacion local, optimizando el gasto estatal, favoreciendo el
desarrollo local y promoviendo la integracion regional (Ministerio de
Telecomunicaciones del Ecuador, 2016)

Las MPYMES se han incrementado en el pais y muchas de ellas buscan la manera
de mejorar sus procedimientos internos de negocio. Hoy en dia, existe una mayor
facilidad para obtener acceso a las tecnologias de la informacion, desde aplicaciones
en dispositivos inteligentes hasta programas de computadora, elementos que son
indispensables para el desarrollo operacional de las pequefias y microempresas. Sin
embargo, el mayor obstaculo se presenta al momento de contar con capital para
implementar dicha tecnologia. (Delgado Delgado & Chavez Granizo, 2018).

Figura 4.Caracterizacion y distribucion de las PYMES en Ecuador

CARACTERIZACION Y DISTRIBUCION DE LAS PYMES EN ECUADOR

Tamaio de la Mo. de Representacidn #de Volumen de

empresa empresas trabajadores  ventas anual
Microempresa 760.739 90,2 1ad < 100.000
Pequefia empresa 65.135 17 102 49 Desde 100.001

hasta 1'000.000

f-ﬂ-gdlana empresa 7999 09

A 50a99 Desde 1°000.001

hasta 2'000.000
bﬂ?diana empresa 55a8 07 100 2 199 Desde 2°000.001
B hasta 5'000.000
Grande empresa 4953 0.5 =200 = 5000.001
TOTAL 843 644 100

Fuente: (Astudillo Rodriguez, Crespo Martinez, & Andrade Duefias, 2018)

En la ciudad de Cuenca, las MPYMES ocupan una baja posicion en cuanto a
competitividad, innovacion, valor agregado y desarrollo ya que poseen un bajo nivel
de automatizacion en la industria local. Ademas, la gestion empresarial actual busca
desenvolverse en un mundo globalizado, tecnoldgico y altamente competitivo

(Astudillo Rodriguez, Crespo Martinez, & Andrade Duefias, 2018). Existe una
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relacion muy débil entre la implementacion de tecnologias de la informacion de las
industrias cuencanas con el desarrollo tecnoldgico de los materiales que procesa
(Fajardo Seminario, Amaya Pinos, Novillo, & Romero, 2011). El sector industrial
local se encuentra en constate crecimiento por lo que es indispensable la innovacion

tecnoldgica.

Se ha visto indispensable brindar al mercado un producto o servicio de calidad que
cumpla con las expectativas del cliente, para que se dé ese resultado es necesario
enfocarse en todo el proceso de involucra la elaboracion de cualquier producto, es por
esto que las empresas que cuentan con sistemas informaticos que les permiten integrar
sus procesos productivos tienen una ventaja competitiva representativamente alta en
comparacion a empresas que, por falta de recursos, no tienen acceso a programas

sofisticados.

1.5 Historia del UDA-ERP

El proyecto del sistema “UDA-ERP” fue concebido en sus inicios por un grupo
de docentes de la Universidad del Azuay de las carreras de Ingenieria de Sistemas
e Ingenieria en la Produccion y Operaciones en el afio 2014. El Ing. Ivan Andrade,
quien era docente de la escuela de Ingenieria de Produccién y Operaciones y el
Ing. Oswaldo Merchan encargado del departamento de investigacion de la escuela
de Ingenieria de Sistemas y Telematica en ese entonces, tenian el propdsito de

colaborar a la Universidad del Azuay con el desarrollo de sus conocimientos.

El objetivo por el cual se creo este proyecto es ayudar y permitir que las empresas
dentro de la categoria MPYME (micro, pequefias y medianas empresas) tengan
acceso a la tecnologia para asi manejar sus recursos a traves de una vinculacion
con la universidad. A diferencia de otras compafiias que brindan este software, la
Universidad del Azuay se pone a disposicién para brindar asesoramiento con
especialistas de las diferentes areas. De esta forma, las empresas podran gestionar
de manera correcta esta herramienta de informacion y asi lograran mejorar su

productividad a un precio totalmente accesible.
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El proyecto busca ser autosustentable a través de los ingresos que se planifican
obtener de las MPYME, ademas el ERP podré encontrarse en la nube, tanto su
base datos como su aplicacion, mediante este acceso las empresas evitaran gasta
en servidores 0 equipos, tan solo necesitardn una computadora con conectividad

a internet.

Las experiencias vividas en diferentes empresas como “Artepractico”(antigua
empresa maderera de muebles establecida en Cuenca), “Centroceramico” y
“Ceramica Rialto”, han permitido desencadenar la problematica existente dentro
de empresas de este tipo en cuanto a los sistemas informaticos utilizados,
problemas como el alto coste para acceder a los programas ofertados en el
mercado actual y el desconocimiento sobre el correcto uso de los mismos, han

llevado a que este proyecto tome forma y se convierta en una solucion efectiva.

En la actualidad, la Ing. Catalina Astudillo y el Ing. Esteban Crespo se integraron
al proyecto con el aporte de sus experiencias y conocimientos para el desarrollo
del proyecto tanto en la parte técnica como en la parte comercial e investigativa.
El equipo involucrado con el ERP, identifico que el sistema disefiado tiene
potencial para llevarlo a su respectiva comercializacion. A partir de la idea se
consider6 importante incluir al sistema “UDA-ERP” como un proyecto del
Laboratorio de Investigacion y desarrollo de Informatica (LIDI) de la Universidad
del Azuay. Debido a que el proyecto se encuentra en la etapa de pruebas y proximo
a su liberacion comercial, es indispensable realizar un plan de negocios,
determinandose dentro de este documento tres escenarios para Ssu
comercializacion y auto sostenibilidad. (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP,
2019)

1.5.1 Modulos UDA-ERP

El proyecto se ha ido desarrollando mediante etapas, en primera instancia
se desarrolld el médulo MRP, en la segunda etapa se realiz6 el mddulo de
contabilidad, durante esta etapa tres docentes aportaron con sus
conocimientos para el desarrollo de la misma, la Ing. Miriam Lépez para

el area contable, el Ing. Juan Manuel Maldonado para la parte de
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1.5.2

produccion y el Ing. Esteban Crespo para la ejecucion de pruebas de
seguridad informatica pertinentes. La Ultima etapa hasta el momento ha
consistido en integrar la parte de control de proveedores, cuentas por
pagar, clientes y cuentas por cobrar y el desarrollo del moédulo de

manufactura.

El Médulo que mas complejidad ha presentado respecto a los cinco
desarrollados en los 5 afios que lleva el proyecto es el moédulo de
manufactura, debido los problemas que presenta en cuanto al control
mediante la aplicacion, procesos internos requeridos y las diferentes etapas

que necesitan los productos para su obtencion final.

Mediante el método de observacion en diferentes empresas de la ciudad
de Cuenca como empresas madereras, de electrodomésticos y fabricacion
de llantas, se analizd la intencion de implementacion de un sistema ERP
por parte de estas empresas, en base a ese analisis se ha decidido dar un
enfoque mas general a los mddulos desarrollados para el proyecto para su
facil adaptacion dentro de las MPYMES. (Crespo Martinez, Proyecto
UDA-ERP, 2019)

Proyeccion hacia el futuro

El proyecto UDA-ERP se proyecta hacia una futura comercializacién
debido a su gran potencial, asi se plantea definir claramente el producto y
servicio que se ofertara en el mercado, para este se esta desarrollando
actualmente un plan de mercadotecnia en conjunto con un plan financiero
para que el proyecto resulte rentable. Para la parte legal se tomara en
cuenta tanto politicas internas de la Universidad del Azuay como las leyes
nacionales necesarias para el lanzamiento comercial de este proyecto.
Actualmente se estan llevando a cabo pruebas con software para hacerlo
mas amigable para el usuario, el objetivo es brindar un software que pueda
ser utilizado con conocimientos basicos de computacion y del area a la

cual se encuentre dirigida la empresa.
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Conclusiones.

Una vez definidos los tipos de software que componen los sistemas
informaticos como son los denominados ERP, se puede decir que este se
compone de una estructura bésica disefiada en base a las principales
necesidades empresariales. También cabe recalcar que se pueden obtener
varios beneficios a través de la implementacion de un sistema ERP, pero
que también las desventajas que presenta se convierten en un obstaculo

para que empresas del sector MPYME puedan tener acceso al mismo.

La realidad MPYME en el Ecuador con respecto al uso de tecnologias de
la informacion demuestra un aporte econémico al pais en un porcentaje
considerable, por la misma razon estas empresas se mantienen altamente
competitivas tratando de satisfacer las necesidades de un mercado
cambiante para el cual es indispensable en el que contar con sistemas

informaticos permitiran aumentar su productividad y eficiencia.
Por ultimo, la historia del UDA-ERP ha narrado el desarrollo de este

software en el trascurso del tiempo hasta lograr obtener la madurez

suficiente para su comercializacion.
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Capitulo 2. Problematica y Estudio de mercado

Introduccion.

En este capitulo se analizara el mercado objetivo del software UDA-ERP. A raiz de la
problematica que presenta el proyecto, se desglosa varios objetivos que se plantean para
obtener la informacion necesaria que permitiran obtener tendencias de respuesta claras.
Con la informacién necesaria se definira el producto en este caso se definira en que

consiste el sistema UDA-ERP.

Posteriormente se plantea un estudio de mercado del cual se espera obtener resultados a
través de encuestas realizadas a MPYMES de la ciudad de Cuenca, la encuesta consta de
3 partes, las cuales engloban el target. Los segmentos de mercado son definidos por una
clasificacion de estratos establecida en el Servicio de Rentas Internas (SRI).

Por ultimo, se realiza un andlisis situacional de mercado donde se describen aspectos que
se involucran con el macro-entorno del proyecto, este analisis se lo realiza a través de un

esquema denominado PEST.

2.1 Problematica.

La implementacion de un sistema de planificacion de recursos (ERP) nace a través de la
caracterizacion de requerimientos empresariales tanto para pequefias, medianas y grandes
empresas, las mismas buscan tener un control sobre los procesos de negocio. Estos
procesos internos pueden llegar a ser muy complejos, lo que genera conflictos al momento
de adaptar un software ERP al negocio. Es importante reconocer que para una
comercializacion exitosa de este tipo de software es necesario identificar modelos

sostenibles que permitan su facil adaptacién y manejo para el usuario.

Se debe tomar en cuenta que las MPYMES se encuentran en desventaja con respecto a
las grandes empresas: i) la falta de recursos econémicos para acceso a la tecnologia, ii) la
mayoria de sus procesos son manuales; iii) el mal uso de sus recursos; iv) la carencia de
indicadores de desempefio. Se pretende que con la ayuda de un sistema ERP, sus procesos
de negocio dejen de ser ineficientes y la reduccion de costos sea realmente representativa

para la empresa (Gallardo Fuentes, Gonzalez Andrade, & Tapia saez, 2003).
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2.2 Investigacion de Mercados

Se puede definir la Investigacion de mercados (por sus siglas en espafiol IM) como el
registro, procesamiento y analisis de todos los hechos relacionados con la transferencia y
venta de bienes y servicios del productor al consumidor, de esta forma se conoce de mejor
forma al usuario como también mejora la participacion y posicionamiento en el mercado.
(Prieto Herrera, 2013)

La investigacion de mercados tiene un enfoque sistematico, analitico y objetivo con el
proposito de obtener datos e informacion para la toma de decisiones para una empresa
que busca lanzar un nuevo producto o servicio, regenerar su giro de negocio 0

simplemente visualizar la situacion actual del mercado. (Kotler, 2012)

El riesgo de no conocer las necesidades del consumidor puede llevar inmediatamente al
fracaso del proyecto, por cuanto se debe tener una consonancia de acuerdo a como se
manejan los mercados debido los avances de la comunicacion digital, a la sensibilidad de
los medios, a la globalizacion, a los movimientos ecoldgicos, a la geopolitica moderna,
entre otros. Asi la investigacion de mercados consideras tres objetivos basicos (Prieto
Herrera, 2013):

e Objetivo social: En la informacidon recolectada se reflejan los principales actores
principales como consumidores, productores, productos y servicios que una
empresa ofrece en el mercado para conocer cuales con las expectativas del cliente.

e Objetivo econdémico: La IM también sirve para aclarar alternativas de beneficio,
utilidad y rentabilidad econdmica.

e Objetivo administrativo: Las empresas utilizan la investigacion de mercados

como instrumento de planeacion, ejecucion y control. (Prieto Herrera, 2013)

2.2.1 Determinacién de las necesidades de informacién

Es primordial determinar las necesidades de la informacion que se requiere para tener
claro la manera de proceder a la obtencion de los datos para que cumpla con las
condiciones a las que se dirige el producto en cuestion. Las necesidades de informacién

para este producto son:

e Identificar los principales competidores el servicio que ofrecen
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Determinar si existe una aceptacion del servicio por parte de las MPYMES en la
ciudad de Cuenca.
Conocer los factores que determinan la adquisicion del software

Identificar los servicios adicionales que el cliente prefiera

2.3 Objetivos del estudio de mercado

En funcion de las necesidades de la informacién se describen los siguientes objetivos:

Definir la estructura y comportamiento del mercado identificando las necesidades
existentes como adquisicion de software, precios y preferencias de los
consumidores con respecto al uso de tecnologias de la informacion dentro de las
MPYMES en la ciudad de Cuenca.

Determinacion de la demanda y la oferta de este tipo de software en la ciudad de
Cuenca, para posteriormente calcular la porcion de mercado disponible para
formar parte de este negocio.

Definir el producto a ofertar despues de obtener la informacion necesaria
Identificar los servicios adicionales que se deberan brindar de acuerdo con las
preferencias de los usuarios con respectos a los escenarios comerciales

propuestos.

2.4 Definicion de las fuentes de informacion

Fuente de informacion secundaria:

Base de datos de la camara de la pequefia industria del Azuay
Estadisticas sobre el tamafio de empresa (INEC)

Sitios web, paginas proveedoras de soluciones ERP

Fuente de informacion primaria:

Encuesta orientada a las MPYMES de la ciudad de Cuenca a traves de la
plataforma virtual Google docs.
Entrevistas informales a personas involucradas con las empresas proveedora de

software ERP en la ciudad de Cuenca.
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2.5 Sondeo de mercado

Un sondeo de mercado es una técnica utilizada frecuentemente para saber con mayor
certeza que es lo que al mercado le interesa, qué le gusta y que no le gusta, qué ventajas
competitivas debe tener para que el producto o servicio tenga éxito y asi puedan adaptarse
a las necesidades del consumidor. (Prieto Herrera, 2013)

Mediante esta técnica se busca analizar la demanda donde se determinara el segmento de
mercado al cual debera ir dirigido la promocion de sistema “UDA-ERP”, donde se

determinard estrategias que permitiran que el proyecto sea rentable.

2.5.1 Definicién del producto

El “UDA-ERP” es una plataforma de gestion empresarial personalizable con tecnologia
en la nube, en donde se tienen activados modulos que nativamente integran los datos o
informacion de una empresa del sector MPYME, cuyo costo es relativamente bajo y

accesible.

2.5.2 Definicion del mercado objetivo y disefio de la muestra

La Camara de la Pequefa Industria del Azuay (CAPIA) es el primer gremio en agrupar
pequefias y medianas empresas. La CAPIA es un organismo de gestion privado que
agrupa a los 9 sectores de pequefios industriales de la provincia del Azuay, dentro de los
mismos se encuentra el sector alimenticio, industrias graficas, madera-corcho,
metalmecéanica, minerales no metalicos, textil, cuero y calzado, sustancias quimicas y
TIC-servicios. (CAPIA, 2019) Con esta informacion se procedera a determinar el tamafio

de la muestra de acuerdo con el nimero de socios que pertenezcan a este organismo.
Muestra:

Dentro de la base de datos de la cAmara de la pequefia industria se encuentran afiliadas
alrededor de 100 empresas para lo cual se ha decidido obtener la muestra por el método
de conveniencia. Dentro de este proceso se involucraron los directivos del proyecto y se
determind que para obtener una tendencia hacia resultados representativos se debera

realizar al menos 50 encuestas a pequefias y medianas empresas.

2.5.3 Disefio del cuestionario
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La encuesta se disefio con el objetivo de determinar la sostenibilidad del proyecto “UDA-
ERP”, la misma fue dirigida a empresas de tamafio micro, pequeias y medianas. Las
empresas fueron clasificadas por el Servicio de Rentas Internas (SRI) de acuerdo al
numero de trabajadores de cada empresa lo que determinara su tamafio (micro, pequefia,

mediana y grande).

En primera instancia se colocd una breve introduccion para dar a conocer al encuestado/a
el proposito del estudio de mercado que se esta realizando, dejando en claro que la
informacion que se proporcione serd tratada con absoluta discrecién y que la informacion
brindada serd netamente utilizada con un propésito netamente investigativo. A

continuacion, se muestra la breve introduccion planteada para el inicio de la encuesta.

“Somos investigadores de la Universidad del Azuay. El proposito de esta investigacion
es netamente investigativo, pretendiendo identificar el estado actual de las PYMES con
respecto a los procesos organizacionales y el uso de las tecnologias de informacion en los
mismos. La informacidn sera tratada con absoluta reserva y sera considerada Unicamente
con propositos situacionales de mercado. Su opinion y participacion es muy importante
para nosotros, por cuanto agradecemos anticipadamente al tiempo y objetividad que de a

la misma.”

La encuesta se la dividio en tres secciones. La primera seccion se limita Gnicamente a
obtener datos personales de la empresa, para el agrado del encuestado se prefirio dejar a
eleccion de este colocar el nombre de la empresa. En esta parte se agregod parametros
relacionados como el sector al que pertenece la empresa, el departamento o area al que
pertenece el encuestado, tamafio empresarial y un promedio sobre cuanto genera la

empresa mensualmente.

La segunda seccion estd direccionada para obtener informacion sobre el uso de
tecnologias de la informacién en las empresas. También durante esta seccion se hace

referencia a los tipos de sistemas informaticos mas comunes y también cuanto es
aproximadamente el gasto de mantenimiento o arriendo de este.

En la tercera y Ultima seccion, se dara una breve explicacion acerca de lo que se trata un
software ERP. Posteriormente se da la apertura al encuestado para que aporte con su
opinidn sobre la posible le inversion en este tipo de software y de la forma en que estaria

dispuesto a adquirirlo.
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El modelo de encuesta que fue utilizado para el estudio de mercado se encuentra expuesto

en el Anexo 1

2.5.4 Segmentacion de mercado

Segun el Servicio de Rentas Internas del Ecuador, la MPYME es “conjunto de pequefas
y medianas empresas que, de acuerdo con su volumen de ventas, capital social, cantidad
de trabajadores, y su nivel de produccion o activos presentan caracteristicas propias de
este tipo de entidades econdmicas”; empresas que en Ecuador se han formado para

realizar diferentes tipos de actividades econdmicas, entre las cuales se pueden anotar:

e Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Industrias manufactureras.

e Construccion.

e Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales.

Las empresas, industrias y organizaciones del sector MPYME son un importante actor
socioeconomico de Latinoamérica y el Caribe (Alberti, Villena, & Pelufo, 2015), debido
a su relevante contribucion a la economia de un pais mediante el desarrollo de bienes y
servicios, a la generacion de plazas de trabajo y al acoplamiento productivo en diferentes
paises, propiciando la vinculacion con grandes organizaciones y con los micro
emprendimientos. Por otro lado, el sector MPYME se sustenta en la adopcién de la cultura
organizacional (Vivanco, 2010), elemento clave para la introduccién de cambios
innovadores considerando la tecnologia y la eficiencia operativa, ademas de la forma de
administrarlos. Ademas, se puede decir que no necesariamente una microempresa es
menos importante que una empresa mas grande, si retrocediendo en la historia se recuerda

a Netflix y Blockbuster.

Una MPYME, como definicion formal es el término que hace referencia a las micro,
pequefias y medianas empresas, concepto que segun (Vasquez & Lopez, 2016), citando a

(Mufioz, 2012), en el Ecuador esta clasificado de la siguiente manera:
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Microempresa: Este tipo de empresa estd mantiene escasos ingresos y esta compuesta de
1 a 10 empleados involucrados exclusivamente. Las microempresas tienen los siguientes

criterios:

- El nimero de empleados es igual o menor a 10 personas.

- El volumen anual de negocio no supera los 20 mil dolares.

(Vésquez & Lbpez, 2016) citando a (Mufioz, 2012) mencionan que este tipo de empresas
tienen la ventaja de ser muy flexibles, es decir que pueden adaptarse facilmente a los

cambios del mercado.

Pequefia empresa: Es una entidad independiente, creada para generar rentabilidad, su
ritmo de crecimiento es superior al de la microempresa y puede ser mayor al de la mediana

o0 grande y cumplen con los siguientes criterios:

- El nimero de empleados es mayor a 50 personas.

- El volumen anual de negocio supera los 20 mil dolares.
(Mufoz, 2012) (Vasquez & Lbpez, 2016)

Mediana Empresa: Las medianas empresas se caracterizan a que el capital es suministrado
por sus propietarios, su tamario es relativamente pequefio dentro del sector en el que se
desarrolla, estas empresas aseguran el mercado de trabajo mediante la descentralizacion

de obra.

- Alberga entre 50 a 99 empleados

- Su capital fijo no debe sobrepasar los 120 mil dolares.
(Mufoz, 2012) (Vasquez & Lopez, 2016)

Segun un informe del Observatorio PYME de la Universidad Andina Simon Bolivar, en
Ecuador, las 10 actividades econdmicas principales de este segmento empresarial, de

acuerdo con su participacion en el mercado, son:
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Tabla 1. Participacion de las empresas del sector MPYME en el Ecuador
ACTIVIDAD ECONOMICA

VENTA AL POR MENOR EN COMERCIOS NO ESPECIALIZADOS CON
PREDOMINIO DE LA VENTA DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO

ACTIVIDADES DE RESTAURANTES Y DE SERVICIO MOVIL DE COMIDAS
VENTA AL POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR, CALZADO Y ARTICULOS
MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES
OTRAS ACTIVIDADES DE TELECOMUNICACIONES

VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO EN PUESTOS

OTRAS ACTIVIDADES DE VENTA AL POR MENOR EN COMERCIOS NO
ESPECIALIZADO

VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS EN COMERCIOS ESPECIALIZADOS
ACTIVIDADES DE PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA.
VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES

LOS 229 SECTORES RESTANTES

PARTICIPACION

17,4%

8,9%
5,1%
4,1%
3,5%
3,1%

3,1%

2,9%
2,9%
2,2%

46,7%

Fuente: Una metodologia para la gestion de riesgos de informacion aplicada a las MPYMES (Crespo,

Orellana, 2019) citando a (Universidad Andina Simén Bolivar, 2011).

En Ecuador, las MPYMES generalmente estan constituidas bajo el modelo juridico de

sociedad. Segun el Servicio de Rentas, las sociedades se dividen en Publicas y Privadas,

de las cuales se subdividen como se muestra en la Tabla 2.
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Tabla 2. Clasificacion de las sociedades

Privadas .
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
Publicas .
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
Contribuyentes .
especiales

Las Compafiias Anonimas, de Responsabilidad Limitada, de
Economia Mixta, Administradoras de Fondos y Fideicomisos,
entre otras, controladas por la Intendencia de Compafiias
Bancos Privados Nacionales, Bancos Extranjeros, Bancos del
Estado, Cooperativas de Ahorro y Crédito, Mutualistas, entre
otras; controladas por la Superintendencia de Bancos.

Otras sociedades con fines de lucro o Patrimonios
independientes. Dentro de este grupo se encuentran las
Sociedades de Hecho, Contratos de Cuentas de Participacion,
entre otras.

Las sociedades y organizaciones no gubernamentales sin fines
de lucro, como las dedicadas a la educacién, entidades
deportivas, entidades de culto religioso, entidades culturales,
organizaciones de beneficencia, entre otras.

Misiones y Organismos Internacionales, como embajadas,
representaciones de organismos internacionales, agencias
gubernamentales de cooperacidn internacional, organizaciones
no gubernamentales internacionales y oficinas consulares.

Del Gobierno Nacional, es decir las funciones: Ejecutiva,
Legislativa y Judicial.

Organismos Electorales

Organismos de Control y Regulacién

Organismos de Régimen Seccional Auténomo, es decir
Consejos Provinciales y Municipalidades

Organismos y Entidades creados por la Constitucion o Ley
Personas Juridicas creadas por el Acto Legislativo Seccional

(Ordenanzas) para la Prestacion de Servicios Publicos.

Los contribuyentes especiales son asignados por la
Administracion Tributaria en funcién de su importancia
econémica, conforme al andlisis realizado por parte de la
Direccion Nacional de Gestion Tributaria. Todos los
contribuyentes que tengan esta caracteristica tendran

obligaciones tributarias distintas a las demas sociedades.

Fuente: (SRI, Servicio de Rentas Internas, 2017)

El mercado MPYME al cual apunta UDA-ERP, ha sido estratificado en los siguientes

grupos:
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Tabla 3.Estratos de tamafio empresarial

Estrato NUmero de empleados Facturacion mensual
Estrato I-A la3 Inferior a 3.000

Estrato I-B 4a9 Entre 3.001 a 10.000
Estrato 2 10 a 49 Entre 10.000 a 84.000
Estrato 3 50a99 Entre 84.001 a 167.000
Estrato 4 100 a 199 Entre 167.001 a 417.000

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Los grupos han sido establecidos en base a las especificaciones dadas por el Servicio de

Rentas Internas.

Los estratos I-A y I-B pueden ser considerados como empresas del sector micro
(emprendedores, artesanos, micro productores), mientras que el estrato 2, como una
empresa del sector pequefio, en tanto que los estratos 3 y 4 podrian ser catalogados como

organizaciones del sector medio.

2.6 Analisis situacional de mercado

Dentro del andlisis situacional de mercado se procedera a analizar el macro-entorno
(PEST) politico-legal, econdémico, sociocultural y tecnoldgico que se involucran

externamente con el UDA-ERP.

2.6.1 Aspecto politico-legal

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad, (2017), menciona que el
desarrollo de la industria del software es un elemento estratégico del gobierno de Ecuador
para contribuir significativamente en el sector productivo del pais. EI gobierno
ecuatoriano dentro del marco legal de la industria registra como principal acontecimiento
la reciente aprobacion y vigencia del Cdodigo Organico de la Economia Social de los
Conocimientos, Creatividad e Innovacion (Codigo Ingenios), el mismo incluye
disposiciones sobre propiedad intelectual de software, uso por actos publicos y privados,

y beneficios aplicables a aspectos de tecnologia e innovacion.

A pesar de que se ha desarrollado un Plan de Desarrollo Nacional para beneficiar a la
industria del software, existen algunos obstaculos como problemas estructurales del pais.
Estos problemas hacen referencia a los desafios para la internalizacion de operaciones y

caracteristicas propias como la calidad y la competitividad. Dentro el marco de la politica
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publica se presenta desafios que se presenta es la ampliacion de cobertura de
telecomunicaciones y el uso de internet, e incluir las necesidades de infraestructura de

TIC’S en las denominadas “ciudades inteligentes”.

En un reporte sobre la industria global de TIC realizado en el afio 2017, se presenta una
prediccion que para el afio 2020 el 67% de la infraestructura y gasto en software de las
empresas estara relacionado con la nube. En Ecuador, el gobierno busca fomentar el uso
de tecnologias de la informacion en las MPYMES, las mismas que aportan
significativamente a la economia del pais y pensando en la misma la Asamblea Nacional
aprobo el antes mencionado Codigos Ingenios en el Registro Oficial No. 899 del 9 de
diciembre de 2016, el mismo hace referencia la propiedad intelectual, su utilizacion por

parte de sectores publicos y privados, asi como los incentivos relacionados.

De acuerdo con la CITEC (Cémara de Innovacion y Tecnologia) (2019), organismo
creado en presente afio a partir de la union de Asociacion Ecuatoriana de Software
AESOFT y la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico CECE, se contempla nuevas
modalidades contractuales especiales para los sectores manufactureros y servicios de
software. Hasta ahora el Unico contrato laboral vigente para el sector de la tecnologia era
el de plazo indefinido con 3 meses de prueba, pero con el nuevo Acuerdo Ministerial No.
MDT-2018-0192 expedido por el Ministerio de Trabajo, se tiene una herramienta
adicional laboral como es el Contrato de Trabajo por Proyecto o Jornada Especial
Completa para el Sector de Desarrollo y Servicios de Software. Este nuevo contrato
permite probar y capacitar a las personas en un tiempo mas extendido antes de pasarlos a
contratos indefinidos y elimina el riesgo actual en el uso de contratos por honorarios y
con respecto a las horas extra (CITEC, 2019). Existe la necesidad de un marco regulatorio
alineado a las necesidades del sector. Una normativa que implique los cambios necesarios
en los codigos actuales donde la ley de software impulse a las empresas a continuar

innovando y aportando a la economia del pais de una manera ascendente.

2.6.2 Aspecto Econdémico

La importancia de la industria del software a nivel econémico dentro del Ecuador se ve
respaldado por la operatividad y estabilidad que otorga otros sectores industriales

importantes de la economia nacional. Durante los Gltimos afios la adquisicion de
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programas informaticos se ha convertido en un bien indispensable para las empresas que
deseen mejorar su productividad. Debido a la creciente demanda muchos profesionales y
compafiia lanzan al mercado sus soluciones de software con buena calidad y con precios

altamente competitivos.

En Ecuador la industria de desarrollo de software genera ventas del orden de $500
millones (0,5% del PIB), con un crecimiento anual del 17% en los siete afios previos. La
actividad mas importante relacionada a esta industria es la provision de sistemas
informaticos (53%) y a su vez estan presentes las ventas al sector pablico que representan
el 22% del total. Un reporte de 2014 mostr6 que la industria indicaba una fuerte
concentracion en un grupo relativamente pequefio de empresas de mayor tamafio con solo
tres empresas que facturaban mas de USD 50 millones y con apenas 10 firmas que
facturaban alrededor de USD 10 millones. (CEPAL, 2014)

Figura 5.Sector del software, ventas agregadas 2009-2014
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Fuente: (CEPAL, 2014)

De acuerdo con la clasificacion J601 que hace referencia a las actividades de
programacion informatica y sus subcategorias, dentro del Ecuador, el Servicio de Rentas
Internas (2016), ha realizado un esquema donde se puede observar los ingresos que genera

al pais las actividades econdmicas pertenecientes a esta categoria.
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Figura 6.Ingresos separados de actividades de programacion y consultoria informética

Aiio Total Programacion Consult. vy Gest. de Otras Activ. y Serv.
fiscal ingresos Informitica Instalac. Informitica Informditicos
2007 88,118,801 62,480,589 5,322 285 20,315,927
2008 135,515,689 97,959,935 6,519,051 31,036,703
2009 192,362,537 113,572,495 9,294,076 69,495,966
20010 242,077,847 154,904,921 12,360,850 74812076
2011 285,309,129 199,365,415 15,13K,631 70,805,083
2012 329,177,752 215,442,671 17,268,180 96,466,901
20013 370,678,633 234 530,700 22,008,857 113,839,076
2014 401,179,839 256,881,351 19,693,782 124,604,706
2005 378,043,511 233275901 20,111,841 124,655,769

Fuente: (SRI, Servicio de Rentas Internas del Ecuador, 2016)

La industria local se encontraba conformada por 700 empresas hasta el afio 2015, para el

afio 2018 se han registrado alrededor de 1.411 empresas de las cuales su mayor parte son

empresas de tipo MPYMES. Las MPYMES, enfocadas en la oferta de sistemas

informaticos, hasta el afio 2016 han proporcionado empleo a mas de 10,000 personas. En

la ciudad de Cuenca durante los Gltimos afios se ha incrementado el niUmero de empresas

que oferte sistemas informéaticos como son los sistemas ERP, debido a que en la ciudad

de Cuenca el 79% de negocios pertenecen a las categorias micro, pequefias y medianas

empresas donde se genera el mayor movimiento econémico de la ciudad. (MINTEL,

2017)
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Figura 7. Crecimiento del nimero de empresas en la Industria del Software en Ecuador
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Fuente: (CEPAL, 2014)

Elaboracion propia

En un estudio realizado por el INEC en el afio 2015 asegura que el 66,7% de las empresas
investigadas invierten en tecnologias de la informacién (T1C), de este porcentaje el 24,6%
pertenece al sector de manufactura, el 23,9% a la industria de comercio, el 17,3% a los
servicios y el 0,9% a la mineria.

Figura 8.Porcentaje de empresas que realizan inversién TIC, segln sector econémico
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Fuente: (INEC, 2017)

Elaboracion propia
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2.6.3 Aspecto Social

Empleo.

El empleo es un factor muy importante que analizar dentro del aspecto social, conforme
han pasado los afios la tasa de desempleo ha presentado una variacion un poco
significativa. Segun datos recopilados por el Banco Central del Ecuador, la tasa de
desempleo ha disminuido hasta en un 2% en comparacion al afio 2016.

De acuerdo con un estudio realizado por la Comision Econémica para América Latina 'y
el Caribe (CEPAL) en el afio 2014, sefiala cifras sobre el crecimiento y participacion de
las empresas en la Industria del software en el Ecuador. Micro y pequefias empresas han
aportado significativamente a la industria segun cifras estadisticas proporcionadas hasta
el afio 2011.Entre las compafiias de mayor tamafio destaca también la alta proporcion de
empresas de origen extranjero. (ESPAE-ESPOL, 2017)

Figura 9.Principales cifras de la Industria del Software en Ecuador
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Fuente: (CEPAL, 2014)

Elaboracion propia

La Industria del software en Ecuador para el afio 2015 proporcioné empleo a mas de
10,000 personas, principalmente desarrolladores (35%), implementadores (24%),
Administracion (26%), ventas (15%) y otros tipos de servicios como mantenimiento,

investigacion, capacitacion, etc.
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Figura 10.Distribucion de empleo en la Industria del Software 2015
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Fuente: (CEPAL, 2014)

Elaboracion propia

Sociocultural.

En la sociedad actual existen diversos obstaculos para que la innovacion tecnologica se
desarrolle de forma continua, uno de estos obstaculos es la falta de informacion sobre lo
que se conoce como Cloud Computing. Muchas organizaciones desconocen los
procedimientos de gestidn con respecto a la confidencialidad de sus datos y no pueden
adaptarse a los cambios globales. Otro problema que se debe resaltar es la limitada
capacidad que presentan las empresas para la adquisicion de tecnologia y el
desconocimiento para el uso y manejo eficiente de estas. EI hecho de incorporar
tecnologia en la nube dentro de las PYMES implica un cambio estratégico y es ahi donde
las empresas se conforman con sus servicios tecnologicos béasicos y no afrontan el

desarrollo y las ventajas que este puede traer.

2.6.4 Aspecto Tecnoldgico

Las empresas dedicadas al desarrollo de software en el Ecuador se encuentran conectadas
con lo que sucede a escala global, por lo que en el pais se trabajan con temas como
BigData, Blockchain, Internet de las cosas, Cloudcomputing, Machine Learning y otras
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tendencias que se ven marcadas por la transformacion digital y eso obliga al pais a llevar

una madurez informética.

Una tendencia bastante marcada es el almacenamiento de datos en la nube, sin embrago
las empresas que ofertan este tipo de servicio en el pais son minoria, asi ofrecer un sistema

ERP basado en la nube se convierte en una ventaja competitiva sumamente grande.

El sector tecnologico enfrenta desafios en el corto plazo, si bien se debe tomar en cuenta
como afectd la crisis econdmica en los afios 2014 y 2015 con una baja en las ventas del
30% no se puede notar un crecimiento significativo debido a que periodos siguientes
trataran de recuperar aquella pérdida. Considerando las cifras del INEC (2017) se puede
observar como las tecnologias de informacion se han ido incorporando cada vez més en

la industria.

Figura 11.Incremento de TIC en el Ecuador
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Fuente: (INEC, 2017)

Elaboracion propia.

La madurez tecnoldgica hace referencia a la implicacion de tecnologias de la informacion
dentro de las organizaciones, esta madurez se la mide de acuerdo con 4 aspectos los cuales
son: fortaleza empresarial, interés que tienen las empresas en el uso de TIC, nivel de

utilizacién de la tecnologia y la calificacion de la capacidad tecnoldgica instalada. La
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provincia que presenta mayor madurez tecnoldgica es Pichincha con un 50,05 %, seguida
de la provincia del Azuay con el 36,7% y Guayas con un 35,3%. (MINTEL, 2017)

Se puede deducir que existe una falta de madurez tecnoldgica a nivel nacional, a pesar
que en 3 provincias se registra una mejor tecnificacion y uso de las tecnologias de la
informacion, la mayoria de provincias evidencia la falta de digitalizacion e

involucramiento con la tecnologia.

Conclusiones.

A partir de la investigacion de mercado realizada se identifico que el lanzamiento
comercial del UDA-ERP es completamente viable, dirigido a un mercado meta
claramente definido. En el estudio de mercado se not6 una amplia aceptacion por parte
de las MPYME encuestadas.

El andlisis del macro-entorno (PEST) con el cual se vincula este software, demostré como
la industria del software se encuentra en constante crecimiento y, por lo tanto, las
MPYMES buscan adaptarse a la industria innovando su oferta a traves de la adquisicién
de tecnologias de la informacion altamente desarrolladas; Gracias a este notable

crecimiento el mercado dirigido a la industria del software presenta una alta rentabilidad.
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Capitulo 3. Metodologia

Introduccion

En este capitulo se plantea una metodologia cuyo objetivo es determinar la posicién que
ocupa actualmente el proyecto UDA-ERP con respecto a su competencia. Primero se
describe el perfil del cliente y el mercado meta al cual va dirigido el producto para
desglosar posteriormente mediante un analisis FODA CUALES son las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades de este negocio. Mediante una matriz FO-FA-
DO-DA se espera obtener los aspectos criticos que se deben tomar en cuenta para elaborar

modelos de negocio sustentables.

Teniendo en claro que aspectos principales caracterizan al sistema UDA-ERP, se analiza
las caracteristicas que poseen los productos ofertados por la competencia respecto a las
caracteristicas propias del sistema y asi desencadenar en la matriz BCG para conocer la

posicién que ocupa dentro del mercado en el que se desarrolla este proyecto.

3.1 Perfil del cliente y mercado meta

Para analizar las caracteristicas que posee un cliente MPYME se procedi6 a utilizar la
herramienta “mapa de empatia” para tener el perfil del cliente al que se le ofertara el
producto UDA-ERP

3.1.1 Mapa de empatia.

El mapa de empatia es una herramienta que permite ubicarse en la perspectiva del cliente
con el objetivo de identificar correctamente sus caracteristicas, con lo que posteriormente

permitird un adecuado ajuste de los productos y servicios que se pretende ofrecer.
De esta manera se responde a las siguientes preguntas:

e Qué ve. Esta pregunta permite identificar su entorno y sus caracteristicas; las

amistades que posee; las propuestas ofertadas en el mercado existente.
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e Qué dice y hace; cuél es su actitud en publico, qué aspecto tiene; como se
comporta, qué contradicciones tiene.

e Qué oye: qué dicen (o le dicen) sus amistades, su familia, su personal, sus jefes,
sus amigos, sus profesores o estudiantes, y las personas influyentes de su entorno.
Ademas, permite identificar los canales por los que recibe la informacion.

e Qué piensay siente: Qué es lo que realmente le importa. Cuéles son sus mayores

preocupaciones, inquietudes, suefios y aspiraciones.
A partir de estas cuatro se obtienen otras dos:

e Cuadles son los esfuerzos que realiza: a qué le tiene miedo; cuéles son las barreras
y obstaculos que se encuentra para obtener lo que desea; con qué riesgos se
tropieza en su camino y debe asumir; qué esfuerzos o riesgos no asumira...

e Cuales son los resultados, los beneficios que espera obtener: cuales son sus
necesidades o deseos reales; como mide el éxito, en funcion de qué; como podria

alcanzar sus objetivos...

En resumen, el mapa de empatia permite perfilar a un cliente. En este caso del ERP, el

cliente MPYME” detalla los siguientes aspectos:

¢QuEé piensa y siente?:

e Laadecuada gestion de costos hace que gane mas

e Laempresa es metddica, le gusta seguir su rutina diaria

e Le preocupa que otras empresas cuenten con herramientas que agreguen valor a
sus productos

e No tiene dinero para adquirir software ERP

e Necesitaria asesoria en el manejo de una solucién

¢Qué ve?

e Ve que las empresas que se apoyan en el software generan mayor valor agregado
al cliente

e La facturacion electronica evita el almacenamiento de papel
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e En el entorno, sus colegas y competidores también se preocupan por gestionar la
produccion
e La oferta ERP es amplia, pero nadie se preocupa por crear una relacién con el

cliente

¢Qué oye?

e Se escucha que el ERP es una herramienta que proporciona ayuda en la gestion
de procesos organizacionales

e Los ERP son flexibles y adaptables a un modelo de negocio

e Con soluciones basadas en Cloud Computing se tiene una mayor disponibilidad y

menores costos

¢Qué dice y hace?

e Explica el proceso de fabricacion de un producto a su personal

e Analiza los movimientos financieros de la empresa

¢ Cudles son sus miedos y frustraciones?

e No tiene el apoyo de un consultor que colabore en la adopcion de la solucion
e No quiere perder el tiempo y recursos en adquirir una solucion informatica
e Conoce que las soluciones ERP son muy costosas y son inalcanzables para

negocios pequefios

¢ Cuales son los resultados?

e Tener las cuentas claras
e Gestionar los costos de manera correcta
e Quiere generar valor agregado a los productos y/o servicios que brinda al

mercado.
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e Busca que la informacién del negocio esté disponible en el momento que la

necesita.

Figura 12.Mapa de empatia UDA-ERP

1 ; ;Qué Ve?
¢Que piensa y siente? ¢Que Ve!

Ve que [as empresas que se apoyan en el software generan
mayor valor agregado al cliente
- Lafacturacion electronica evita el almacenamiento de papel
- En el entomo, sus colegas y competidores también se
preocupan por gestionar la produccion
- La oferta ERP es amplia, pero nadie se preacupa por crear una
relacion con el cliente

L2 adecuada gestion de costos hace que gane mas
- L3 empresa es metodica, le pusta seguir su rutina diaria
- Le preocupa que otras empresas cuenten con herramientas que
agreguen valor a sus productos

- Notiene dinero para adquirir software ERP
Necesitaria asesoria en el manejo de una solucion

¢Que oye?
¢Qué dice y hace?
Se escucha que el ERP es una herramienta que proporciona
ayuda en la gestion de procesos ormanizacionales Explica el proceso de fabricacion de un producto a su personal
- Los ERP son flexibles y adaptables a un modelo de negocio Analiza los movimientos financieros de la empresa
- Con soluciones basadas en Cloud Computing se tiene una mayor
disponibilidad y menores costos

Esfuerzos, miedos y frustraciones Resultados

. o ig C r
No tiene &l apoyo de un consultor que colabore en la adopcion de Quiere tener fas cuentas ciaras
| solucidn - Quiere gestionar los costos de manera comrecta

No quiere perder el tiempo y recursas en adquirir una solucion . ﬂl_“‘fff generar valor agregado a los productos /o servicios que
informatica brinda al mercado.
Conoce que las soluciones ERP son muy costosas y son - Busca que la informacion del negocio esté disponible en el

inalcanzables para negocios pequefios momento que |2 necesita

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

3.2 Analisis FODA del Proyecto UDA-ERP
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Mediante el FODA se analizaron tanto factores externos (amenazas y oportunidades)
como internos (Fortalezas y debilidades), que presenta el producto UDA-ERP con
relacion a la comercializacion del sistema ERP para MPYMES en el mercado de la ciudad
de Cuenca con respecto a la industria del software.

A partir de este andlisis se determinaran estrategias de marketing mas idéneas que

servirdn como base para su lanzamiento comercial hacia el mercado objeto de estudio.

A continuacion, se presenta el analisis externo e interno antes mencionado:

Figura 13.Andlisis FODA

Analisis FODA

Elaboracion propia

3.2.1 Anadlisis FODA (Factores internos)

Para el analisis de factores internos se analizé desde las bases solidas que conforman el
proyecto hasta las estrategias planteadas para una proyeccion futura, de esta forma se
puede conocer realmente que aspectos se consideran ventajas competitivas o simplemente
aspectos que deben ser trabajados para convertirse en puntos clave para brindar beneficios

al proyecto.

Fortalezas:

e Conocimientos técnicos sobre soporte y uso del producto
e Profundidad de conocimiento acerca de las necesidades del cliente meta

¢ Respaldado por una entidad local.
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e Soporte especializado en servicios post-venta como: mantenimiento, asesoria y
garantia
e Definicion clara del modelo de negocio con sus colaboradores respectivos.

e El personal se encuentra altamente capacitado
Debilidades:

e Falta de experiencia en la comercializacion de este tipo de software
e Existe alta competencia con empresas que llevan varios afios en el mercado
e No existe la publicidad adecuada para promocionar el sistema UDA-ERP

e Carencia de niveles de calidad

3.2.2 Analisis FODA (Factores externos)

Para el analisis externo se considerd 2 niveles, en primera instancia se analizé como se
encuentra la industria del software a nivel local. Es muy importante identificar los
aspectos que pueden dificultar el desarrollo del proyecto como también es importante
conocer cuéles son las oportunidades con las cuales se cuenta actualmente. En el segundo
nivel se analizo la industria del software desde el punto de vista nacional, a pesar de que
existen ciudades donde el desarrollo de este tipo de sistemas sea mas avanzado no se

puede ignorar que este punto también tiene influencia sobre el proyecto.
Amenazas:

e La falta de conocimiento de los gerentes de las empresas MPYME sobre el
software ERP y el manejo de informacion desde la nube.

e Reducido ciclo de vida de las tecnologias de informacién y comunicacion

e Falta de normativa legal que regule la implementacion y abastecimiento del
servicio de Cloud Computing

e No existe una entidad que regule el precio de venta del software ERP.
Oportunidades:

e Empresas lideres dentro de la industria del software no atienden las micro y
pequefias empresas

e No existe una empresa lider en el mercado de la ciudad de Cuenca
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e Empresas tipo MPYME tienden a migrar sus recursos computacionales e
informacion a la nube

e EIl mercado objetivo es amplio y tiene un fuerte crecimiento

e Los comercios tradicionales apenas explotan los recursos tecnoldgicos para
generar ventajas competitivas

e Existe un constante crecimiento de la industria del software en el pais

3.3 Analisis FO, FA, DO, DA

Un andlisis FO (fortalezas vs oportunidades), FA (fortalezas vs amenazas), DO
(debilidades vs oportunidades) y DA (debilidades vs amenazas) permite valorar el “grado
de importancia” que existe entre los asuntos estratégicos internos Yy los asuntos

estratégicos externos planteados anteriormente.

El analisis se lo realizd en el contexto de las siguientes preguntas:

e Mi fortaleza facilita el aprovechamiento de la oportunidad?
e Mi fortaleza facilita la superacion de la amenaza?
e ;Mi debilidad dificulta el aprovechamiento de la oportunidad?

e ;Mi debilidad dificulta la superacion de la amenaza?

La matriz FO-FA-DO-DA permitio identificar los aspectos o asuntos criticos que deben
ser tomados en cuenta durante el desarrollo del proyecto UDA-ERP, se eligieron como
asuntos criticos aquellos que presentaban su puntuacion total mayor al 50% de la
sumatoria maxima de puntos, en este caso se contd con un maximo de 9 puntos y se
considerd necesario denominar como asuntos criticos aquellos factores que mostraban un
minimo de 5 puntos y segun el mayor total se los coloc6 en orden de importancia. Por lo

tanto, los asuntos criticos para el proyecto UDA-ERP son:

e El proyecto UDA-ERP cuenta con una definicion clara del modelo de negocio con
sus colaboradores respectivos.

e Profundidad de conocimiento acerca de las necesidades del cliente meta

e El sistema UDA-ERP cuenta con soporte especializado en servicios post-venta

como: mantenimiento, asesoria y garantia
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e No existe la publicidad adecuada para promocionar el sistema UDA-ERP
o Falta de experiencia en la comercializacion de este tipo de software

e Existe alta competencia con empresas que llevan varios afios en el mercado

Como referencia se puede observar la matriz FO-FA-DO-DA expuesta en el Anexo 2

3.4 Benchmarking de ofertantes

Es importante conocer los productos relacionados que se ofertan en el mercado. Esto
permite identificar las caracteristicas del producto y perfilar los segmentos de mercado a

los cuales estan enfocados.

A nivel internacional, algunas soluciones son catalogadas como las mas relevantes para
las empresas del sector MPYME (MSME por sus siglas en inglés de Micro, Small, and
Medium Enterprise). En la ilustracion 14 se reflejan las soluciones mas relevantes en dos

aspectos: i) la recomendacion del usuario y ii) la usabilidad del producto.
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Figura 14.Soluciones de software ERP mas representativas para MPYMES.
FRONTRUNNERS® FOR ERP, MAY 2018

WIE Trak Pro ePROMIS ERP
[eter ERP
ERPHext
Prionty ERPAG

Odoo Linanet

QWS Manufacturing ERP
Global Shop Salrtions

Intacct ERP

TrueERP

Fuente: (Frontrunners, 2018)

Para Ecuador, resulto interesante identificar los productos que mantienen una mayor
presencia en el mercado. Para ello, la evaluacion de los productos se la realizd mediante
una encuesta y una evaluacion a la documentacion de aquellos productos que estaban
disponibles en los sitios oficiales en Internet. Esto permitid identificar caracteristicas
importantes que permitiran proponer procesos de negocio, estrategas comerciales y
opinion de usuario. Se identificaron alrededor de 7 soluciones: Exxis SAP One, One
View, PAC, ODOO, Open Alliance, SAMI, y BEMUS.

La evaluacion técnica sugiere considerar, el tipo de lenguaje en el que esta construido,
los sistemas operativos en los que funciona, los navegadores de internet que lo soportan,
el tipo de arquitectura que utiliza, el gestor de base de datos que forma parte de la
solucion, los mecanismos de seguridad, y los marcos de referencia sobre los que esta
construido. Luego de la evaluacion técnica a las soluciones mencionadas anteriormente,

se puede decir que las soluciones PAC y ODOO son soluciones con un lenguaje mejorado,
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ya que se basan en un modelo web. Esto habilita el acceso desde diferentes sistemas

operativos o desde dispositivos que cuenten con un navegador web.

Otra caracteristica considerada es la interoperabilidad entre plataformas y la importancia
de comunicarse con dispositivos mdviles (tabletas, teléfonos), y esa comunicacion es
posible mediante un intercambio de datos. Los lenguajes mas comunes en esta segunda
década del siglo XXI son XML y JSON, aspecto que hace que una plataforma pueda ser
escalable. (Gallardo Fuentes, Gonzalez Andrade, & Tapia saez, 2003)

La capacidad de respuesta por parte del personal de apoyo y/o atencion al cliente ante
eventos es otro de los aspectos que fueron evaluados. Sin embargo, en la era de la industria
4.0, la ubicacién fisica no debe considerarse como una limitante. Situaciones sobre el
acuerdo de nivel de servicio, confidencialidad y asistencia técnica deben ser planteadas

en un contrato.

A continuacion, se brindara una breve explicacion sobre empresas que son consideras

como competencia directa para el sistema UDA-ERP
SAMI

El software tiene un grado de madurez importante; sin embargo, el lenguaje en el que esta
desarrollado es obsoleto (Visual Basic 6.0). Ademas, no cuenta con lenguaje de
intercambio de datos, lo que no permite su interoperabilidad con otras plataformas.
Técnicamente es antiguo y puede que no ser compatible con versiones de Windows 8 y
Windows 10. Como gestor de base de datos utiliza SQL Server (Crespo Martinez,
Proyecto UDA-ERP, 2019).

PAC

Es el primer ERP en ambiente web desarrollado en el Ecuador. El lenguaje que utiliza es
PHP (es un lenguaje que tiene soporte y es conocido por muchos desarrolladores) y da la
flexibilidad de integracion con otras plataformas. La base de datos esta construida en
MySQL. Permite la integracién con QLIK, que es un modulo para inteligencia de
negocios. Al ser construido en ambiente web, puede ser accedido desde cualquier equipo

que tenga un navegador (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019).
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ODOO

Es un sistema cuya fortaleza es el permanecer en linea. No se requiere una infraestructura
tecnoldgica local, por cuanto la disponibilidad del software es muy alta (98%). Los
accesos son via navegador web. El lenguaje de programacion es nuevo (Pyton), pero no
existen muchos desarrolladores que lo conozcan en este mercado. Su base de datos
funciona bajo PosgreeSQL. Los mantenimientos los hacen en Amazon Cloud Services.
Al ser construido en ambiente web, puede ser accedido desde cualquier equipo que tenga
un navegador internet (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019).

Open Alliance

Técnicamente cuenta con el soporte de una comunidad de desarrollo, ya que esta
construido bajo OpenERP. Al ser elaborado en ambiente web, puede ser accedido desde
cualquier equipo que tenga un navegador internet. Principalmente esta empresa se
enfocaba mas en sistemas ERP para instituciones educativas, pero hace algunos afios la
empresa decidio desarrollar y comercializar si propio ERP empresarial (Crespo Martinez,
Proyecto UDA-ERP, 2019).

ONE View

Esta instalado en varias empresas grandes de la ciudad. El lenguaje que utiliza es JAVA,
ampliamente utilizado y con soporte por muchos profesionales. La empresa tiene un
tiempo considerable en el mercado. Incorpora elementos de toma de decisiones basado
en inteligencia de negocios y un cuadro de mando integral, lo que lo convierte en una

fortaleza frente a la competencia (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019).

Exxis SAP ONE

Es un software muy maduro y contempla todos los médulos mencionados en la encuesta.
El lenguaje de programacion es muy utilizado al igual que su base de datos. El servidor,
al ser Linux, es muy estable. La empresa tiene presencia en varios paises. La cartera de
maodulos es la mas completa de todos los productos evaluados (Crespo Martinez, Proyecto
UDA-ERP, 2019).
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Bemus ERP

Bemus es un Sistema Informéatico desarrollado en Ecuador que suministra las
herramientas para la automatizacion de procesos, optimizando el manejo y administracion
de la empresa. Sin embargo, requiere muchas modificaciones para apegarse a los
requerimientos organizacionales, sobretodo en aspectos de produccién. Los reportes son
limitados y requiere de personal técnico para el desarrollo de los mismos. No esta
construida sobre un estandar 1SO. Como gestor de base de datos utiliza SQL Server.
(Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

3.4.1 Evaluacion general

Con una ponderacion sobre un total del 100%, se procedi6 a analizar técnicamente cada
una de las soluciones. La tabla a continuacion visualiza la calificacion general de los

sistemas evaluados, siendo la base de calificacion 10 puntos.

Tabla 4. Calificacion general Sistemas ERP

BEMUS SAMI PAC OoDOO Open One View Exxis SAP
Alliance ONE
6.62 6.92 8.36 7.07 7.01 8.52 8.58

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Los resultados expresados anteriormente se resumen en la ilustracion 15.
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Figura 15.Calificacion general competencia UDA-ERP

Calificacion General

BEMUS SAMI OoDOO Open Alliance  One View  Exxis SAP ONE

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

3.4.2 Cuadro estratégico

Para el cuadro estratégico se analizd y se identifico a la competencia que posee
caracteristicas similares en relacion al sistema UDA-ERP. Ademés, se considero los
precios respectivos de cada sistema informatico como una caracteristica de similitud
representativa que se asemeja al rango de precios propuestos para el producto UDA-ERP.
A través de la siguiente tabla se muestra algunas caracteristicas de los sistemas PAC y
OPEN ALLIANCE.
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Tabla 5.Caracteristicas Sistemas ERP PAC y OPEN ERP

Empresa Producto Tipo de Precio (délares) Mddulos

licenciamiento

PROVEDATOS PAC Pago. 15.000 a 30.000 Contabilidad
S.A Actualizaciones y Inventarios
mantenimiento Clientes
aparte Proveedores
Bancos
Compras

Facturacion

electronica
Open  Alliance- OPEN ERP Pago anual 15.000 2 40.000 = Contabilidad
MULTICS Facturacién y SRI
Comprobantes

electronicos
Tesoreria
Presupuestos
Inventarios
Recursos
humanos
Gestién
documental

Fuente: (Paschman, 2017)

Elaboracién propia.

Se puede observar en la tabla previamente expuesta que las caracteristicas que poseen los
sistemas ERP son muy similares a las del sistema UDA-ERP, los 3 software trabajan en
ambiente web y sus precios varian de acuerdo con el tamafio de la empresa, recalcando

que estos ERP fueron disefiados exclusivamente para empresas tipo MPYME.

Mediante el cuadro estratégico se plantea analizar la orientacion estratégica de los
diferentes grupos competidores para los cuales se determind los siguientes parametros a

analizar:

Costo para el propietario: hace referencia al costo de la licencia del software, costo
mensual por uso de la aplicacién, adquisicion de hardware, instalacién y asesoramiento,
mantenimiento, entre otros. Para le evaluacion de esta seccidn se asignara un alto puntaje

al sistema ERP que presente un costo bajo en relacion con su competencia.
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Madurez: en este punto se analiza la evolucién que han tenido los sistemas ERP y como

han generado beneficios e incrementado las ventas para las empresas ofertantes.

Respaldos: Los respaldos para un software comercial son un aspecto importante. En esta
seccion se ha considerado la evaluacion de i) la forma de realizar respaldos, que es el
resultado de realizar respaldos locales (baja puntuacién) hasta llegar a los respaldos en la
nube (alta puntuacidn); ii) la rotacién de los respaldos, que pueden ser desde totales hasta
espejo; v iii) la recuperacion de la informacion, en la que se evalla la intervencion de la
empresa en su recuperacion (baja puntuacion) hasta la factibilidad de que un usuario no

técnico pueda restaurarla (alta puntuacion).

Documentacién: La documentacién en todo sistema informatico es importante, tanto
para su despliegue y operacion, como para su escalabilidad como aporte a los procesos
organizacionales. Se evalua la disponibilidad de documentacion tanto técnica como de

usuario, asi como también la fuente desde la que puede ser extraida.

Reportes: La factibilidad de que el usuario pueda crear sus propios reportes sin la
necesidad de acudir a un tercero es un aspecto fundamental. Esto implica personalizacion

del producto y baja dependencia con el proveedor.

Interoperabilidad: hace referencia a la capacidad que poseen los sistemas y/o equipos
para interactuar con otras plataformas que permitan procesar e interpretar la informacion

en un formato amigable a su usuario.

Seguridad: Entre las caracteristicas requeridas por la seguridad de la informacion se

especifica la disponibilidad, la integridad y la confidencialidad de la informacion.

Curvade aprendizaje: se refiere a la velocidad con la que el usuario se adapta al manejo

de la aplicacion o sistema.

En la llustracion 16 se muestra el cuadro estratégico donde se puede comparar los

aspectos antes mencionados en relacion con la competencia.
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Figura 16.Cuadro estratégico UDA-ERP versus competidores

CUADRO ESTRATEGICO UDA-ERP VERSUS
COMPETIDORES
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Elaboracién propia

3.4.3 Matriz BCG.

Mediante esta herramienta de andlisis estratégico se analizé los distintos enfoques que
presenta el sistema UDA-ERP con respecto a los sistemas representados en la ilustracion
15.

El analisis se realiz6 en base a dos dimensiones:

1) La cuota (participacion) relativa de mercado que posee la empresa en cada
UEN (producto, actividad o area), para expresar su posicion competitiva en el
mercado. Esta dimensidn se coloca en el eje horizontal. Se divide en alta y baja 'y
se expresa en escala logaritmica. Esta posicion en la matriz expresa la
participacion relativa que tiene cada producto o negocio frente al lider del sector

y muestra la fortaleza o debilidad de la empresa en esa actividad.
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2) La tasa de crecimiento del mercado, que refleja el atractivo y potencial que,

para la empresa, tiene esa UEN (actividad, producto, etc.). Esta dimension se

coloca en el eje vertical e indica la tasa de crecimiento anual del mercado de esa
UEN.

DESARROLLO.

A continuacién, se dara una breve explicacion acerca de coémo se estructura una matriz

BCG.

Sobre el eje vertical se traza una linea horizontal para delimitar las actividades que

crecen y las que no (por ejemplo, a la altura del 10%). Y sobre el eje horizontal una linea

vertical (p. e. a la altura de 1), que delimita la posicion en cuanto a cuota de mercado.

Las distintas actividades se representan por un circulo proporcional a su tamafio relativo

de ventas en la empresa.

Resultados:

Matriz de 4 casillas donde se representan los distintos productos de la empresa y se

clasifican segun la etapa evolutiva en que se encuentran, y las siguientes denominaciones:

Figura 17.Cuadrantes matriz BCG

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Alta

Mediana

TASA DE CRECIMIENTO

Baja

Alta

Mediana

Baja

Fuente: (Kotler, 2012)
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STARS - ESTRELLAS (Cuadrante superior izquierdo):

En la division clésica del ciclo de vida el equivalente seria: Fase de crecimiento.

e Tienen un alto volumen de ventas con una sélida cuota de mercado, comienzan a
generar beneficios y fondos.

e Las UEN ubicadas en este cuadrante son las mejores oportunidades para el
crecimiento y la rentabilidad a medio/largo plazo.

e Requieren inversidn para mantener su competitividad y seguir creciendo.

e Estrategias: Mantener. Integracion (adelante, atrés, horizontal), intensivas de

sostenimiento y desarrollo.

QUESTION MARKS - INCOGNITAS (Cuadrante superior derecho):

En la division clasica del ciclo de vida el equivalente seria: Fase de introduccion.

e Las ventas crecen, la cuota de mercado aun es relativamente baja, requieren
esfuerzo en inversion, recursos y son deficitarias o casi.

e Las UEN situadas en este cuadrante tienen una cuota de mercado relativamente
pequefia, pero compiten en un segmento de gran crecimiento.

e Necesitan muchos fondos y esfuerzos, pero generan poco efectivo.

e AUn no han logrado afianzarse en un mercado en expansion muy competido.

e Estas UEN se llaman incognitas (interrogantes/dilemas) porque la empresa debe
decidir si sigue o abandona esa linea.

e Estrategias: Invertir o desinvertir. Abandono (venta) o intensiva (penetracion de

mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto).

CASH COWS - VACAS LECHERAS (Cuadrante inferior izquierdo):

En la division clasica del ciclo de vida el equivalente seria: Fase de madurez o

estancamiento.
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Tienen una gran y solida cuota de mercado, pero en un segmento con muy poco
crecimiento (mercado maduro).

Generan més efectivo del que necesitan para mantener su participacion en el
mercado.

Se Illaman vacas porque se "ordefia" el exceso de efectivo para invertirlo en otras

UEN que lo requieran.

Estrategias: Mantener. Diversificacion, desarrollo del producto.

DOGS - PERROS - PESOS MUERTOS (Cuadrante inferior derecho)

En la division clasica del ciclo de vida el equivalente seria: Fase de declive.

Tienen una parte (escasa 0 no) de un mercado con escaso 0 nulo crecimiento (en
declive).

Consume muy pocos recursos, pero tampoco los genera.

Esta en una posicion de debilidad que apunta a pérdidas a corto/medio plazo.
Estrategias: Desinvertir. Maximizar ganancias reduciendo gastos, otras defensivas

(atrincheramiento, desprendimiento o liquidacion). (Kotler, 2012)

Figura 18.Descripciones cuadrantes Matriz BCG

| RENTABILIDAD | INVERSION |

TZET Alta Alta

bt || Atta Baja

LYS

Nula Muy
Alta
Baja -
Negativa Desinvertir

Fuente: (Kotler, 2012)
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Figura 19.Matriz BCG Sistema UDA-ERP
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Elaboracién propia

En la matriz BCG previamente realizada se observa que el sistema UDA-ERP con
respecto a los sistemas ERP ofertados por las empresas Open Alliance, Provedatos,
Smartsys, ONE View y Exxis Group, ocupa el cuadrante “Incdgnita”, el cual quiere decir
que el UDA-ERP se encuentra en la fase de introduccion la cual presenta una baja
participacion en el mercado. Sin embargo, el mercado en el que participa sefiala una alta
tasa de crecimiento, después de este analisis se cuenta con dos posibilidades: hacer los
esfuerzos necesarios para que este producto prospere o simplemente desistir de la

inversion.

Respecto a los sistemas ERP SAMI y ODOO el sistema UDA-ERP presenta un avance
en la matriz BCG colocandose en la posicion “Estrella” debido a que posee una alta
participacién en un mercado de alto crecimiento. Esta posicion demuestra que este

producto se encuentra en fase de crecimiento, lo que significa que se abren las puertas
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para nuevas oportunidades en el mercado y una rentabilidad significativa a mediano y

largo plazo.

A partir de este resultado basado en las ventas que han beneficiado a estas empresas se
describe la siguiente decision estratégica para que el producto pueda transformarse un

producto “Vaca Lechera”.
Decision estratégica:

El producto UDA-ERP respecto al cuadrante “Incognita” debe llevar a cabo una estrategia
de inversion para que pueda convertirse en un producto estrella considerando que el
mercando se mantiene en crecimiento, es por esto que se deben analizar y determinar

cudles son los escenarios comerciales que resulten mas rentables para este software.

Respecto al cuadrante “Estrella” la decision estratégica consiste en mantenerse en esta
posicion para convertirse en un producto “Vaca Lechera”, cuando este mercado alcance

su madurez.

3.5 Estrategias para lanzamiento comercial

El sistema UDA-ERP se encuentra proximo a su lanzamiento comercial, por lo que se

plantean las siguientes:

3.5.1 Estrategia defensiva

Es muy importante para la comercializacion del sistema UDA-ERP considerar y abarcar
el nicho de mercado hacia el cual se dirigen las empresas que ofertan este producto, en
este caso la cuota de mercado esta direccionado hacia empresas tipo MPYME y PYME,
una de las estrategias es mantener las ventajas competitivas mediante la innovacion

continua y para conseguirla se plantean los siguientes puntos:

e Entrar al mercado de las MPYMES es una ventaja competitiva sumamente alta
debido a que no existe otra empresa con este mercado objetivo.

e Realizar investigacion continua acerca de la tecnologia de vanguardia para no
permitir que la competencia imite las caracteristicas y la estructura del sistema
UDA-ERP.
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3.5.2

3.5.3

3.5.4

3.55

Estrategia de sobrevivencia

Para mantenerse competitivos dentro de un mercado como este es necesario no
solo ofrecer un buen producto, sino al contrario, el servicio que se brinda es muy
importante. De esto depende mantener a los clientes satisfechos y para lograrlo se

determinaron las siguientes opciones:

Contar con personal altamente capacitado en instalacion de este tipo de software
en la nube.

Capacitar a los directivos de la empresa y ofrecer informacion clara y concisa
sobre la utilizacion y manejo de este sistema.

Motivar a los empleados a trabajar en equipo de esta forma se generard un

ambiente adecuado para trabajar y asi la calidad del servicio sera mejor.

Estrategia de marketing relacional

Mediante estrategia se busca gestionar y desarrollar a largo plazo las relaciones
de confianza con el cliente. Es importante contar con una base de datos de los
clientes que permita interactuar con los mismos ofreciendo descuentos,
promociones o simplemente atender de manera inmediata quejas o reclamos que

puedan presentarse.

Estrategia Precio

El precio es uno de los principales aspectos a tomar en cuenta debido a que la
competitividad se basa en un mercado de precios. Grandes empresas con mas de
200 trabajadores y con ingresos superiores a los $ 5°000.000,00 adquieren
sistemas ERP donde los precios oscilan entre los 40,000 dolares y 1,0000,000 de
dodlares. En Ecuador, la falta de una entidad que regule el precio de venta de
tecnologias de la informacion refleja un amplio rango de precios en el mercado.
Por tanto, el sistema UDA-ERP debe fijar precios de acuerdo tamafio de la
empresa, el tipo de instalacién que solicite y por supuesto agregar al precio los

servicios de asesoramiento y mantenimiento.

Estrategia Promocion
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3.5.6

Entornos virtuales.

Es relevante contar con una pagina web donde se presenten las caracteristicas del
software ERP, detallando cada uno de sus mdédulos. También es importante
colocar casos de éxito con respecto a su implementacion, lo que generara
confianza en el posible consumidor. Un detalle extra que debe ser considerado y
que no presentan las paginas web de la competencia, es el de presentar una
herramienta que permita calcular el precio aproximado considerando las

necesidades de la empresa.

Las redes sociales juegan un rol muy importante, por medios como Facebook,
Instagram y WhatsApp se debera manejar una publicidad que llame la atencién
de las personas y de esta forma se los pueda direccionar a la pagina web.

Se utilizard el Telemarketing para promocionar este sistema y asi mantener

informados a los posibles clientes de los beneficios que éste brinda.

Contratar publicidad en Google Adwords resulta muy conveniente para que el
mercado objetivo pueda informarse sobre la existencia de este sistema cuando

realice sus busquedas en caso de indagar sobre soluciones ERP.

Entorno social.

Dentro de este entorno se maneja la publicidad “boca - 0id0”, es aqui donde los
usuarios del sistema UDA-ERP divulgaran su experiencia con el uso de este
sistema. Es importante considerar que este mecanismo comunmente utilizado
genera al menos 3 comentarios positivos, pero también al menos 20 comentarios
negativos. Es por ello que se debe generar el mayor esfuerzo en la gestion del
cliente y la generacion de valor agregado, en el que se recalque la manera de como

realmente favorece y beneficia este producto a las empresas.

Estrategia de distribucion

Se debe disefiar un canal de distribucion que permita retener los clientes actuales

y que se pueda obtener clientes nuevos. También se deberd tomar en cuenta en
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caso de trabajar con una empresa distribuidora de software la necesidad de

mantener el vinculo que existe entre el producto-cliente.

Conclusiones

Se identificé la principal competencia dentro de la oferta de sistemas ERP. También se
enfatizo en las caracteristicas mas relevantes que posee el sistema UDA-ERP y se realiz6
una comparacion representada de manera visual acerca del estado del producto en la etapa

ideal para su comercializacion.

La matriz BCG dio lugar a una decision estratégica la cual consiste en aprovechar los
recursos disponibles para efectuar una inversion representativa para alcanzar un
posicionamiento firme en el mercado y lograr que el producto se transforme en un
producto “Vaca Lechera” cuando el nicho de mercado al cual se dirige se encuentre en
una fase de madurez. Con esta determinacion se plantearon estrategias especificas para el

lanzamiento comercial de este sistema informatico.
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Capitulo 4. Resultados.

Introduccion.

Este capitulo agrupa todos los resultados e informacion obtenida durante el desarrollo de
esta investigacion para interpretarlos y asi formular las posibles tendencias que pueda
presentar el producto en el mercado. Se encuestd a 50 empresas del sector MPYMES de
la ciudad de Cuenca y los resultados obtenidos permitieron definir las necesidades de
estas empresas y a partir de esas necesidades se plantean los posibles escenarios

comerciales y modelos de negocio.

El anélisis financiero se realiza en base a tres escenarios: realista, pesimista y optimista
donde se muestra una proyeccion a diez afios de las ventas esperadas de acuerdo al

numero de clientes concentrados en cada escenario.

4.1 Analisis de los datos obtenidos en el estudio de mercado

En este apartado se analizard un andlisis de acuerdo con las respuestas obtenidas a partir
del cuestionario estructurado en el capitulo 2, el cual permitié encuestar a empresas tipo
MPYME y PYME de la Ciudad de Cuenca.

DATOS DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa (opcional).

Se considerd apropiado permitir que el encuestado tenga la libertad de escoger si colocar
el nombre 0 no de su empresa, de esta forma esa persona no se sentira en compromiso al

brindar informacioén de esta.

A pesar de ser una pregunta optativa, contd con 28 respuestas entre las cuales se
encuentran empresas como Delicias del Austro, Motoralmor, Embutidos Piggis, Inmoda,

entre otras.

¢A qué sector pertenece su empresa?
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Figura 20.Datos de la empresa

@ Primario

@ Construccién
@ Industria

® Turismo

@ Servicios

@ Otros

Fuente: formularios Google

Es muy posible que la mayoria de las empresas encuestadas consideren que pertenecen al
sector comercial, es por eso que la mayoria sefialo la opcion otros (35,8%) seguido por
empresas que ofrecen servicios (34%) y con un 24,5 % empresas que pertenecen a la

industria en general.

Departamento o area.

Figura 21.Datos de la empresa

@ Gerencia/Direccion
@ Area informatica
@ Area comercialladministrativa

Fuente: formularios Google

La mayor parte de personas que respondieron la encuesta pertenece al area comercial o
administrativa con un 49,1% y con un porcentaje no tan lejano se encuentran personas
que pertenecen a la gerencia o direccion con un 47.2%. Por dltimo, con 3,8%

respondieron personas dentro del area informatica.

Tamafno.
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Figura 22.Datos de la empresa

@® Estrato 1A (123
empleados)

@ Estrato 1B (4 a 9 empleados)

@ Estrato 2 (10 a 49
empleados)

® Estrato 3 (50 a 99
empleados)

@ Estrato 4 (100 a 199)

Fuente: formularios Google

Con respecto la estratificacion del tamafio empresarial segin el SRI, se observa que la
mayoria de las empresas se encuentran en el rango de 1 a 49 conformados por los estratos
1A, 1By 2. Su aporte es realmente significativo debido a que el producto se enfoca en

empresas pertenecientes a estos rangos.

En promedio, ¢Cual es su facturacion mensual?

Figura 23.Datos de la empresa

@ Menos de 3,000

@ Entre 3,000 a 10,000

@ Entre 10,001 a 84,000
@ Entre 84,001 a 167.000
@ Entre 167,001 a 417,000

Fuente: formularios Google

Con un 30,2% se encuentran las empresas que facturan entre 10,000 y 84,000 ddlares.
Con este rango de ingresos, la categoria a la hace relacion es de pequefias empresas
seguido por microempresas con un porcentaje del 22,6 % la cuales facturan mensualmente
entre 3,000 a 10,000 dolares.
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USO DE SOFTWARE O SISTEMAS INFORMATICOS

¢ Tiene computadores y/o tecnologias de informacién en su empresa?

Figura 24.Uso de software o sistema informaticos

® S
® No

_ )

Fuente: formularios Google

Dentro de la ciudad de Cuenca deduce que en gran parte las empresas del sector
MPYME se encuentran en capacidad de incorporar tecnologias de la informacion

dentro de sus negocios, esto se refleja por un porcentaje significativo del 92,5%.

Respecto al 7,5% de empresas restantes, manifestaron que no cuentan con
computadores y/o tecnologias de la informacion. Se direcciond a una pregunta que
consistia en conocer la razon por la cual su negocio no contaba estos servicios o
productos. La respuesta mas coincidente a este caso es la falta de formacion y

adaptacion de los empleados del negocio a la tecnologia.

¢ Tiene conectividad a internet?
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Figura 25.Uso de software o sistema informaticos

@S
® No

Fuente: formularios Google

A través de esta respuesta se puede decir 1 de cada 10 PYMES no cuenta con un plan de
internet para su negocio, pero si cuenta con equipos de computadoras con programas

informaticos que no requieren conectividad a internet.

¢Posee algun sistema informatico que le ayude a gestionar la informacién de su
empresa?

Figura 26.Uso de software o sistema informaticos

@S
® No

Fuente: formularios Google

Con un 73,5% se puede confirmar que la mayoria de MPYMES de la ciudad de Cuenca
tienden a adquirir sistemas informaticos que les ayude a gestionar sus procesos de

negocio.
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Especifique que sistema informatico utiliza.

Figura 27.Uso de software o sistema informaticos

25 (69,4 %)
22 (61,1 %)

Sistema contable

Sistema de compras y

18 (50 %)
control de provee. ..
) . 12 (33,3 %)
Sistema de gestion de 4(11.1%)
manufactura
. ] o d 15 (41,7 %)
istema de gestion de 17 (47 2 %)

inventarios y bod. ..

10 (27 .8 %)
Sistema de Activos fijos 9 (25 %)
Correo electronico

Otros

22 (61,1 %)
5 (13,9 %)
0 10 20 30

Fuente: formularios Google

Como se puede observar, en la ilustracion 27, el sistema informatico mas utilizados por
las empresas encuestadas es el sistema contable, seguido por el sistema de facturacion y

el correo electronico empresarial.

Para el caso de las empresas que sefialaron la respuesta “otros”, se pidio que especifiquen
el sistema utilizado y la respuesta mas redundante es el paquete de Microsoft Office,

especificamente Microsoft Excel.

¢El sistema que utiliza requiere de un soporte o mantenimiento mensual?

Figura 28.Uso de software o sistema informaticos

® si
® No

52,8%

Fuente: formularios Google
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Con un 52,8% se muestra la tendencia de las empresas por adquirir sistemas informaticos
que incluyan soporte y mantenimiento mensual. Por el contrario, con un 47,2% sefiala
que un gran nimero de empresas optan por contratar servicios de soporte y mantenimiento

aparte.
¢ Cuanto invierte mensualmente en arriendo y mantenimiento?
Figura 29.Uso de software o sistema informaticos

@ Entre0a 50

@® Entre 502120
28,9% Entre 120 a 300
@ Entre 300 a 500

@ Mas de 500
28,9% ,

Fuente: formularios Google

La ciudad de Cuenca se ha caracterizado por presentar altos costos de arriendo en locales
comerciales y es por esto que, con un 28,9%, se demuestra que muchas empresas pagan
mas de 500 ddlares al mes por arriendo y manteniendo en general. Existen también un

significativo nimero de empresas que pagan entre 50 y 120 por los mismos servicios.

¢ Su organizacion mantiene estructuraday registrada correctamente los procesos de

negocio?
Figura 30.Uso de software o sistema informaticos

® si
® No

Parcialmente

Fuente: formularios Google

Por lo general, las MPYMES tienden a documentar sus procesos de negocios para
estandarizar procesos y esto se refleja en el 57,1% donde las empresas sefialan que tienen
registrados sus procesos de negocio.
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¢ Tiene problemas para mantener un control en los procesos de su negocio?
Figura 31.Uso de software o sistema informaticos

®si
® No

Fuente: formularios Google

Independientemente de tener registrados los procesos de la organizacion no quiere decir
que se pueda tener 100% de control sobre los mismos. El 55,1% de empresas encuestadas
sefiald6 que realmente existen problemas para mantener un control de sus procesos

internos.

SISTEMA ERP

¢Dispone su empresa de un ERP?

Figura 32.Sistema ERP

® sSi
® No

Fuente: formularios Google
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Un gran porcentaje (67,3%) demuestra que muchas MPYMES de la ciudad de Cuenca no
cuentan con un sistema ERP, esto crea una oportunidad de negocio para el UDA-ERP,

debido a que estaria en capacidad de acoger este nicho de mercado especifico.

¢ Qué tipo de soporte tiene con su software ERP actual?

Figura 33.Sistema ERP

@® Por llamada
@ Soporte Mensual
Soporte Semestral

@ Soporte incluido en el
arriendo de software

@ El soporte es interno de la
organizacion

Fuente: formularios Google

La mayoria de las empresas encuestadas (43,8%) que cuentan con un sistema ERP
implementado en su negocio tienden a contratar personal especializado en brindar soporte

a estos sistemas informaticos.
¢Invertiria en la implementacion de un ERP con tecnologia en la Nube?

Figura 34.Sistema ERP

® si
® No

Fuente: formularios Google

Un 85,7% sefiala un alto interés de las MPYMES por implementar un sistema ERP en sus

negocios.

¢De qué forma preferiria adquirir este software?
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Figura 35.Sistema ERP

@ Cobro sobre un porcentaje
de participacion sobre la
transaccion de las ventas

@ Software gratuito, servicios
de asesoramiento pagados

@ Cobro por suscripcion y un
arrendamiento mensual de
software por un precio fijo

Fuente: formularios Google

En esta pregunta se reflejaron los posibles escenarios comerciales para que las empresas
encuestadas indiquen la forma en la que prefieren adquirir un sistema de este tipo. Con
un 45,2% la mayoria optaria por el contrato de un software gratuito y pagar por su
respectivo asesoramiento seguido por un 40,5% que indica el cobro por suscripcion
mensual del software a un precio fijo y por tltimo un porcentaje un tanto bajo muestra la

opcidn de un cobro sobre el porcentaje de participacion sobre la transaccion de las ventas.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Figura 36.Sistema ERP

@ Entre0a 50

@ Entre 50 a 120
& Entre 120 a 300
@ Entre 300 a 500

| @ Mas de 500

Fuente: formularios Google
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Segun la forma de pago indicado por las empresas encuestadas en la pregunta anterior, se
pidi6 que sefialen el umbral méximo de pago por adquisicion del sistema ERP, siendo el
porcentaje mas significativo (45,2%) el que considera un rango de pago preferencial entre
50y 120 ddlares.

4.2 Identificacion de escenarios comerciales

A partir del estudio y analisis de mercado realizado previamente, se identificaron
escenarios comerciales sostenibles de acuerdo al tamafio empresarial segin la
estratificacion dispuesta para el segmento de mercado definido en el apartado 2.5.4, donde
los estratos I-A, 1-B,2,3,4 conforman los escenarios planteados a continuacion.

Estrato I-A

El primer escenario se encuentra conformado por empresas de 1 a 3 empleados con
facturacion mensual inferior a 3.000 dolares (comprende empresas tipo micro). La

propuesta hace referencia a un arrendamiento en base fija mensual/anual.

Tabla 6.Escenario por Arrendamiento en base fija (estrato I-A)

Escenario por Arrendamiento en base fija
(estrato I-A)

Precio arriendo anual 900

Precio arriendo mes 75
Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Estrato 1-B

Este escenario se dirige hacia el estrato 1-B conformado de 4 a 9 empleados con una
facturacion mensual entre 3,001 a 10,000 dolares comprendido por empresas tipo micro,
el mismo se pronuncia dentro del contexto por comision de ventas. Para este caso se
considerd el 2% del promedio de la facturacion mensual de acuerdo con el estrato. Como

resultado se obtuvo un precio de arriendo de 120 dolares mensuales.

Tabla 7.Escenario por comisién de ventas cliente Estrato 1-B

Escenario por comisidn de ventas Cliente Estrato |I-B
Promedio de facturacién mensual 6000
Porcentaje sobre facturacion 2,0%
Precio de arriendo por mes 120

Fuente: (Crespo Martinez, PROYECTO UDA ERP, 2019)
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Estrato 11

Este escenario se dirige hacia el estrato | conformado de 10 a 49 empleados con una
facturacion mensual entre 10,000 a 84,000 dolares comprendido por pequefias empresas
y esté dentro del contexto por comision de ventas. Para este caso se considero el 1,5% del
promedio de la facturacion mensual de acuerdo con el estrato. Como resultado se obtuvo
un precio de arriendo de 225 délares mensuales.

Tabla 8.Escenario por comisién de ventas cliente Estrato Il

Escenario por comisidn de ventas Cliente estrato Il

Promedio de facturacién mensual 15000
Porcentaje sobre facturacion 1,5%
Precio de arriendo por mes 225

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)
Estrato 111

Este escenario se dirige hacia el estrato 111 conformado de 50 a 99 empleados con una
facturacion mensual entre 84,000 a 167,000 dolares comprendido por la categoria de
mediana empresa y estd dentro del contexto por comisién de ventas. Para este caso, se
considerd el 1% del promedio de la facturacion mensual de acuerdo al estrato y como

resultado se obtiene un precio de arriendo de 950 dolares mensuales.

Tabla 9.Escenario por comision de ventas cliente Estrato 111

Escenario por comisidn de ventas Cliente Estrato Il

Promedio de facturacion mensual 95000
Porcentaje sobre facturacion 1,0%
Precio de arriendo por mes 950

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)
Estrato IV

Este escenario se dirige hacia el estrato IV conformado por un grupo de 100 a 199
empleados, con una facturacion mensual entre 167,000 a 417,000 délares comprendido
por la categoria de mediana empresa y que esta dentro del contexto por comision de
ventas. Para este caso se considerd el 1% del promedio de la facturacion mensual de
acuerdo con el estrato y como resultado se obtuvo un precio de arriendo de 21,000 délares

mensuales.
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Tabla 10.Escenario por comision de ventas cliente Estrato IV

Escenario por comision de ventas Cliente Estrato IV

Promedio de facturacién mensual 210000
Porcentaje sobre facturacion 1,0%
Precio de arriendo por mes 2100

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

4.3 Propuesta de modelo de negocio

Para el software UDA ERP se plantean tres posibles escenarios de negocio, 1os mismos

que se describen en la siguiente seccion.

4.3.1 Modelo 1: Porcentaje de participacion sobre la utilidad neta del negocio

El modelo de cobro sobre un porcentaje de participacion sobre la utilidad neta de negocio
es un elemento muy atractivo para varios emprendedores. En un estudio realizado en la
ciudad de Cuenca, se determind que un 96% de las pequefias empresas encuestadas
prefieren esta modalidad, por cuanto se la considera como una primera opcion de modelo

de negocio.

El esquema es simple: se trata de entregar el software de manera “gratuita”, pero se cobra
un arriendo basado en la utilidad neta producto de las ventas que genera la empresa. Esto
motiva a que el equipo de trabajo que asesora al negocio a esforzarse por entregar valor
a la labor realizada, en la que se suma el interés por maximizar la utilidad al propietario

de la empresa.

Esta propuesta abre ademés un abanico de opciones de vinculacion para diversas escuelas
de la Universidad del Azuay, entre las que se pueden mencionar: i) Administracién de
empresas; i) Mercadotecnia; iii) Contabilidad; iv) Sistemas; v) Produccién y
Operaciones; vi) Psicologia Organizacional; vii) Ingenieria en alimentos; viii) Disefio
gréfico; ix) Comunicacion, x) Derecho; entre otras. (Crespo Martinez, Proyecto UDA-
ERP, 2019)
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Figura 37. Modelo 1: Porcentaje de participacion sobre la utilidad neta del negocio

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Relaciones con
el consumidor

emocional Y%
transcendental

UDA

mediante
vinculacion Y4
consultoria
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Este segundo escenario donde se plantea esta propuesta de negocio de UDA ERP, consiste
en crear vinculos colaborativos desde la Universidad hacia la comunidad empresarial del
sector MPYME, en la que se pueda proponer y entregar servicios de asesoramiento y

consultoria a multiples cuestionamientos sobre gestion de negocios.

La propuesta de negocio lleva entonces a formular un escenario de entrega del software
ERP gratuito atado al servicio de asesoramiento empresarial. La llustracion a
continuacion resume el modelo propuesto. (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

4.3.2 Modelo 2: Software gratuito, servicios de asesoramiento pagados

La problemética de algunos micro empresarios en Ecuador no radica en él esfuerzo para
desarrollar un producto o en cuestionarse si existe un mercado para sus productos, mas
bien recae en identificar y promover correctamente una cultura empresarial que permita
definir su propuesta de negocio, a los que se suman problemas en la gestion comercial, la
designacion de costos y la gestion financiera (Crespo & Crespo, 2018). En este contexto
MPYME es comdn ver negocios que comienzan, por ejemplo, como una papeleria,
terminan vendiendo comida, peliculas, bisuteria, entre otras cosas, y cerrandose

lamentablemente en menos de un afio.

Para muchos empresarios, emprendedores y artesanos concretar una idea de negocio no
conlleva un estudio de mercado para identificar las necesidades que existen realmente
para satisfacer un cliente. EI hecho de construir un negocio en un lugar donde no exista
la oferta del mismo servicio o producto no quiere decir que sea una idea de negocio
exitosa. Lo principal es analizar el mercado hacia el que va dirigido el emprendimiento o
la empresa y si realmente estdn cubriendo con una demanda real. (Crespo Martinez,
Proyecto UDA-ERP, 2019)

Al no contar con un concepto definido, no existe una mision que oriente y fundamente
asertivamente el propdsito de la organizacion, provocando finalmente la pérdida de
inversion. Asi se puede decir que no existe un marco en el cual se orienten las decisiones,
a la que tampoco se suma una guia para tomar decisiones operativas quedando expuesta

a la merced de los eventos.
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Figura 38.Modelo 2: Software gratuito, servicios de asesoramiento pagados

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)
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4.3.3 Modelo 3: Arrendamiento de software

El tercer esquema propuesto, no menos importante y aplicado generalmente por las
empresas que forman parte de una competencia directa con productos ERP hace
referencia al modelo de negocio bajo arrendamiento de software. En este modelo se
plantea un pago por suscripcion y un arrendamiento anual para cubrir los gastos que se
generan por concepto de desarrollo, soporte y mantenimiento de la plataforma, y algunos

otros rubros que pueden cubrir actividades de vinculacion.

El arrendamiento de software en un método utilizado para la adquisicion de programas,
sistemas y aplicaciones informaticas, el cual se ha posicionado constantemente como una
importante alternativa al modelo de distribucion tradicional. En esencia, el modelo
consiste en arrendar por un reducido valor mensual por usuario, los derechos de uso del
software que normalmente utilizan las empresas, reduciendo o eliminando las
exorbitantes sumas de dinero que muchos de estos programas requieren para ser
adquiridos, al tiempo que permiten flexibilizar su utilizacion, asi como cancelar el
contrato el dia que el programa se deje de utilizar. Entre los casos que operan bajo este

esquema, puede citarse a Microsoft con su producto Office 360.

Aun cuando este modelo no necesariamente sera el mas adecuado para todas las empresas
bajo un sinnimero de circunstancias, entre sus multiples beneficios, segun Open IT

Networks (2018), se pueden mencionar los siguientes:

e No se requiere de una fuerte inversion por una compra inicial.

e Lainversidn se reemplaza por gastos mensuales, en la que se considera el nUmero
de usuarios del software.

e Al tratarse de un servicio que se factura mensualmente, su contabilizacion puede
llevarse en la cuenta de gastos, con diferencia del modelo tradicional en el que la
compra se la lleva en la cuenta de activos, y depreciarla en 3 afos.

e La modalidad de arriendo incluye derechos automaticos de actualizacion a las
nuevas versiones o ajustes disponibles.

e EIl nimero de licencias puede variar mensualmente en funcion del namero total
de licencias que se estén consumiendo.

o El contrato puede cancelarse o suspenderse en el momento en que el cliente deje

de usar las licencias, a diferencia del modelo tradicional en donde el software
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permanecera indefinidamente en los activos de la empresa, independiente de si se

lo esté utilizando o no.

No obstante, existen algunos casos en los cuales el modelo de arrendamiento no es la
mejor opcion, considerando el modo en que se utilizara el software dentro de la empresa.
Entre los escenarios que no son favorables para el arrendamiento del software, se pueden

citar los siguientes:

e El nimero de usuarios permanecera sin alteraciones durante mas de 3 afios.

e La version del software a adquirir no requiere actualizaciones por muchos afos;
por ejemplo, los puntos de Venta (POS).

e Cuando la empresa, por razones estratégicas, necesita que el software forme parte

de sus activos.
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Figura 39.Modelo 3: Arrendamiento de software

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)




4.4 Escenarios financieros

Para el andlisis financiero del proyecto UDA-ERP se plantearon 3 escenarios: realista,
pesimista y optimista. La meta del negocio es aumentar el nimero de clientes conforme
aumentan los afios, por cuanto se plantean los 3 casos antes mencionados para una
proyeccion clara y definida de acuerdo a los escenarios comerciales propuestos en el
apartado 4.2.

4.4.1 Proyeccion de las ventas

En las siguientes tablas se refleja la proyeccion de las ventas a diez afios. Para el caso
realista, la meta es aumentar 15 clientes cada afio y presenta una distribucion de un 80%
del ndmero total de clientes va dirigido hacia el estrato 1-A y el 20% restante se obtiene
del estrato I-B.

En el caso pesimista, se plantea obtener 5 clientes por afio y presenta una distribucion del
90% del total de clientes va dirigido al estrato I-A y tan solo el 10% se espera obtener del

estrato 1-B.

Para el caso optimista se espera obtener 18 clientes méas por cada afio, su distribucion
consiste en direccionar un 80% de total de clientes hacia el estrato I-A, un 15% al estrato

I-B y un 5% al estrato II.
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Tabla 11.Proyeccion de ventas/ escenario realista

Numero total de clientes 5 15 30 45 60 75 90 105 120 135 150
*Clientes de estrato | - A 5 12 yl 36 48 60 7 84 9% 108 120
*Clientes de estrato | - B 0 3 ) 7 9 1 14 16 18 20 3
*Clientes de estrato ll 0 0 0 2 2 3 4 4 5 5 b
*Clientes de estrato Il 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
*Clientes de estrato IV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ao 0 Ano 1 Ao 2 Aiio3 Aiio 4 A5 Ao 6 Ao 7 Afio 8 Afio9 Afio 10
Flujo S (91531,25) $§ (146.056,25) S (200581,25) & (236.813,00) S (250.85845) S (248.424,77) S (225.39432) S (207.43447) S (14751827) S  (67.778,80) &  29.150,66
Arriendo plataforma C Estrato |-A 4500 10800 21600 32400 43200 54000 64800 75600 86400 97200 108000
Arriendo plataforma C Estrato |-B 0 4320 8640 10080 12960 15840 20160 23040 25920 28300 33120
Arriendo plataforma C Estrato Il 0 0 0 5400 5400 8100 10800 10800 13500 13500 16200
Arriendo plataforma C Estrato lll 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arriendo plataforma C Estrato IV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Servicioy soporte 1125 3780 7560 11970 15390 19485 23940 27360 31455 34875 39330

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Elaboracion propia
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Tabla 12.Proyeccion de ventas/ escenario pesimista

NUmero total de clientes
*Clientes de estrato | - A
* Clientes de estrato | - B
* Clientes de estrato Il
* Clientes de estrato Il
* Clientes de estrato IV

Flujo

Arriendo plataforma C Estrato |-A
Arriendo plataforma C Estrato I-B
Arriendo plataforma C Estrato |
Arriendo plataforma C Estrato Ill
Arriendo plataforma C Estrato IV
Servicioy soporte

Afio0

o O o o &~ &

Afio 1

10

o O O — W

Afio 2

15
14

o O O -

Afio3

20
19

o O O -

Afio4

25
pL

o O O -

Afio 5

30
29

o O O -

Afio 6

35
34

o O O -

Afio 7

40
39

o O O -

Afio 8

OOOI—‘E

Afio9

50
49

o O O -

Afio 10

5%
54

OO O =

(94.156,25) S (158.641,25) $(223.126,25) & (284.468,00) S (341.92345) S (396.249,77) S (446.704,32) $(520.754,47) S (566.198,27) S (608.543,80) $ (647.049,34)

6000
1440
0
0
0
1500

9000
1440
0
0
0
2250

12000
1440
0

0

0
3000

15000
1440
0

0

0
3750

18000
1440
0

0

0
4500

21000
1440
0

0

0
5250

24000
1440

6000

27000
1440

30000
1440
0

0

0
7500

33000

1440
0
0
0
8250

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Elaboracion propia
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Tabla 13.Proyeccion de ventas/ escenario optimista

Numero total de clientes

* Clientes de estrato | - A

* Clientes de estrato | - B

*Clientes de estrato I

*Clientes de estrato Il

*Clientes de estrato [V

Afo0

Flujo $

Arriendo plataforma C Estrato |-A
Arriendo plataforma C Estrato I-B
Arriendo plataforma C Estrato Il
Arriendo plataforma C Estrato lll
Arriendo plataforma C Estrato IV
Servicio y soporte

18

O O O o ul u!;m
o O O w

Afo 1

Afio 2

36
29

o O o 4

Aho 3

54
43

o O N oo

Aho 4

72
58
1

Afo 5

90
72
14

Aho 6

108
86
16

Afio7

126
101
19

Afo 8

144
115
22

Afo9

162
130
24

Afio 10

180
144
27

(90.406,25) $ (135.211,25) $(180.016,25) S (195.368,00) S (176.593,45) S (123.669,77) S (37.204,32) S 4639553 S 189.621,73 S 365.61620 S 573.680,66

5400 19440
0 4320
0 0
0 0
0 0
1350 4360

38880
10080
0

0

0
9720

57240
11520
9600
0

0
14310

77760
15840
14400
0
0
19440

97200
20160
19200
0
0
24300

114480
23040
19200

0
0
28620

135000
27360
24000

0
0
33750

154440
31680
28800

0
0
38610

173880
34560
33600

0
0
43470

192240
38880
33600

0

0

43060

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Elaboracion propia
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4.4.2 Estado de pérdidas y ganancias.

Dentro del andlisis de pérdidas y ganancias se mostr6 una variabilidad un poco
significativa entorno a los 3 escenarios: realista, pesimista y optimista. En el primer
escenario las ganancias netas se presentan positivas a partir del afio 4, se considera un

caso aceptable debido a que la proyeccidn es realizada hacia 10 afios.

En el caso del escenario pesimistas el proyecto presenta pérdidas durante los 10 afios
consecutivos. Es importante conocer este escenario porgue en base a esta informacion se
puede prevenir inconvenientes y sobre todo tener un panorama claro sobre este posible

caso para el desarrollo de un plan de contingencia para impedir su discontinuidad.

El escenario optimista presenta ganancias netas a partir del afio 3, este caso puede
convertirse en una meta del negocio si se implementan estrategias que permitan tal

incremento de demanda.

En las siguientes tablas se puede observar las ganancias netas obtenidas para los 3

diferentes escenarios.
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Tabla 14.Estado de Pérdidas y ganancias/ Escenario Realista

Hosting $ 600000 S 6.180,00 S 636540 S 6.556,36 S 6.753,05 S 6.955,64 S 7.16431 S 737924 S 7.60062 S 7.82864 S 8.063,50
Servidor $  7.00000 S S S $ S S 770000 $ S S S

Licencia Oracle $  11.000,00 S S S S S S 1210000 S S S S

Certificado SSL $ 300,00 S 300,00 S 30000 S 300,00 S 300,00 S 30000 S 300,00 S 300,00 S 30000 S 300,00 S 300,00
Salario CV $ 864000 S 8.640,00 S 8.640,00 S 8.640,00 S 8.640,00 S 8.640,00 IrS 889920 S 889920 S 889920 S 889920 S 8.899,20
Salario EC § 518400 S 518400 S 5.18400 S 5.18400 S 518400 S 5.184,00 Ilr$ 5.339,52 S 533952 $ 533952 $ 5.339,52 S 5.339,52
Salario AP $ 691200 S 691200 S 691200 S 6.91200 $ 691200 S 6.912,00 rS 711936 S 711936 S 711936 S 7.11936 S 7.119,36
Salario GC S 272400 S 272400 S 272400 S 272400 S 272400 S 2.724,00 IrS 2.80572 S 280572 S 2.80572 S 2.80572 S 2.805,72
Técnico 1 $ 1440000 S 1440000 S 1440000 S 1440000 S 1440000 S  14.400,00 IrS 1483200 § 1483200 S 1483200 § 1483200 S  14.832,00
Técnico 2 $ 1440000 S 1440000 S 1440000 $ 1440000 S 1440000 S$  14.400,00 Ilr$ 1483200 § 1483200 S 1483200 § 1483200 S  14.832,00
Arriendo oficina $ $ S S $ S s S S S S

Mobiliario S 750,00

Material de oficina S 115,00

Material preimpreso $ 300,00 $ $ 300,00 $ - S 300,00 $ S 300,00 $ $ 30000 S - S 300,00
Indirectos Proyecto $ 1943125 S 1468500 § 1480635 S 1477909 S 1490326 § 1487891 S 2034803 § 1537676 S 1550711 § 1548911 S 1562282
Utilida bruta - 91.531,25 54.525,00 36.231,75 - 14.04545 2.433,68 23.030,44 17.959,86 59.916,20 79.739,47 96.929,45 118.535,88
Impuestos $ - S - S - S - S 114383 S 1082431 S 844113 S 2816061 S 37477155 S 4555684 S  55.711,86
Utilidad neta $ (91.531,25) S  (54.52500) S (36.231,75) S  (14.04545) $ 128985 §  12.20614 $ 951872 S 3175558 & 4226192 S 5137261 S 62.824,01

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Elaboracion propia
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Tabla 15.Estado de Pérdidas y ganancias/ Escenario Pesimista

Hosting S 600000 S 618000 S 636540 S 655636 $ 675305 S 695564 S 716431 § 737924 S 760062 S  7.82864 & 806350
Servidor 5 7.00000 S S 5 5 5 S 770000 $ S S S

Licencia Oracle S 11.000,00 $ S S S S S 1210000 $ S S S
Certificado SSL S 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 30000 S 30000 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Salario CV 5 864000 S 864000 S 864000 S 864000 S 864000 S  8.640,00 FS 889920 S 88920 S 88920 $§ 8892 S 889920
Salario EC 5 518400 S 518400 § 518400 S 518400 $ 518400 S  5.184,00 F$ 533952 § 533952 § 53395 $ 533952 § 533952
Salario AP S 691200 § 691200 § 691200 S 691200 $§ 691200 S  6.912,00 FS 711936 § 711936 S 711936 S 711936 S 7.119.36
Salario GC 5 272400 S 272400 S 272400 S 272400 § 272400 S 272400 r$ 280572 S 280572 S 280572 S 280572 S 280572
Técnico 1 S 1440000 § 14.400,00 S 1440000 $ 1440000 § 14.400,00 S 14.400,00 F$ 1483200 § 1483200 S 1483200 § 1483200 S 14.832,00
Técnico 2 S 14.400,00 S 14.400,00 S 14.40000 S 1440000 S 14.400,00 S  14.400,00 ’$ 1483200 § 1483200 S 1483200 S 1483200 S 14.832,00
Arriendo oficina S $ S S $ S s S $ $ S

Mobiliario S 750,00

Material de oficina S 115,00

Material preimpreso S 300,00 $ - S 30000 S S 300,00 $ S 300,00 $ - § 30000 $ S 300,00
Indirectos Proyecto S 19431,5 § 1468500 S 1480635 $ 1477909 § 1490326 S 1487891 § 2034803 S§ 1537676 S 1550711 § 1548911 S 1562282
Utilidad bruta - 94.156,25 - 64.48500 - 61.341,75 57.455,45 54.326,32 50.454,56 74.050,14 - 4544380 - 42.345,53 38.505,55 35.424.12
Impuestos S S S S - 5 - S S S S S - S -
Utilidad neta $ (94.156,25) $ (64.485,00) § (61341,75) & (57.45545) $ (54.32632) § (5045456) § (74.050,14) $ (45.44380) § (42.34553) & (3850555) § (35.424,12)

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Elaboracion propia.
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Tabla 16.Estado de Pérdidas y ganancias/ Escenario Optimista

Hosting $ 600000 $ 618000 S 636540 $ 655,36 $ 675305 S 695564 $ 716431 S 737924 S 760062 S 782864 $ 806350
Servidor $ 7.000,00 S S S S S S 770000 S S S $

Licencia Oracle S 11.000,00 S -8 - S - S - S S 1210000 S -8 - S - S -
Certificado SSL S 300,00 S 30000 $ 30000 S 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 $ 30000 S 30000 $ 300,00
Salario CV S 8.64000 S 864000 S 864000 S 8.640,00 S 864000 S  8.640,00 FS 889920 S 889920 S 88920 S 889920 S 889920
Salario EC S 518400 S 518400 § 518400 S 518400 S 518400 S  5.184,00 FS 533952 S 533952 § 53395 S 533952 § 533952
Salario AP S 691200 S 691200 $ 691200 S 691200 S 691200 S  6.912,00 r$ 711936 S 711936 S 711936 S 711936 S 7.11936
Salario GC S 272400 S 272400 S 272400 S 272400 S 272400 S  2.724,00 r$ 280572 S 280572 S 280572 S 280572 & 280572
Técnico 1 S 14.400,00 $ 14.40000 S 1440000 S 1440000 S 1440000 S 14.400,00 FS 14.832,00 $ 14.83200 S 14.832,00 $ 14.83200 S 14.832,00
Técnico 2 $ 14.400,00 $ 14.40000 S 1440000 $ 14.400,00 $ 14.400,00 $ 14.400,00 FS 1483200 $ 14.83200 S 14.832,00 $ 14.83200 $ 14.832,00
Arriendo oficina S .S S S S S s S S S S

Mobiliario $ 750,00

Material de oficina S 115,00

Material preimpreso S 300,00 S - S 30000 S S 300,00 S S 300,00 $ - S 30000 S - S 300,00
Indirectos Proyecto S 19.431,25 § 1468500 S 1480635 S 1477909 $ 1490326 S 1487891 S 2034803 S 1537676 S 1550711 S 1548911 S 15.622,82
Utilidad bruta - 90.406,25 - 44.80500 - 15.351,75 18.774,55 52.923,68 86.465,44 83.599,86  143.226,20  175.994,47 208.064,45 234.665,88
Impuestos $ S S S 8.82404 S 2487413 S 4063876 S 39.291,93 S 6731631 S 8271740 S 9779029 S 110.292,%
Utilidad neta S (90.406,25) $ (44.805,00) S (15.351,75) $ 995051 & 28.04955 S 4582669 S 4430792 S 7590988 S 93.277,07 S 11027416 S 12437291

Fuente: (Crespo Martinez, Proyecto UDA-ERP, 2019)

Elaboracion propia
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4.4.3 Estimacion de la tasa de descuento

Para el calculo de la tasa de descuento se utilizé la formula basada en el modelo de CAMP
presentado en el SBBI Valuation Edition Year book.

Formula.

kszrf-l'(ﬁ'(RP))

Tabla 17.Desglose de la férmula para obtener la tasa de descuento

SIGLAS DEFINICION VALOR
kg Tasa de descuento -
Tf Tasa libre de riesgo(obtenido 3%

por la cdmara de comercio de

Guayaquil)

ﬂ Beta apalancada de la 1,1235
industria

RP Representa el riesgo pais del 4,25%

ecuador entre Enero de 2016
hasta Junio de 2019

Fuente: (CCG, 2018)

Elaboracion propia

Después de aplicar la formula se obtuvo un resultado de una tasa de descuento de 7,76%
la cual permitira el calculo del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR) para el proyecto UDA-ERP.

444 VANYTIR

El resultado reflejado para el caso realista en la tabla No. demuestra que el Valor Actual
Neto para el proyecto es positivo y bastante representativo. Con respecto a la Tasa Interna
de Retorno presenta un valor de 9,94% un porcentaje mayor a la tasa de descuento lo que
quiere decir que el proyecto es totalmente viable. Estos resultados describen que el

proyecto generara ganancias mas alla del retorno de capital invertido.
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Para el caso pesimista no se exhibe ninguna tabla debido a que tanto VAN y TIR
presentaban valores negativos lo que generd error al calcular los mismos. Por el contrario,
el escenario optimista presenta cantidades positivas que determinarian un proyecto

completamente viable.

Tabla 18.VAN y TIR proyecto UDA-ERP/Escenario Realista

VAN S 29.541,79

TIR 9,94%

Elaboracion propia

Tabla 19.VAN y TIR proyecto UDA-ERP/Escenario Optimista

VAN S 420.946,40

TIR 32,18%

Elaboracién propia

4.4.5 Indices financieros

Dentro de los indices financieros se tomo con referencia la rentabilidad sobre ventas, la
rentabilidad econdmica y el retorno de la inversion. En las tablas expuestas
posteriormente se mostrara indices porcentuales de acuerdo a los 3 escenarios: realista,
pesimista y optimista. Los resultados de los 3 escenarios muestran una cantidad acorde a
cada uno de los casos segun sus utilidades. Existen indices negativos, pero eso no quiere
decir que el proyecto no sea viable o rentable, indica que en aquel periodo hubo pérdidas
de dinero, pero al igual que en el estado de pérdidas y ganancias esas desventajas
monetarias se recuperan conforme progresan los siguientes periodos. Este caso se

presenta en el escenario realista y optimista.
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Tabla 20.indices financieros/ Escenario Realista

Aio0  Afiol  Afo2  Afo3  Afiod  Afo5  Aiob6  Afio7  Afo8  Aio9  Afol0
Rentabilidad sobre ventas -162722 - 28849 - 958 - 247 168 1253 195 BA 18 946 3%
Rentabilidad economica - 488 - 291 - 19 - 075 0,13 123 0,9 300 425 517 6,32
ROI - 09 - 014 - 049 - 019 0,03 031 0,18 0,78 1,03 1,25 1,52
Elaboracion propia
Tabla 21.indices financieros/ Escenario Pesimista
A0 Afiol  Afo2  Afio3  Afod  Afio5S  Afo6  Afio7  Afo8  Afo9  Afol0
Rentabilidad sobre ventas - 313854 - 72031 - 48339 - 34949 - 20908 - 2075 - 6743 - 1454 - 103 - B - 1R
Rentabilidad economica - 502 - 34 - 327 - 306 - 290 - 269 - 3% - 28 - 226 - 205 - 1§
ROI - 09 - 0% - 08 - 0B - 07 - 068 - 073 - 059 - 0% - 05 - 04
Elaboracién propia
Tabla 22.indices financieros/ Escenario Optimista
Aio0 fiol — Aio2 o3 Aiod Aio} Afob 1 Aio10
Rentabilidadsobreventas - 1393 - BN - %lb 107 K B4 JRLI R 1 %7 362 3975
Rentabildad economica : i - 2% - R 10 18 4t 446 18 939 N 15
RO - 0% - 060 - 02 05 0 116 08 1% N 29 30

Elaboracion propia

Conclusiones
Los resultados reflejados al inicio de este capitulo permitieron determinar tres modelos
de negocio los cuales son: porcentaje de participacion sobre utilidad del negocio, software

gratuito, servicios de asesoramiento pagados y arrendamiento de software.

El andlisis financiero propuesto para tres escenarios sefiala las posibilidades en las que
puede desarrollarse el sistema UDA-ERP, pero lo mas importante es la respuesta rentable
que presenta el escenario realista y la proyeccion de ventas positivas a partir del cuarto

afo fijado para un plazo de 10 afios.
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Capitulo 5. Discusion.

El producto UDA-ERP ha adquirido suficiente potencial para su lanzamiento comercial
y abarcar las necesidades de su mercado objetivo. Su visidn ha conseguido que empresas
gue nunca imaginaron tener acceso a un sistema ERP, de un giro hacia un nuevo
panorama donde podran adquirir este sistema a un precio accesible y razonable. Los
beneficios que brinda la implementacion de un ERP han llevado a que empresas inviertan
en el mismo y los resultados son practicamente inmediatos si su manejo y control es
correcto. Estos resultados se ven reflejaos en la mejora de eficiencia de procesos y

aumento de la productividad.

Hoy en dia, la tecnologia avanza exponencialmente, por lo que una empresa vinculada
con la tecnologia debe innovar continuamente sus productos o servicios para mantenerse
rentable dentro de un mercado altamente competitivo. Buscar modelos sostenibles de
negocio es la base fundamental para sacar adelante una idea de negocio, comprender las
necesidades que se encuentran explicitas e implicitas en la vida diaria y tener el ingenio
y la voluntad para transformar aquellas necesidades en una oportunidad para generar un

aporte significativo para la sociedad.

El sistema UDA-ERP no solo esta conformado por sus 4 mddulos ademas presenta valor
agregado al ser un sistema que cuenta con servicios en la nube. Este nuevo modelo
permite que el usuario pueda acceder a su informacion en cualquier momento desde
cualquier dispositivo con conexion a internet, por su adaptabilidad se ha convertido en
una tendencia a nivel global, por cuanto la ventaja competitiva mas notoria que posee el

sistema UDA-ERP es contar con este servicio.

Las estrategias propuestas para el proximo lanzamiento comercial de este sistema deben
ser llevadas a cabo con iniciativa y creatividad, buscando siempre sobresalir y resaltar las
fortalezas que se han constituido a lo largo de estos afios. Se debe trabajar de forma mas
continua con el tema de la publicidad, este aspecto es la siguiente etapa para que este
producto pueda posicionarse en el mercado y llegar no solo a cumplir con un escenario

realista sino con un escenario optimista.
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El precio es otro tema que debe ser manejado por medio de un analisis continuo. Ecuador
no cuenta con una entidad que regule los precios dentro de la industria del software, por
tanto, es necesario mantener un precio que pueda ser accesible para los clientes, pero
también se debe evitar entrar en una guerra de precios con la competencia y que esta
Ilegue a perjudicar la rentabilidad de la empresa. En este punto es necesario que la calidad

del servicio ofertado sea adecuada y cumpla con las expectativas del cliente.
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Conclusiones y Recomendaciones.

Conclusiones.

Una vez analizado el entorno con el que se vincula el proyecto UDA-ERP, se

determinaron no solo aspectos a considerar en una proyeccion futura, sino también se

identificaron escenarios sostenibles que permitiran darle una direccién al proyecto.

Después de haber desarrollado el plan de negocios, se puede concluir los siguientes

puntos:

A partir de la investigacion de mercado y el estudio de mercado desarrollado
a través de 50 encuestas realizadas a MPYMES se pudo identificar tendencias
que presentan este tipo de empresas como la necesidad por adquirir un sistema
informatico que pueda gestionar sus procesos internos de negocio a través de
un modelo de negocio de ofrecer software gratis con servicios de
asesoramiento pagados. Un analisis de su macro-entorno permitio generar un
panorama claro sobre los aspectos que influyen directamente e indirectamente
en el proyecto.

El benchmarking a través de un cuadro estratégico sefiald a sus principales
competidores y sus mas relevantes caracteristicas, mediante el resultado visual
se observa como el sistema UDA-ERP ha evolucionado con relacion a los
sistemas ERP de la competencia. Ademas, se encuentra la matriz BCG que
indico que posicion ocupa dentro del mercado con respecto a su competencia
general; La posicion resultante “Incognita” permitié la toma de una decision
estratégica para su proyeccion futura.

Debido a que existe una alta variabilidad de precios de los sistemas ERP se
identificaron varios escenarios comerciales los cuales se ajustan a un precio
accesible de acuerdo con un promedio de la facturacion mensual de cada
estrato. También se hizo énfasis en la necesidad de ofrecer un producto y
servicio de calidad, los clientes no solo adquieren un producto por su precio
sino por la calidad en la que este fue entregado y por su servicio post-venta.
Al no existir una empresa lider que ofrezca un sistema ERP estrictamente

dirigido al mismo mercado objetivo, el UDA-ERP tiene una gran oportunidad
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se sobresalir en el mercado no solo por su valor agregado o por sus modelos
de negocios sostenibles sino también por su modelo financiero rentable.

Al finalizar esta investigacion, el modelo de negocio méas apropiado para la
comercializacion del producto UDA-ERP es el modelo “Software gratuito,
servicios de asesoramiento pagados”, tanto en la encuesta realizada como en

el andlisis financiero se demostro su alta rentabilidad.
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Recomendaciones.

1. Esnecesario desarrollar interés en cuanto al producto. Tal como se vio en la matriz
de participacion de mercado, el UDA ERP necesita posicionar la marca en el
mercado objetivo. Para ello se recomienda elaborar un plan de marketing
considerando la mision y vision del proyecto. EI UDA-ERP es un proyecto
tecnoldgico y es importante considerar su constante innovacion para que el
producto sea capaz de analizar el comportamiento de las ventas que ocurran dentro
de cada escenario comercial. Se deben considerar los recursos necesarios para la
ejecucion del programa comercial en cada una de las etapas del ciclo de vida.

2. Latransparencia y el monitoreo de la calidad son aspectos clave. Por lo tanto, se
sugiere la adopcion de politicas y procedimientos que permitan ofrecer proteccion
de la informacidn tanto externa como interna para generar confianza en el cliente.
Con objetivo de medir la calidad del producto en las diferentes etapas de su
adopcion, se recomienda capacitar al personal encargado de brindar el
asesoramiento a las empresas donde se instalo el sistema ERP; ofrecer un servicio
post-venta agil y eficiente para solucionar inconvenientes de manera remota sin
tener que asistir personalmente a la empresa, y realizar seguimientos a los clientes
para tener un control del flujo de los mismos.

3. Es importante mejorar los canales de atencién al cliente con el propdsito de saber
escucharlo. Se recomienda por lo tanto disefiar una pagina web que sea amigable
con el usuario y que también se convierta en una plataforma de consultas, en las
que se adopte material para la gestion y solucion de problemas, asi como la

posibilidad de realizar nuevos negocios.
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Anexos

Anexo 1

Cuestionario para estudio de mercado

1 DATOS DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa

(opcional)

Sector:

| Primario | | Construccién | | Industria | | Turismos | | Servicios | | Otros | |

Departamento o érea:

Gerencia - Area Area comercial/administrativa
Direccion informatica
Tamano:
Estrato Num. Empleados
1A l1a3
1B 4a9
2 10 a 49
3 50 A 99
4 100 a 199

En promedio, ¢cudl es su facturacion mensual?

Menos de 3000

Entre 3001 a 10000

Entre 10001 a 84000

Entre 84001 a 167.000

Entre 167.000 a 417.000
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USO DE SOFTWARE O SISTEMAS INFORMATICOS

P1. ¢ Tiene computadores y/o tecnologias de informacion en su empresa? (En caso
“afirmativo” pasar a la P2.) Sino tiene, pasar a la P4.

Sl
NO

P2. ; Tiene conectividad a Internet?

Sl
NO

P3. ¢ Posee algun sistema informatico que le ayude a gestionar la informacion de su

empresa?

Sl
NO

Si la respuesta es “SI” especifique el sistema
informatico que utiliza

CUALES SON

Sistema contable

Sistema de facturacion y control de clientes
Sistema de compras y control de proveedores
Sistema de gestion de bancos

Sistema de gestion de manufactura
Sistema de control de asistencia — RR.HH.
Sistema de gestion de inventarios y bodega
Sistema de gestion de Nominas

Sistema de Activos fijos

Correo electronico

Otros (cuales)

P4 ¢ Por qué motivos no utilizan computadores y/o tecnologias de informacion?

(Respuesta multiple, indagar)

No se perciben beneficios

No los necesita

La informatica esta externalizada

Alto coste de las tecnologias

Falta de formacion y adaptacion de los
empleados

s FINDELAENCUESTA
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P5. ¢ El sistema que utiliza requiere de un soporte o mantenimiento mensual?

Sl
NO

P6. ¢ Cuénto invierte mensualmente en arriendo y mantenimiento?

Entre 0 a 50
Entre 50 a 120
Entre 120 a 300
Entre 300 a 500
Mas de 500

P7. ¢Su organizacion mantiene estructurada y registrada correctamente los procesos de
negocio?

Sl
NO
PARCIALMENTE

P8. ¢ Tiene problemas para mantener un control en los procesos de su negocio?

Sl
NO

6 SISTEMAERP

Un sistema ERP es un sistema integrado empresarial que le permite compartir y gestionar
informacion entre todas las areas funcionales, como contabilidad, gestion, almacén, personal,
etc., permitiendo optimizar los recursos, reducir los costos y generar ventaja competitiva para la
organizacién. Ademas, es accesible por cualquier dispositivo desde internet (sistema en la
nube), lo que garantiza la disponibilidad en todo momento, y ademas no requiere pagos
adicionales o costos ocultos de procesamiento como en el uso de infraestructura propia.

P9. ¢ Dispone su empresa de un ERP?

Si
NO

P10. ;Qué tipo de soporte tiene con su software ERP actual?

Por llamada

Mensual

Semestral

Incluido en el arriendo
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El soporte es interno de la
organizacion

P11. ¢Invertiria en la implementacion de un ERP con tecnologia en la Nube? (Si la
respuesta es “SI” pasar a la pregunta 12, de lo contrario finalizar la encuesta)

Sl
NO

Si su respuesta es no, por favor indique la razon

i NDE LA ENCUESTA

P12. ;De qué forma preferiria adquirir este software?

Cobro sobre un porcentaje de participacion sobre la transaccion de las ventas

Software gratuito, servicios de asesoramiento pagados

Cobro por suscripcién y un arrendamiento mensual de software por un precio
fijo

P13. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar?

Entre 0 a 50
Entre 50 a 120
Entre 120 a 300
Entre 300 a 500
Mas de 500
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Anexo 2

Matriz FO-FA-DO-DA

MATRIZ FO-FA-DO-DA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
-
Empresa IE g
z
s lideres No |9 |<E
dentro de existe La falta de o
la Empresa El Mercado | La industria una conocimiento de los Falta de 8
industria sti po objetivoes | del software se empres erentes de la Reducido ciclo de | normativa legal No existe una =
del P amplioy encuentra alider g vida de las que regule la entidad que w
MPY ME . X PYMES Y MPYME - H ha . a)
software . tiene un innovando en el tecnologias de implementaciény | regule el precio
tienden a sobre el software . ) N =
no . fuerte constantement mercad . informacion y abastecimiento de venta del i
. migrar a . ERP y el manejo de S . a
atienden crecimient | e dentro del odela | . L comunicacion del servicio de software ERP.
3 la nube . ] informacion desde la . o
las micro [0} pais ciudad nube Cloud Computing o
y de :
pequefas Cuenca.
empresas
El personal tiene
conocimientos
técnicos sobre 0 0 0 0 1 1 0 0 0 2
soporte y uso del
producto
2 Profundidad de
N | conocimiento acerca
W1 de las necesidades . . . 2 L L 2 2 Y 2
X | del cliente meta
% El sistema UDA-
L | ERP cuenta con
soporte
el s e 1 1 0 0 1 1 1 0 0 5
servicios post-venta
como:
mantenimiento,
asesoria y garantia
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Definicion clara del
modelo de negocio
con sus
colaboradores
respectivos.

El personal se
encuentra altamente
capacitado

Se cuenta con
respaldado de una
entidad local.

DEBILIDADES

Falta de experiencia
enla

comercializacion de
este tipo de software

No existe la
publicidad adecuada
para promocionar el
sistema UDA-ERP

Carencia de niveles
de calidad

Existe alta
competencia con
empresas que llevan
varios afios en el
mercado
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