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INTRODUCCION

El sector de Tecnologias de la Informacién y las comunicaciones esta compuesto por
empresas nacionales y de capital extranjero, lo cual ha determinado las caracteristicas
del sector y su comportamiento a lo largo de los afos.

Las empresas colombiana se encuentran frente a un escenario donde las empresas
extranjeras aumentan de forma continua su participacion en el mercado, conduciendo
a que tengan que orientar y redefinir los servicios ofrecidos con un valor agregado ya
sea en calidad, servicio al cliente, precio o tiempo dependiendo de la experiencia de la
empresa. Las Multinacionales presentan grandes ventajas en aspectos como
investigacion, infraestructura tecnoldgica y estrategias de promocion y

comercializacion.

La competitividad de las pequefias y medianas empresas nacionales se ve afectada
por la brecha existente en el know how, el cual se ve aun mas perturbado por la
escasez de recursos a la hora de adquirir nuevas tecnologias para realizar los procesos
correspondientes. También se ven relegadas frente a sus competidores extranjeros
dado los bajos niveles de capacitacion en los diferentes niveles y cargos en las
empresas, como en la mano de obra en materia de gestion, desarrollo de nuevos
servicios y procesos y sin ir no muy lejos a la falta de conocimiento del mercado

exterior.

Por lo anterior este trabajo de grado tiene como objetivo brindarle la informacién
necesaria a Software House Ltda sobre los diferentes mercados a los que le sera viable
acceder con los servicios que esta ofrece. Para ello se evaluara desde el aspecto mas
especifico al mas general, iniciando con el estudio interno de la empresa y terminando

con el posible plan de mercado al pais objetivo.



RESUMEN

Establecer un marco estandarizado de referencia que permita a la empresa Software
House Ltda. Conocer los aspectos fundamentales para una caracterizacion de la
empresa, teniendo en cuenta el analisis del sector, el andlisis interno de la empresa,
analisis de posibles paises a exportar, el mejoramiento del servicio a exportar, el
analisis de precios y el planteamiento del plan de mercado.

Igualmente este proyecto soporta su desarrollo en la situacion actual de la empresa
para proponer planes de accion y de mejoramiento que le permitan el fortalecimiento
interno de la misma focalizados a la preparacion para la internacionalizacién de sus

servicios.

ABSTRACT

To establish a frame standardized of reference that allows the company Software
House Ltda to know the fundamental aspects for a characterization of the company,
bearing in mind the analysis of the sector, the internal analysis of the company, analysis
of possible countries to exporting, the improvement of the service to exporting, the

analysis of prices and the exposition of the plan of market.

This project also supports their development in the current situation of the company to
propose plans of action and of improvement that allow him the internal strengthening of

the same one for the international preparation of his services.



PALABRAS CLAVES

Los servicios: pueden definirse como las actividades que agregan valor a un

producto o persona, son intangibles.

Software a la medida: Planea, define, disefia, construye y mantiene
plataformas de software desde cero, utilizando personal altamente capacitado,
haciendo uso de las principales arquitecturas y lenguajes de programacion.

Tecnologias de la Informacién y de la Comunicacion (TICS): Son aquellas
tecnologias que se necesitan para la gestién y transformacion de la informacion,
y muy en particular el uso de ordenadores y programas que permiten creatr,

modificar, almacenar, administrar, proteger y recuperar esa informacion.

Competencia: Metodologia utilizada en relaciones industriales y procesos de
gestion del talento humano cuyo objetivo es identificar si la empresa dentro de
sus buenas practicas productivas cuenta con el desarrollo adecuado del talento
humano, en cuanto a capacitacion, formacion, entrenamiento, experiencia,
desarrollo del perfil profesional de sus colaboradores y contar con un programa

flexible que permita mejorar constantemente la competencia del factor humano.

Servicio del Cliente Interno: Enfoque hacia los procesos de la empresa en
donde todos hacen parte de una cadena en donde existe un cliente interno,
antes y después de cada eslabon, cuya gestion en buena parte depende del

trabajo efectuado por la compafia.

Servicio del Cliente Externo: Todas estrategias y procesos enfocados a
aumentar el nivel de satisfaccion del cliente final (quien compra el pro producto

y/o servicio).

Costos: representan una porcion del precio de adquisicion de articulos,
propiedades o servicios, que ha sido diferida o que todavia no se ha aplicado a

la realizacion de ingresos.



Estructura de Costos: Modelos matematicos que permiten medir de forma
objetiva, cuanto le cuesta a la empresa cada producto y/o servicio que sale al
mercado, permitiéndole buscar estrategias y métodos para reducir las

ineficiencias del procesos, optimizando la cadena de valor del negocio.

Planeacion y Control: Contar con herramientas y politicas establecidas para de
manera anticipada organizar y ejecutar las actividades relacionadas con le
procesos de produccion dentro de un esquema que permita posteriormente
evaluar si lo planeado fue lo obtenido como resultado final, monitoreando el

antes, el durante y el después del desarrollo del servicio.
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CAPITULO 1:
ANALISIS DEL POTENCIAL INTERNACIONAL

1 Generalidades de la Empresa

1.1 Nombre de la Empresa, Software House LTDA

Representante legal, Efrain Castro Pachoén
Coordinador del proyecto interno, David Antonio Castro

Direccion, teléfono, mail:
Transversal 24 No. 54 — 31, Bogota D.C. — Colombia
Teléfonos: (571) 544-7244 - (571) 544-7250

info@sofhouse.net

1.2 Reseiia histoérica v descripcion de la compaiia

Software House Ltda., esta constituida desde el 19 de enero de 1993 en la ciudad
de Bogota D.C., y esta matriculada y afiliada en la Camara de Comercio de

Bogota.

La empresa estd dedicada a la produccion y comercializacion de sistemas de
informacion enfocados a complementar la gestion administrativa y financiera al
interior de una empresa (Back Office). Ademas, se identifica como una compafiia
gue brinda soluciones para la Planeacién de Recursos Empresariales (Enterprise

Resource Planning - ERP).

De esta forma, contribuye positivamente en la toma diaria de decisiones mediante
la obtencion de informacién oportuna y confiable, con el acceso a la informacion

almacenada en las bases de datos actualizadas en dichas areas.

Igualmente, dispone de una metodologia de trabajo que se basa en el profundo
analisis y comprension de las necesidades del cliente y de sus areas de negocio,

para poder aportarle las soluciones técnicas mas apropiadas segun las
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necesidades y construir un auténtico sistema de negocio, asegurando y

garantizando su correcta implantacion.

1.3 Linea de servicios

Linea de servicios

Descripcion

Ventas ultimo
afo del sector

(millones de délares)

Tipo de venta
(directa o
indirecta)*

Consultoria.

Desarrollo a la
medida
(soluciones).

Soporte, induccion,
capacitacion.

Software House ofrece a sus
Clientes soluciones avanzadas
tecnolégicamente y adaptadas al
negocio de cada uno de ellos.

Igualmente, todos los proyectos
son elaborados y diseflados en
colaboracion con el cliente,
proporcionando soluciones
personalizadas con las maximas
garantias.

Planea, define, disefia, construye
y mantiene plataformas de
software desde cero, utilizando
personal altamente capacitado,
haciendo uso de las principales
arquitecturas 'y lenguajes de
programacion.

La metodologia de trabajo se basa
en el andlisis y comprension de
las necesidades del cliente y de
sus areas de negocio, para poder
aportarle las soluciones técnicas
mas apropiadas y construir un
auténtico sistema de negocio,
asegurando y garantizando su
correcta implantacion.

257

37.8

111

Directa

Directa

Directa




1.4 porcentaje de sus ventas corresponde a exportaciones

0.00%

1.5 Descripcion de la cadena de abastecimiento

Materias Primas Origen Disponibilidad Cantidad de
Principales (Nacional o | (Alta, Media o materia prima
importado) baja) requerida
e Consultoria Nacional Alta Alta
e Entrevistas Extranjero
e Reuniones
e Conocimiento
de las Reglas
del negocio
e (Casos de Uso
1.6 Horas de produccion
Linea del Servicios Horas al dia Unidades producidas
Consultoria. 20 20
Desarrollo a la medida | 70 5
(soluciones).
Soporte, induccion, | 30

capacitacion.




1.7 Estructura organizacional

. No personas o
Gerencia Responsable oor area Responsabilidad
General Efrain Castro Pachon 1 Gestion de mercadeo,
seguimiento a los clientes,
seguimiento a los proyectos y
asuntos legales.
Finanzas Maria Virginia 3 Fluo de caja, estados
Martinez financieros.
Operaciones Gloria Amparo 8 Fabrica de Software.
Martinez
Ventas Efrain castro Pachon Cumplir las metas en los
tiempos establecidos.

Recurso Efrain Castro Pachodn, 2 Basqueda y seleccion de
Humano Gloria Amparo personal y evaluacion de
Martinez. desempeiio.

Otros (Linea de |David Antonio Castro 2 Estar al tanto de las dltimas
Investigacion) tendencias de Tl y su

aplicacion.

1.8 Dueifios y porcentaje de participacion

Duefio Porcentaje de Vinculo
participacion familiar
Gloria Amparo |50,00% Esposa
Martinez
Efrain Castro Pachon |50,00% Esposo




2. Andlisis Externo de la Empresa

2.1 Tendencias mundiales del sector

Las tendencias mas importantes que se han observado en los Ultimos meses se

refieren a los siguientes temas segun una encuesta realizada por BITKOM:

Cloud Computing y virtualizacion, permite al usuario acceder a determinadas
aplicaciones a través de internet sin necesidad de tener que soportar el software,
bases de datos, entre otros. Gracias a estas nuevas soluciones, las empresas se
vuelven mas flexibles. Un tema importante es la externalizacion de Tl, es decir, la
externalizacion de los sistemas y procesos de negocio para proveedores de
servicios externos. Segun BITKOM aumentaron las ventas de servicios de
outsourcing en 2010 en Alemania, un 7 por ciento o 15,4 millones de euros. Otro
medio eficaz para la reduccion de costes y la mejora del rendimiento es la
virtualizacion. Los recursos de las computadoras y centros de datos pueden ser

mejor utilizados gracias a esta solucion.

La inteligencia de negocios (Bl) también se sitla como una importante tendencia a
tener en cuenta (Proexport Colombia, 2012).

e Internet movil: Se ha observado un proceso creciente en las ventas de los

teléfonos inteligentes y las tarifas de datos han ayudado a aumentar el uso

de Internet movil.

e Seguridad de TI: Privacidad y seguridad siguen siendo un problema
importante para las empresas y especialmente cuando se tiende hacia la
externalizacion de los servicios y productos a través del cloud computing y
la virtualizacion. "La proteccion de datos se esta convirtiendo en un tema
social", dijo Scheer, Presidente de BITKOM.

La seguridad de los sistemas de Tl siempre ha sido una de las principales
prioridades para los responsables de tecnologia de las compafiias, un
hecho que cobra mayor relevancia cuando las empresas estan

evolucionando sus sistemas hacia infraestructuras de cloud computing.
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En un estudio reciente, el 51% de los encuestados apuntaba que la
seguridad era su principal preocupacién a la hora de evolucionar hacia
tecnologias de cloud computing. Y es que, si bien las empresas estan
convencidas de sus beneficios, aln persisten preocupaciones como la falta
de control, la pérdida de datos o los riesgos legales y de conformidad. En
Espafia, actualmente s6lo un 6% de las compafias ha llevado su
infraestructura hacia cloud computing, una cifra que se espera que crezca
exponencialmente en los préoximos afios hasta cerca del 18 por ciento en
2030.

E-Energy: Se trata de una tendencia por la que se busca el uso eficiente de

la energia.

Empresa 2.0: Los principios de la Web 2.0 desempefian un papel cada vez
mas importante en las empresas y las administraciones publicas. Enlaces
internos de la empresa, wikis y foros ayudaran a utilizar mejor el
conocimiento existente en una organizacion. Las redes sociales de
negocios van a permitir una mejor gestion del conocimiento y experiencia
de los trabajadores: coordinacion de citas y acceso a documentos. En
definitiva, se permitird una rapida retroalimentacion entre los propios

trabajadores.

Globalizacion del sector del software: El auge de la conectividad de Internet
y de las aplicaciones "a peticion" ejerce una enorme presion sobre los
desarrolladores de software que compiten en el mercado de la tecnologia
global actual. Las comparfias de software deben renovar constantemente
su tecnologia, proporcionando a los mercados de todo el mundo un flujo

continuo de mejoras de las aplicaciones.

Por otra parte, necesitan controlar estrictamente sus costes de desarrollo y

asistencia técnica. Al buscar mercados nuevos, los fabricantes de software se

enfrentan al reto afiadido de mantener una base de codigo estable y de controlar

las versiones en distintos paises, idiomas y culturas.
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Para tener éxito en estos mercados globales, las compafias de software deben
asegurar que sus productos sean compatibles con las infraestructuras y los
procesos comerciales locales. Deben proporcionar documentacién y asistencia

técnica adaptadas a las necesidades, el idioma y la cultura de los usuarios locales.

Asimismo, para seguir siendo competitivas, deben controlar los costes y acelerar
el tiempo de comercializacion mediante la externalizacion del desarrollo y de la

comprobacién de la aplicacion.

La externalizacion de la comprobacion funcional y del rendimiento a centros de
comprobacién de primera clase expone el producto al entorno de implementacion
real, ademas de garantizar que funcionard segun lo previsto y que se podra
someter a pruebas comparativas con respecto a un conjunto definido de

competidores.

La clave del éxito consiste en contar con un socio experto con capacidades de
desarrollo integradas, y de comprobacion y localizacion externalizadas, que sea
lider en el sector y actiue a escala global. Existen empresas que ayudan a las
principales compafias de software del mundo a lograr sus objetivos de
globalizacion gracias a lo siguiente, (Software as a Service, SaaS, 2011):
e Servicios de desarrollo externalizados que permiten a las compafias
escalar el "ancho de banda" de su talento de desarrollo de forma rapida y
rentable, con el objetivo de responder a las necesidades de los nuevos

mercados.

e Servicios de internacionalizacién del Servicios que garantizan que las
aplicaciones de software admitan las numerosas codificaciones de datos
necesarias para la gestion del contenido multilingte, asi como los formatos
de divisa, calendarios, métodos de entrada de datos y otras adaptaciones
necesarias para cumplir los requisitos culturales, legales y técnicos de los

mercados regionales.



e Servicios externalizados de comprobacion de aplicaciones que permiten a
las compafiias llevar a cabo el desarrollo y la comprobacion en paralelo,
acelerando con ello la disponibilidad en el mercado de nuevos productos,

versiones y funciones.

e Servicios de traduccién y localizacion que aseguran que la aplicacion sea
totalmente compatible en los idiomas de destino, desde la interfaz de
usuario hasta la documentacion técnica y los archivos de Ayuda en linea,
para acelerar el tiempo de comercializacién y reducir las costosas llamadas

al servicio de atencién al cliente.

e Servicios de aprendizaje electronico que proporcionan a los equipos de
ventas globales una formacion rapida y rentable en su lengua materna,

acelerando la formacion y mejorando el éxito de ventas.

e Servicios de redaccion técnica, que ofrecen recursos externalizados para
completar la documentacion del usuario y los archivos de Ayuda, creados
para facilitar el proceso de traduccion y asegurar, de este modo, la rapida

distribucion global de las aplicaciones.

2.2 Clasificacion CIU en Colombia

Como fue mencionado en la introduccion, uno de los retos que se tienen en el
sector de las Tecnologias de la informacion, y especificamente en el software y
servicios relacionados, es contar con cifras que permitan hacer seguimiento al
impacto de las acciones emprendidas por el sector privado, los Gobiernos locales
y Nacional, y la academia. Este reto se vuelve aun mas complejo dado la
ambigiedad del codigo ClIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme —
ClIU) para el sector TI, lo cual dificulta identificar las empresas pertenecientes al

sector de las tecnologias de la informacién.



No obstante lo anterior, se han identificado los siguientes cédigos CIIU, ver tabla
No. 1, como los representativos, resaltando la relevancia de la clasificacion K72 y

en especial la clasificacién K7220.

Tabla 1: Cédigos ClIU

G5243| Comercio al por Menor de Muebles para Oficina,

Magquinaria vy Equipo de Oficina, Computadores vy
Programas de Computador, en Establecimientos

Especializados

K7210 [Consultores en Equipo de Informatica

K7220 [Consultores en Programas de Informatica y Suministro de

Programas de Informatica

K7220 |Procesamiento de Datos
K7240 |Actividades Relacionadas con Bases de Datos
K7250 |[Mantenimiento y Reparacion de Maquinaria de Oficina,

Contabilidad e Informatica
K7290 [Otras Actividades de Informatica

Fuente: CONFECAMARAS, Informacién 2010, Proyecto SUTI — Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.

El ClIU G5243 es el mas empleado por las empresas de hardware como son los
casos de DELL, IBM y GETRONICS, entre otros, desafortunadamente su
definicion es bastante amplia y por ende se encontraron empresas COmMo
PANAMERICANA, clasificadas en dicho ClIU (Informe de cifras del sector del
software y servicios relacionados 2005-2010 elaborado por el gremio que

representa a la industria del software en Colombia FEDESOFT).

Por otro lado, el CIIU K7220 se considera el mas representativo dado que contiene
empresas del sector del software como por ejemplo: INDRA, ORACLE,
HEINSOHN, UNISYS, HEWLETT PACKARD y SAP, entre otros. En otras
clasificaciones del cédigo CllU K72 se encuentran empresas como NCR y SUN
MICROSYSTEMS, resaltando igualmente que existen empresas de otros sectores
de la economia clasificados en los codigos CIlU K72 pero reconociendo
igualmente que existen empresas representativas de nuestro sector mal
clasificadas como se pudo evidenciar en el analisis sobre la clasificacion de los

afiliados activos y no activos de FEDESOFT.

Respecto a la clasificacion de los afiliados a FEDESOFT, el 80% de los afiliados

activos y no activos, se encuentran clasificados en alguno de los cédigos CIlIU
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K72, siendo el ClIU K7220 “Consultores en Programas de Informatica y Suministro

de Programas de Informatica”, el mas empleado con un 66%.

Por otro lado, un 13,48% estan clasificados en el cédigo ClIU G5243 “Comercio al
por Menor de Muebles para Oficina, Maquinaria y Equipo de Oficina,
Computadores y Programas de Computador, en Establecimientos Especializados”
mientras que un 6.3% estan mal clasificados. Por lo tanto, para efectos de este
informe, el efecto de empresas del sector Tl que no estan correctamente
clasificadas frente a las empresas de otros sectores de la economia clasificadas
en los cddigos CIIU incluidos en la tabla anterior , los consideramos igual a cero.

Por todo lo anterior, el objeto del analisis de las cifras de este informe se centran
en el CllU K7220 y de manera general en el consolidado del K72; no obstante, las
cifras a nivel de detalle para los cédigos CIIU G5243, K7210, K7230, K7240,

K7250 y K7290 se presentan en los diferentes anexos.

El total de empresas clasificadas bajo CllU K72 a agosto de 2010, considerando
Unicamente sociedades con ultimo afio renovado 2009 y 2010, era de 6.524

sociedades de las cuales 3.662 corresponden al ClIU K7220.

llustracién 1: Nimero de Sociedades Sector Tl

Mumero Sociedades Sector TI

H G5243
B K7210
= K7220
= K7230
= K7240
= K750

= KT7290

Fuente: CONMFECAMARAS, Informacidn 2010, Proyecto SUTI - Ministerio de Tecnologias de
la Informacidn ylas Comunicaciones

Respecto a la localizacion de dichas empresas se encontré que, el 70% de las
sociedades clasificadas en el CIIlU K7220 estan localizadas en Bogota y un 10%

en Medellin e Itagui, lo cual muestra que las empresas del sector software, por
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trabajar con activos intangibles, no pierden competitividad debido a las debilidades
de la infraestructura de transporte como si lo ocurre a otros sectores que pierden
competitividad por los fletes para transportar bienes del interior del Pais a nuestros
puertos o aeropuertos.

Sobre el tamafio de las empresas clasificadas de acuerdo con los activos (Ley 590
de 2000) en el K72, y a la naturaleza de servicio erroneamente dada hasta la
fecha, existe una (1) sola empresa en el sector Tl con activos superiores a 30.000
SMMLYV vy tan solo veintiocho (28) empresas medianas; por lo tanto, el 97.1% de
las sociedades son consideradas micro empresas.

Tabla 2: Total Sociedades a Agosto 2010

Total Sociedades a Agosto de 2010 con Ultimos afies Renovados 2009 y 2010, Clasificadas por Nivel de Activos {Ley 590 de
2000) segin Informacién Reportada por los Empresarios en la Renovacion de Matricula

G5243| Comercio al por Menor de Muebles para Oficina, 3.923 108 11 3 4.045
Maguinaria y Equipo de Oficina, Computadores y
Programas de Computador, en Establecimientos
Especializados
k7210 |Consultores en Equipo de Informatica 854 15 1 - 510
7220 |Consultores en Programas de Informatica y Suministro de 3562 B6 13 1 3.662
Programas de Informatica
K7230 |Procesamiento de Datos 293 16 4 - 313
K7240 |Actividades Relacionadas con Bases de Datos 245 7 1 - 253
K7250 |Mantenimiente y Reparacidn de Maquinaria de Oficina, 682 13 3 - 703
Cantabilidad & Informatica
K7290 | Otras Actividades de Informatica BEL 1 1 683
Total K72 6.337 158 28 1 6.524
Participacidn Clasificacion Activos K72 97,1% 1.4% 0,4% 0,0%

Frente: CONFECAMARAS, Informacion 2010, Proyecte SUTI- Misiste rio de Tecnologis de la Informacion ylas Comunicaciones
Microempresa activos inferiores a5S00 SMMLY

Pequefia activos entre 500 v 5.000 SMMLY

Mediana activos entre 5.000 y 30.000 SMMLY

Grande activos superiores a 30.000 SMMLY

Por lo anterior, se re clasificaron las empresas en los rangos mostrados en la
siguiente tabla para efectos de la clasificacion por tamafio de las sociedades de

acuerdo con los activos.

Tabla 3: Clasificacién Sociedades por Tamafio de Empresa

[ Activos | Towlkz | %k72 |
<10M 4.788 73,39%
[10 M, 100 M] 1.297 19,88%
(100 M, 500 M] 316 4,84%
[500M, 1.000M] 59 0,90%
>1.000 M 64 0,98%

Fuente: CONFECAMARAS, Informacién 2010, Proyecto SUTI — Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.
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Igualmente, existe un numero significativo de empresas nacionales que han
logrado acumular experiencia y conocimiento en la produccion y prestacion de
servicios informaticos en diferentes sectores como: entidades gubernamentales,
comercio, industria manufacturera, transporte, almacenamiento, comunicaciones,

electricidad, agua, gas, agricultura, caza y pesca.

A pesar de tener un gran potencial, la industria del software en Colombia ain no
encuentra su norte. La alta concentracion en el mercado interno, un bajo nivel de
asociatividad y la escasez de recursos financieros, son algunos de los factores
gue impiden un posicionamiento mas fuerte en el escenario global de la

tecnologia.

Finalmente, respecto a la antigiiedad de las sociedades clasificadas en el CIIU
K72, encontramos la siguiente agrupacion, la cual muestra que contamos con un
20% del total de empresas con mas de 10 afios de antigiedad y un 41% de
empresas entre 3 y 10 afos.

llustracion 2: Total empresas por antigiiedad

TotalEmpresas porAntigiedad ClIU K72

® Empresas con mas de Diez
Aos

H Empresas entre Tresy Diez
Aiios

% Empresas con menos de
Tres Afios

Fuente: CONFECAMARAS, Informacidn 2010, Proyacta SUTI - Ministeric de Tacnologias de

la Informacian ylas Comunicadones
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llustracion 3: Principales compaiiias colombianas Certificadas
ya han sido certificadas

Colombia doblé el nimero de compaiiias

Open systems Itda Cali w
llimitada s.a Medellin m

H h Fty h s.a Bog m
Red colombia s.a Bogota
Avansoft Medellin
Asesoftware Bogota
Mvm Medellin
Gestiontek Bogota
Trebol Medellin
Soft bolivar s.a Bogota
Intergrupo s.a Medellin

—
2003 2009 2010 it

BMGA
Medellin

*Programa desarrollado por el SENA, Colciencias y Proexport
apoyando a cerca de 60 compafiias a obtener la certificacion
oMt

Fuente: Fedesoft — Proexport

2.3 Comportamiento de la produccidon del sector (empleo que genera el

sector en Colombia, Competencia local, Contribucién del sector en el PIB)

Respecto a la inversién en TICs por cada 100 habitantes y por cada USD 1.000 de
PIB, Colombia es el Pais con menores indices de la region con USD 26.24 por
cada 100 habitantes y USD 51.93 por cada USD 1.000 de PIB para el afio 2009,
no obstante, se espera que esté por encima del promedio de la region para el afio
2010. Como se muestra mas adelante, los bajos indices no se deben a las
inversiones en comunicaciones si ho a los muy bajos niveles de inversion en
hardware, software y servicios relacionados con software, en especial, con estos

dos ultimos conceptos.
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llustracién 4: Relacion Gastos en Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones
F =1
Relacion Gastos en Tecnologias de la Informacidn y las Comunicacionas
Fespe oo Prod ucto Inte rmo Bruto por US Do Do

ED.DD

75,00 o

70,00

ES.DEF -

ED.DZ o

S50

50,00

45,00 -

30,00

20043 2003 IO0E 2007 Z0DE 2009 201> il 2D4z

Fue rt=: Fropis con E=se &0 informa cidon de Digims | Planet 3010, Word Iniormetan Techno logy = nd
Semwice Allia nce [(WITSA), Octube Z010

= —|

A continuacion presentamos el andlisis para el hardware, software, servicios
relacionados con las tecnologias de la informacion y las comunicaciones.

Hardware
llustraciéon 5: Relacion Gastos en Hardware respecto Producto Interno Bruto por USD 1.000
Relacidn Gastos en Hardware Respecta Froducto Interno Brute par USD1.000

Mundo 878 884 8,81 8,36 7,93 797 7,65 7,84 7,75
EEUL 10,37 10,32 10,30 10,21 9,79 871 B,53 881 B B4
Meéxico 5,05 5,27 5,18 5,13 503 6,20 573 614 6,23
Irlanda 762 756 740 6,06 7,20 794 B 13 8,65 B 48
Espaia B 08 8,04 8,00 7,31 7,07 738 7,52 814 B 24
Brasil 792 757 7,13 6,52 6,00 6,15 535 597 6,28
Chile 742 752 7,05 6,79 7,02 747 7,00 7,25 7,28
Argentina 57 577 6,02 546 480 5,30 5,63 6,09 6,28
Costarica 3,26 3,57 3,55 3,77 314 314 293 317 3,36
Colombia 4,26 4,23 4,23 375 3,40 349 334 353 359
Fuente: Propia con Base en luformacion de Digita | Pla net 2010, We rld Information Technology a wd Service Allia nce [WITSA), Octubre 2010

Los niveles de inversion en hardware en el Pais estan por debajo del promedio de
la region; por ejemplo, mientras Paises como Chile y Brasil invirtieron USD 7.47 y
USD 6.15 por cada USD 1.000 de sus PIB en el 2009, respectivamente, Colombia
invirti6 USD 3.49 por cada USD 1.000 de su PIB.
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llustracién 6: Promedio Gastos en Hardware

Promedio Gastos en Hardware
por cada 100 Habitantes

5,00

8,00

7.00

6,00

5,00

4,00

3,00 -
2,00

Colombia
1,00

0,00

20049 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 D1z

Fuente:Propia con Base an Infermacion de Digital Planet 2010, World Information Technology and
Sarvice Alliance (WITSA), Octubre 2010

Revisando la inversion en hardware por cada 100 habitantes, Colombia invirtio
para el 2009 USD 1,76 por cada 100 habitantes, mientras que Brasil y Chile
invirtieron USD 4.72 y USD 6.86 por cada 100 habitantes, respectivamente.

Software

llustraciéon 7: Relacion Gastos en Software Respecto Producto Interno Bruto por USD 1.000

Relacian Gastes en Software Respecto Producto Intemo Bruto
pior US 0000
2.0
Cnile
z.00 'w
1,70
i
1,00 L ;
Colomibis
Q9,30
00
1004 2100 2008 2007 200DE 2009 2013 2011 204z
Fue iz Propis con Ease & n Informacion de Cigit) Plane ©2000, Word Information Technology 2 nd
Se mvice &llianoe ['WITSA), Octubre 2010

De acuerdo con las cifras de WITSA, la inversion en software es el componente de

las TICs con mayor brecha en el Pais. Los niveles de inversion en software en el
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Pais estan por debajo del promedio de la region; por ejemplo, mientras Paises
como Chile y Brasil invirtieron USD 1.96 y USD 1.77 por cada USD 1.000 de sus
PIB en el 2009, respectivamente, Colombia invirti6 USD 1.03 por cada USD 1.000
de su PIB.

llustracién 8: Promedio Gastos en Software

Promedio Gastos en Software
porcada 100 Habitantes

2 .00
- /—N

‘Costari
1,00
- = e = '

- R —t_*_-‘
g3 F_ Colom bia
[=aln)

2004 00 zaas 2007 zooE 2 00% 2010 za11 za1z

Fuente: Propin con Base 2n Indormacionde Qigitml Fla net 2010, Word Informa fion Technology= nd
Service Alliance (WITSA), Octubre 2010

Revisando la inversion en software por cada 100 habitantes, Colombia invirtié para
el 2009 USD 0.52 por cada 100 habitantes, mientras que Brasil y Chile invirtieron
USD 1.36 y USD 1.80 por cada 100 habitantes, respectivamente.

llustracién 9: Promedio Gastos en Software

Software - Ingresos

Ventas de Software
USD Millones (2005 — 2013%)
800

700 e
600 -

-

500
400
300 il s A

200 .'_—_—._’__.____—-—.———‘.'

100

o

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012* 2013*

-@-Licenciasy Servicios -ELicencias

Fuente: Fedesoft
* Proyeccion
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Servicios Relacionados con las Tecnologias de la Informacion

llustraciéon 10: Relacion Gastos en Servicios Relacionados con Tecnologias de la
informacion

Relacion Gastos en Servicios Relacionadoes con Tecnologias de la Informacion
Respecto Producto Interno Bruto por USDL1.000

6,00
5,50 Chile
5,00 -

Latamn
4,50
4,00
3,50

3,00

Colembia __+_-——*
2,50 % - H_K_
2,00 | Costarica
1,50

1,00 T T T T T T T T 1
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 ZD1lz2

Fuente:Propia conm Base en Informacdn de Digital Planet 2010, World Information Technology and
Service Alliance (WIT5A), Octubre 20210

Tal como se menciond con el componente de software, los niveles de inversién en
servicios relacionados con las tecnologias de la informacién en el Pais estan por
debajo del promedio de la region; por ejemplo, mientras Paises como Chile y
Brasil invierten USD 5.48 y USD 5.31 por cada USD 1.000 de sus PIB en el 2009,
respectivamente, Colombia invirti6 USD 2.52 por cada USD 1.000 de su PIB.

llustraciéon 11: Promedio Gastos en Servicios Relacionados con Tecnologias de la
informacion

Promedio Gastos en Servicios Relacionados con las Tecnologias de
Ilainformacidn por cada 100 Habitantes

7,00

5,00 ‘/‘4
5,00 emsalirn o

20049 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuenta:Propia con Base an Informacidn de Digital Plamet 2010, World Infermation Technology and
Sarvica Alliance (WITSA), Octubre 2010
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Revisando la inversion en servicios relacionados con las tecnologias de la
informacién por cada 100 habitantes, Colombia invirtié para el 2009 USD 1,27 por
cada 100 habitantes, mientras que Brasil y Chile invirtieron USD 4.07 y USD 5.03
por cada 100 habitantes, respectivamente.

Comunicaciones

llustraciéon 12: Relacion Gastos en Comunicaciones Respecto Producto Interno Bruto por
USD 1.000

Relacion Gastos en Comunicaciones Respecto Producte Interno Bruto
por USDL1 000

65,00

60,00 e
55,00 ‘é:t:::/ \&‘_*_A /‘)r
NG —

50,00

45,00

40,00

35,00
- EEUL .

30,00
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente:Propia con Base en Informacien de Digital Planet 2018, Werld Information Technolagy and
Sarvice Alliance (WITSA), Octubre 2010

Este componente de las TICs a diferencia de los componentes relacionados con
las tecnologias de la informacion, si presenta indices superiores al promedio de la
region. El nivel de inversién en comunicaciones en el Pais fue de USD 44.88 por
cada USD 1.000 del PIB en el 2009, mientras que en la region fue de USD 40.70
por cada USD 1.000 del PIB de Latinoamérica.
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llustracién 13: Promedio Gastos en comunicaciones

Promedio Gastos en Comunicaciones
por cada 100 Habitante s

50,00

45,00

40,00

is 00

30,00

25,00

20,00

15,00

10,00

5,00

0,00
2004 2005 2006 2007 2008 2003 2010 2011 2012

Fuente:Propia con Base en Informacidn de Digital Planet 2010, World Information Technology and
Service Alliance (WITSA), Octubre 2010

Revisando la inversibn en comunicaciones por cada 100 habitantes, Colombia
invirtio para el 2009 USD 22.68 por cada 100 habitantes, mientras que en la region
se invirtieron USD 30 por cada 100 habitantes, respectivamente.

Finalmente, es importante resaltar la descompensacion existente en el Pais frente
a la inversion en los diversos componentes de las TICs: hardware, software,

servicios relacionados y comunicaciones.

Tabla 4: Participaciéon de lainversion de cada componente frente al Total de inversion en
TICs

Participacion de la Inversion de cada Componente frente al Total de

Inversion en TICs

Servicios Comunicaciones

EEUU 12,4%| 119%| 12,2% 123%| 31,1%| 32,3%] 443%] 43,0

Mexico 12,65 11.8% 3,0% 2,8% 7.2% b, 8% T7.2% 78,6%
Irlanda 2, 3% 2.4% 2.1% 2,2% 26.6% 2T.4% 65.0% B68.0%
Ecparia 14,.4%6 14, 7% SE, 20

Brasil - 10,3% 98% 3.0% 2,86 B.9% 84%| 77.B%| 73.0%
Chile 13,60 13.4% 3,6%| 35%| 100% 9.8%| 729%| 73,3%
Argentina | RA%| 109%| 2030 o2& 5,624 6,6%| B57% 799%
Costarica 5,084 5,0% 200 20Ee 3,6% 3,6%| 894%| 89,3%
Colombia B7%| 6B2Z% 20 1,86 4,9%| 45%| 864%| 87.4%

Fuente: Propia con base en informacién de Digital Planet 2010, World Information Technology and Service Alliance (WITSA), Octubre 2010
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Tal como se muestra en la tabla anterior, mientras a nivel mundial se invirtieron en
el 2009 USD 58.3 en comunicaciones por cada USD 100 invertidos en TIC en
Colombia la inversion fue de USD 86.4 por cada USD 100 en TICs. Por su parte a
nivel de Latinoamérica la inversion en comunicaciones fue de USD 7 inferior a la
inversion en comunicaciones en Colombia, resultando en el Pais una menor

inversion en hardware, software y servicios relacionados.

llustracién 14: Mercado de Software en Colombia

Mercado de Software en Colombia se duplico durante
los dltimos tres anos

Participacion de los segmentos del Evolucion del Mercado de Software en Colombia
sector Tl en Colombia 2009 (%) (USS millones)

- llustracion 15: Mercado de Software en Colombia
Mercado de Software en Colombia, predominante en
Desarrollo (46%)

Valor del Mercado de Software en 2009: USS 465 Millones

Desarrolio
46%

Aplicaciones 37%
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Gréfico 15 Crecimiento de la industria

" Crecimiento de la industria con cifras que superan las

expectativas
Compania de Software en Colombia Participacion del tamano de las companias de
2005 - 2009 Software en Colombia (%)
800 - = o0 Medianas, 7% ___Grandes, 1%
700 - = 6as >
600 561
S00 -
400 -
300
200 -
100 -
o - . e e
2005 2006 2007 2008 2009

2.3.1 Empleo del sector

El crecimiento del sector esta igualmente asociado con los empleos directos e
indirectos generados. La informacién sobre empleos directos no fue posible ser
obtenida a través del Ministerio de Salud y Proteccién Social, esperando contar
con dicha informacion para el informe oficial de cifras correspondiente al afio 2010;
no obstante lo anterior, se presenta el siguiente analisis con base en la
informacion reportada por los empresarios en la declaracion de renta bajo el
concepto “Total Costos y Gastos Nomina”, encontrando que las empresas
asociadas con el CIlU K72 representa el 1.17% del total de costos y gastos de la
nomina de todos sectores econdémicos del Pais para el afio 2009 y que dicha
participacion ha venido creciendo lo cual demuestra que este sector esta
generando mas empleos en términos relativos frente a los demas sectores de la

economia.
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llustracién 16: Numero estimado de empleos del sector

Nimero Estimado de Empleos Tomando Como Base Un Costo Promedio por Empleado de 3.5 Millones

por Mes aValores de 2009

cliy 2005 2006 2007 2008 2009
65243 3.640 3.807 4292 4455 4823
K7210 225 257 2% 348 426
K7220 5352 10.077 11.550 13.276 14 864
K7230 945 1.500 1376 1612 1.966
K7240 1212 1375 1718 2127 2038
K7250 17 713 126 1315 1407
K7250 1845 2336 2403 2651 4572

K72 14 304 16.262 18.107 21329 25.772

Fuente: DIAN

llustracion 17: Numero de empleos directos del sector

Numero Estimado de Empleos Directos Tomando Como Base un Costo Promedio

por Empleado de 3.5 Millones por Mes a Valores de 2009

35.000

30.000

25.000

20.000

15.000

10.000

5.000

2005 2006

2007

2008

2010

2011

Fuente: Propia con base en informacidn de la DIAN, Reporte Declaraciones de Renta, Valores Ajustados a 2009.
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llustracién 18: Participacion de los costos y gastos de némina del sector
Participacion de los Costos y Gastos de Nomina del Sector K72 Respecto al

Total de costos vy Gastos de Nomina Reportados

1,40%

1,20%

1,00%

0,80% -

0,50%

0,40%

0,20%

0,00%
2005 2006 2007 2008 2009

Fuente: Analisis propio con base en informacdion de la DIAN, Reporte Decdaraciones de
Renta, Valores Ajustados a 2009,

El crecimiento del sector en términos de la generacion de empleos se comprueba
asumiendo un costo promedio por empleado en la industria de 3.5 millones de
pesos por mes, lo cual resulta en 14.304 empleos en el afio 2005 frente a un total
del 25.272 empleos, representando un crecimiento en 4 afios del 77%. Estimamos

gue la generacion de empleos directos para este afo, puede oscilar los 30.000.

Por otra parte, la industria de software en Colombia genera empleos
especializados y con elevadas remuneraciones no solo a editores de software sino
también en las actividades del sector primario (suministradores de material,
fabricacion y servicios de comercializacion) y en las del sector secundario
(distribucion préspera y multifacética, formacion y servicios de asistencia).

Ademas de los empleos asociados a la venta de los productos, existe una fuente
de empleo sustanciosa en los servicios relacionados, que incluyen la asistencia, la
instalacion y la personalizacion, la formacion, la programacion y el desarrollo de

software.

2.3.2 Talento Humano

Las cifras sobre graduandos relacionados directamente con la industria de las

tecnologias de la informacién se muestran en las siguientes tablas, resaltando que
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nuestra industria es fuente de empleo para todo tipo de profesionales al ser una

industria transversal a otros sectores de la economia.

De las cifras sobre graduandos valga la pena resaltar la alta participacion de los
técnicos y tecndlogos relacionados con la industria de las Tl, 6.38% y 11.59%
respectivamente, frente a otros tipos de técnicos y tecnologos; asi como la baja
participacion de maestros y doctorados relacionados con la industria de las TI,
1,59% y 1,32% respectivamente.

Tabla 5: Graduandos relacionados con las tecnologias de la informacion

Graduandos Relacionados con las Tecnologias de laInformacian
[ ProGRMmS RELACOMDOS T | 2005 [ 2006 | 20 | 2008 [ 2000 | Tollamianoe |
ADMINISTRADORES 237 216 189 154 158 1.556
DOCTORADOS 2 2
ESPECIALISTAS 570 B76 1.924 3.000 1.331 9.691
INGENIEROS 4,882 4.681 5.658 5574 4.485 43.161
MAESTROS 69 43 55 52 63 506
TECNICOS 764 851 1.231 1.486 1.055 8.746
TECNOLOGOS 2.840 2933 3.010 2890 2450 28.104
UNIVERSITARIOS 5119 4897 5.887 5728 4.643 4477
TOTAL 8.362 9.200 12.107 13.156 5548 91.766

Fuente: http:/www graduadoscobmbia.edu.co

Tabla 6: Graduandos en general

Graduandosen General

[ ProchumsenceeRs. [ 205 [ 2006 [ 2007 [ 2066 [ 2000 [ Towl20012009 |
DOCTORES 48 91 )| 126 152 663
ESPECIALISTAS 22.436 27.284 31.537 35.208 32.106 242167
MAESTROS 2435 3.291 3.435 3.536 4276 24.786
TECNICOS 5392 B.678 10.300 14611 16.525 74815
TECNOLOGOS 15,150 16.301 21.575 19.879 21,135 168.391
UNIVERSITARIOS 89.809 91.165 101.963 102.619 95.624 B50.520

TOTAL 135.270 146.810 168.905 175.977 169.818 1.361.348
Fuente: htip:/www graduadoscobmbiasdu.co
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Tabla 7: Participacion de los Graduandos relacionados con las tecnologias de la
informacion frente a los Graduandos General.

Participacion de los Graduandos Relacionados con lasTecnologias de laInformacian Frente los Graduandos en General

DOCTORES 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 1,3%% 0,30%
ESPECIALISTAS 2,54% 248% 6,10% 8,52% 4,15% 4,00%
MAESTROS 2,83% 1,31% 1,60% 147% 1,50% 2,04%
TECNICOS 1817% | 7,50% 11,55% 10,17% 6,38% 11,69%
TECNOLOGOS 1875% | 17,99% 13,95% 14,54% 11,59% 16,69%
UNIVERSITARIOS 5,70% 5,37% 5,77% 5,58% 4,86% 5,26%

TOTAL 6.92% 6.27% 717% 7.48% 5.62% 6.74%

Fuente: Propia con base en dalos de hip:'w ww greduadoscobmbia.edu.co

2.3.3 Pirateria

Sobre el asunto en referencia, la tasa de pirateria en Colombia es la baja en

Latinoamérica y muestra una tendencia hacia la diminucién; no obstante, su

tendencia de disminuciéon es menor que la presentada en la region para el afo

2009, como se puede apreciar en el grafico adjunto.

Tabla 8: Pirateria

Porcentaje|

Tasa mas baja de la regidon

Impacto Total Participacion

de Piraler;; ;; (WSSM) Local (USSM) Local / Total

Latinoamérica
=] Argentina 71%) $349 $456 48%
Brasil 56% $3.900 $2,896 74%
Chile 649 $320 $229 71%
Colombia @ $452 $355 78%
México B0 $2.337 $1,848 79%
Perii _ $159 74%
| swow | 59%  sseasl 7%

Participacion local en la ganancia econdmica obtenida de reducir la
pirateria de software para PC en 10 puntos porcentuales en cuatro afios

Finalmente, se estimé el impacto del nivel de pirateria para el afio 2009 en

Colombia de, aproximadamente, $USD 452 millones, de acuerdo con informe de

Business Software Alliance.
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2.4 Importaciones generales del sector Colombia

Las importaciones de servicios colombianos en el afio 2007 ascendieron a US $
6.223 millones.

Las importaciones de viajes y transporte representaron el 66.90% del total de
exportaciones colombianas de servicios en el transcurso del afio 2007, seguidas
de las exportaciones de servicios empresariales y de construccion (16.2%),
servicios de seguros y financieros (8%), otros servicios (4.8%), servicios de

comunicaciones, informacion e informatica (4.1%).

Las importaciones de servicios de Comunicaciones, informacion e Informatica
fueron de USD 254 millones, lo que corresponde al 4,1% del total de las

importaciones de Servicios de Colombia.

Tabla 9: Importaciones de servicios 2009
IMPORTACIONES DE SERVICIOS 2009 USD MILLONES

SERVICIO USD MILLONES %
TRANSPORTE 2.313 23%
VIAJES 1.752 17%
EMPRESARIALES Y DE
CONSTRUCCION 1549 15%
SEGUROS Y FINANCIEROS 529 5%

COMUNICACIONES,
INFORMACION E

INFORMATICA 370 4%
OTROS SERVICIOS 3606 36%
TOTAL 10.119 100%

Fuente: DIAN

2.5 Exportaciones del sector

El software al ser considerado por el Estado como servicio no cuenta con una
partida arancelaria y por ende no existe fuente de informacién oficial alguna. No
obstante, hemos tomado las declaraciones de IVA por cuanto se reporta

bimestralmente los ingresos brutos por exportaciones (BM).
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Las exportaciones de las empresas clasificadas en el cédigo CIIU K7220 durante
el afio 2009, ascendieron a la suma de USD 75 millones. El crecimiento de las
exportaciones entre el 2005 y el 2009 fue del 106% mientras que el crecimiento de
las exportaciones del Pais durante el mismo periodo fue de 27.7% lo cual refleja el
potencial de exportacion que tendria nuestra industria si se contara con un entorno
mas favorable para las exportaciones de software (bienes) y servicios

relacionados.

Tabla 10: Total exportaciones del sector

Monto Exportaciones en Miles de Pesos
ClHIU K7220 y K72

250.000.000

200.000.000

150.000.000

100.000.000

50.000.000

2005 2005 2007 2008 20013 2010 2011

Fuente: DIAN Declaraciones de IVA

Tabla 11: Crecimiento de las Exportaciones

Crecimienta Exportadones
Cly 2005- 2006 2006-2007 2007-2008 2008- 2009
G5243 -4, % PEN:
K7210 54, %% a7 4% -30, -3, %%
K7220 13,1% a8 1% a7, 11,%
K7230 -69,3% 124, %% -63,0% 3118, %
K740 185,4% -18.9% 0% 9.6%
K7250 -76,8% 54, 3% -54 0 124 4%
K7230 120,6% 107, 5% 28, % -30,1%
K72 17.3% 37,91% 31, 3%% 26,50
(romsaw [ e [ s | [ am ]
Fue nte: Propis con base & ndeicamecianes de [V
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Tabla 12: Monto Exportaciones por CIIU

Monto Exportaciones en Miles de Pesos

cliv 2005 2006 2007 2008 2009
(5243 7.938.706 - 12544.355 11933148 14.706.686
K7210 1346501 2077899 3892968 2698915 2054775
K7220 67.255.648 76.068 564 97.461.187 183.779.23 138563 244
K7230 1212973 364 851 3.374.350 1248360 40182511
K7240 1561737 4457523 3638838 5.636.210 6.175.137
K7250 3.3%.11% 785.081 1217612 560.035 1200737
k7290 38423402 8.476.465 17.618.971 33.147.097 23167292

K72 78.615.319.6 92234.3830 127.203.925 8 167.069.840,6 211 343.6959

[ Toosa | eraswemia | mosmsamer [ aosnwers | ssensws | smssms |
Fuz nte: DIAH Dechi mciones de VA

Los principales destinos de las exportaciones de software en Colombia en el 2009
son los siguientes:

llustraciéon 19: Principales destinos de las exportaciones de Software

Principales destinos de las exportaciones de
Software 2009 (%)

U dOr ) 8559
Estados Unidos I 25%
Costa Rica | 2 396
Venezuels R 1696
Pert | 129
Puerto Rico _ 1236

Chile — 5%

México Rl S%
Guatemala h 8%
Honduras |l 5%

El Salvador sl S%

Rep. Dominicana _ 8%
Espafna _ 8%

Fuente: Proexport

Ecuador es elprincipal destino de las exportaciones de Tl con el 48% del total, lo
siguen en su orden Estados Unidos con el 28%, Costa Rica con el 24%,
Venezuela con el 16% y Pert y Puerto Rico con el 12%, dentro de los mas

destacados.
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2.6 Papel del gobierno frente al sector

El sector de Software y Servicios de Tecnologias de la Informacion comprende
tanto el desarrollo de software empaquetado, es decir soluciones que se venden
bajo una marca establecida, como la prestacion de servicios de TI, que incluyen
desde el desarrollo de aplicaciones hechas “a la medida” hasta consultoria,

pasando por el soporte a redes de tecnologia e informacion.

Es por ello que el sector esta integrado por empresas heterogéneas, de capital
publico y privado, catalogadas desde pequefias y medianas hasta grandes por el
nivel de activos, ubicadas en distintas areas geograficas del territorio colombiano,

gue verticalmente componen un sector dinamico.

El Sector del Software cuenta con apoyo por parte del gobierno con actores
activos como:

e Sistema Nacional de Competitividad- Consejeria Presidencial para la

competitividad

e Ministerio de Comunicaciones

e Ministerio de Comercio, Industria y Turismo

e Ministerio de Educacion

e Colciencias

e Bancoldex

e Proexport

e Corporacion Colombia Digital

Los servicios pueden definirse como las actividades que agregan valor a un
producto o persona. Son intangibles. Segun la CPC de la ONU, se clasifican en:
Activos intangibles; terrenos; construccion. Servicios comerciales de distribucion;
alojamiento; suministro de comidas y bebidas; Transporte; distribucion de
electricidad, gas y agua. Servicios financieros y conexos; inmobiliarios. Servicios
prestados a las empresas y de produccion. Servicios a la comunidad, sociales y

personales.
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2.7 Programa de Transformacién productiva

www.trasformacionproductiva.gov

El gobierno esta decidido a apoyar y dar impulso al sector por medio del Programa
de Transformacién Productiva, como una estrategia consolidada para el fomento y
crecimiento de sector, que en los Ultimos afios han generado un ambiente

adecuado para su potencializacion y reconocimiento a nivel mundial.
La industria de Software en Colombia ha crecido 230% en los ultimos 5 afnos.

Colombia demuestra su compromiso con el sano desarrollo de la industria: Junto
con Brasil, con la tasa de Pirateria mas baja de la regién, 53% 2011. Ademas
cuenta con una infraestructura capaz de soportar operaciones de talla mundial,

con 5 cables submarinos que generan un ancho de banda de 550 GPS.
Entre 2005 y 2011 los ingresos del sector de Tl en Colombia se triplicaron.

Estas son tan solo algunas de las razones para invertir en software y servicios de
TI, lo invitamos a que conozca en detalle estas y mas razones para hacer de

Colombia el destino escogido para sus proyectos

2.7.1 Cadenas Productivas en Colombia (Clusters) ministerio de comercio

El desarrollo de la industria de software se ha potenciado por medio de los
parques tecnoldgicos. Colombia es el Unico pais en Latinoamérica que cuenta con
una red de clusters tecnoldgicos especializados en el desarrollo de software, en
los que se llevan a cabo proyectos de tecnologia altamente innovadores. Cada
cluster tiene compafias dedicadas exclusivamente al desarrollo de software para

diferentes sectores econémicos.

Actualmente hay 6 parques tecnoldgicos en diferentes departamentos del pais y
11 incubadoras de empresas que propician el desarrollo de la industria. Sin
embargo los parques tecnologicos de Cali y Popayan han tenido un mayor
desarrollo respecto a los demas del pais y buenos resultados en la incubacién de

empresas de software y en asegurar su éxito en el mercado. En Bolivar, Quindio y
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Narifio se estan construyendo parques tecnolégicos de software con el fin de

impulsar el desarrollo de empresas del sector.

Estos parques tecnoldgicos son:

o

o

Parque del Caribe: electronica, teleinformética y software.

Parque de Bolivar Carlos Vélez Pombo: Logistica, petroquimicos y
software.

Parque de Santander Guatiguara: energia, bioenergia, laboratorio de
investigacion de software.

Parque tecnolégico de la Sabana: biotecnologia, tecnologia de
informacion, software, tecnologia, agroindustria.

Parque tecnolégico de Antioquia: energia, cibercentro, tecnologia de
informacion, software gratis.

Parque tecnologico de Manizales: industria de software.

Parque tecnoldgico La Umbria: logistica, bioenergia, laboratorio de
investigacion de software.

Parquesoft: centro de | & D, Centro comercial de computadores,

tecnologia de negocios.
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llustraciéon 20: Parques Tecnoldgicos en Colombia

EDG-MCIT2008-2002071 T

(§/USAID | Programa MIDAS 1 e miey

COLOMBIA PUEDE DESARROLLAR UN PARQUE}TECNDL&GICD DE
SERVICIOS REMOTOS Y SOFTWARE, APALANCANDOSE EN LOS PARQUES

ACTUALES .. R Parqe ot Caroe i ]W
- el
Pg’znrmmmm . xég_’haﬂm yeciD con foco en:
efemia, TIAC™S, ecobacnoiogla ¥ s - Tﬂmﬂmﬂ“g
e - DmFaJrruc;ahmu'ﬂuga
* Mo hay emprecas Inciaiadas - |:| IEYMDMMIW.
- Lideratio por 13 L. de Antioquia agunera Imico y plasticds
« Ligefado por 3
- Famg de SW Carlos Vélaz Pombo [Canagens)
Instaizcion de Ebrica e SW dentro dal » P &n proyactn, poslle foco en:
g 13 LN, Manizales en allanza con Helnson - Logistica
»  Lideran por 13 U. Nacional sae Manizaies - Hémo:symm

La umbria (vale) software
Emlamacﬂ&ﬂemumddmmsﬁdﬁtﬁ
ONEnErgia, = Pam Caribn, Anes Graficas; _
SW™, Gladua, Especlales, cuero calzado y GUEHEIIIR{LSIIEMEI]
Mamoquineria; Hortiruticuriura, Pesca y Aculcuiturs; En=gla, Salud, S, Agroindustria y
Catena del Turlsmo HMNB;E .
1 Laboranono de InvesSigackin para & desammlio 1 grupo de Inv. m:ﬂajmmm W
 Ehg o um“a””;&'?éﬁs
. ammrgﬁu;;mawlgmugw y Coomeva
P -T“mm'mm Tisnto mnmlasm
[ Parmue proyecta con 960 en binkecnoiogla,
= . Centosde D4 ::Eswaue Jm‘lma} mﬂmwmmmﬁy
* + Fotdecmientn de almenios, 5. biomedicing, logisties y
" -.’.‘.mtmsenpresaiﬂas m|a|mﬂmm
= Centros de Conmvencionas T por [a U de la Sabana
Centno comercial de |a Informatica
Ceninos oe Sendclos
- Empresss de Tecndiogla complementara
« Pamues tematicos cufurales
» Clclonuia
= Ceninos cuiturales y artisticos h

" Tecnoiogias o |3 INformacon, prendzale y Comunlcacion (S Iore|

Componente FPEPeN

Si bien hay interés por parte de las regiones del pais por impulsar la industria de
software, la infraestructura por ciudad evidencia las posibilidades de crecimiento

gue tiene el sector en ese lugar, ya que depende altamente de los servicios
portadores existentes.

Para lograr las metas propuestas en el sector de TI, es indispensable que
Colombia trabaje consistentemente en 23 iniciativas dentro de cuatro frentes: (1)
Recurso humano; (2) Marco normativo; (3) Madurez industrias; y (4)
Infraestructura de telecomunicaciones como en finca raiz disponible para el
desarrollo de la industria
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e La implementacién de estas iniciativas recae principalmente sobre la
asociacion, las empresas y las entidades publicas como el MCIT, el
Ministerio de Educacion, Ministerio de Comunicaciones, el Sena y
Colciencias.

e Para ejecutarlas serd necesario, contar con una oficina de
implementacion publico privado de con vigencias futuras que garantice
la continuidad y este liderada por el MCIT y con plena participacion de
asociacion(es) de la industria, otras entidades del gobierno relacionadas;

y las regiones.

e Este esfuerzo deberd complementarse con a) el desarrollo de un
proyecto bandera que materialice la transformacion productiva en
Colombia. y/o; b) la repotenciacion de los parques tecnoldgicos actuales.

En ambos casos el involucramiento activo de la region es indispensable.

Para lograr las metas propuestas, es indispensable que Colombia desarrolle
iniciativas en cuatro frentes:

1. Recurso Humano: Aumentar aptitud, disposicion y retencion del recurso
humano. Desarrollar bilingtismo. Crear alianzas universidad-empresa para
promover el sector y alinear los programas con las necesidades de
mercado.

2. Marco Normativo: Adecuar la regulacion de exportacion de servicios,
propiedad intelectual, protecciéon de datos y telecomunicaciones, entre
otros.

3. Madurez industria: Atraer inversion extranjera y promover al pais como
proveedor de TI/ BPO&O. Consolidar una asociacion amplia, incluyente e
influyente, con capacidad de ejecucion y responsabilidades comerciales.

4. Infraestructura: Construir Parques Tecnoldgicos de servicios remotos y
software. Aumentar cantidad de finca raiz apta y mejorar la calidad y

cobertura de energia y telecomunicaciones.

Para el logro de esta propuesta, se debe trabajar en 3 frentes:
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1. Acceso al capital: Fondo dedicado a parques tecnolégicos con recursos
parciales de Bancoldex y fondos de inversion privados nacionales e
internacionales de capital de riesgo para incubadoras de empresas, capital
semilla e inversion en compariias pequefias y medianas.

2. Administracién y planeacion: Administracion y planeacion del parque hecho
por parte de desarrolladores especializados internacionales en conjunto con
desarrolladores locales. Esquema de negociacion en el cual se le dé al
desarrollador una exencién de impuestos hasta que recupere la inversion y
un porcentaje determinado de rentabilidad.

3. Grado de Clustering: Incentivos para que universidades efectivamente
muden sus campus de tecnologia a los parques y una sucursal del Sena en
el que se puedan ofrecer programas técnicos y tecnolOgicos pertinentes
para la industria.

Atraccion de inversionistas ancla (p.ej.. multinacionales, empresas

exportadoras locales, etc.) con el apoyo de publicos y privados.

3 Analisis del Modelo Matricial

El modelo matricial es la base para el analisis de la planeacion estratégica que
conlleva al gerente a tomar decisiones en el corto, mediano y largo plazo a través
de la implementacion de objetivos, estrategias, metas e indicadores de gestion

entre otros.
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3.1 MEFE: Matriz de Evaluacién de Factores Externas

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO

FACTOR CRITICO PONDERACION EVALUACION RESULTADO
DPOR DAD
Desarrollo tecnologico Cloud Computing 100% 8% 4 0,32
El erp desarrollado por el Estado (SIIF) no es totalmente funcional, disefiade macro 6% 3 0,17
Desarrollar alianza estrategicas con otras casas de software a nivel nacional e internacional 8% 4 0,32
Desarrollar una alianza con Oracle 6% 4 0,24
Implementar CMMI 8% 4 0,32
Entidades del Estado, temas de presupuesto y contratacion 8% 4 0,32
Comercializacion de aplicativos India y Uruguay 6% 4 0,24
Desarrollar estructura de teletrabajo, enfocado a elevar productividad y reducir costos operativos 6% 4 0,24

FACTOR CRITICO POHDERACION EVALUACION RESULTADO
Desconfianza del cliente por almacenamiento de datos 9% 2 0,18
ERP Desarrollado por el mismo estado SIIF Ministerio de Hacienda 4% 2 0,08
Las entidades del estado hacen sus propios desarrollos 4% 2 0,08
Implementar CMMI 9% 1 0,09
MNO estar Certificado con IS0 9% 2 0,18
No tene PMI 9% 1 0.09

TOTAL 100% 2,87

El resultado de la matriz MEFE es de 2,87 lo que demuestra que la empresa
posee mayor cantidad de oportunidades que de amenazas aunque estas también
tienen gran relevancia. Las oportunidades que le permitiran posesionar mas el
mercado y ampliar el portafolio de servicios para abarcar otros nichos de
mercados son el desarrollo de alianzas estratégicas con otras casas de Software a

nivel nacional como internacional, y el desarrollo tecnolégico Cloud Computing.

En cuanto a la expansion y mejora del servicio Desarrollo a la medida, la empresa
tiene una gran oportunidad ya que es un mercado que siempre va hacer atendido
por las medianas y grandes empresas, ademas, de tener un valor agregado al dar
respuesta a las necesidades del cliente. Por otro lado, el sector de Tecnologia de
la Informacién es uno de los sectores con mayor progreso y alto potencial de

crecimiento en Colombia y demanda en los diferentes paises y mercados.

Para las amenazas, Software House debe prestar bastante atencion a los

requerimientos del entorno, como las certificaciones ISO y CMMI.
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3.2 MEFI: Matriz de Evaluaciéon de factores Internos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO

FACTOR CRITICO PONDERACION EVALUACION RESULTADO

FORTALEZAS
ERP Fmaduro sector estatal Colombia 5% 3 0,15
Software Altamente funcional 5% 4 0,20
Aplicativo a la medida de las normas y regulaciones Colombianas 5% 4 0,20
Gestor de informacion para reportes a las IAS de las entidades clientes 5% 4 0,20
Cliente Senidor welocidad y teimpo de respuesta 5% 4 0,20
Actualmente desarrollos WEB (con custodia de datos local) 5% 4 0,20
La renovacion de contratos garatizan los ingresos de periodoss futuros 5% 4 0,18
Alto nivel de senicio y fidelizacion de clientes 5% 3 0,14
Desarrollar sobre open source (libre) 5% 3 0,14
NO se requiere partners especificos parael erp actual 5% 3 0,14
Hay CRM, analisis de prospectos estan identificados los potenciales 5% 4 0,18
Senicio al cliente fidelizado que potencializa nuevos desarrollos y negocios 5% 3 0,14
FACTOR CRITICO PONDERACION EVALUACION RESULTADO

DEBILIDADES
ERP exclusivo para sector estatal en colombia 7% 1 0,07
Somos Costosos 7% 2 0,14
No hay estrategica para retener el conocimiento, cuna de aprendizaje larga y costos 7% 1 0,07
No hay estandarizacion de procesos no se tiene ISO 7% 1 0,07
NO existe una gestion formal de mercadeo 7% 1 0,07
De los Resultados del CRM no se han materializado negocios, faltan planes de accion 7% 1 0,07
100% 2,56

La matriz MEFI arroja un resultado promedio de 2,56 que demuestra que en la
empresa sobresalen las fortalezas pero las debilidades son notorias, con lo que se
puede afirmar que Software House tiene una alta capacidad para atender los
mercados colombianos y crecer en el sector para abarcar nuevos paises por su
velocidad en el tiempo de respuesta y su software altamente funcional. Sin
embargo no se deben descuidar las debilidades presentes o tratarlas de convertir

en fortalezas.

En cuanto a las debilidades se encuentra una significativa: el alto costo del
desarrollo del software, ya que no hay una estandarizacion en los procesos, ni en
la curva de aprendizaje, lo que crea un valor adicional en el momento de estimar el

costo del servicio.



3.3 MPC: Matriz de perfil competitivo

S5QL Software

TOTAL

3

ok R AR R ERERER R

MATRIZ DEL PERFIL DE COMPETENCIA
FACTOR CRITICO DE EXITO PONDERACION Software House |PSL de Colombia] Ofimatica S.A DigitalWare

cALIFICACION | TOTAL cauricaciol TOTAL Jcauricacion TOTAL | cauricacion | TOTAL | cauricacion
PRECIO 10% 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
ENTREGAS OPORTUNAS 10% 3 0,3 4 0,4 3 0,3 3 0,3
SERVICIO AL CLIENTE 6% 4 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2
COMNDICIONES COMERCIALES % 2 0,1 4 0,3 3 0,2 2 0,1
TECHOLOGIAS LIMPIAS 5% 3 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2
PRODUCCION DE TALLA MUNDIAL 5% 1 0,1 4 0,2 4 0,2 2 0,1
CALIDAD 6% 3 0,2 4 0,2 4 0,2 3 0,2
INNOVACION 10% 3 0,2 4 0,2 4 0,2 3 0,2
EXPORTACIONES 10% 1 0,1 4 0,2 3 0,2 2 0,1
APERTURA DE NUEVOS MERCADOS 7% 1 0,1 4 0,2 4 0,2 3 0,2
DIVERSIFICACION DE PORTAFOLIO 6% 2 0,1 4 0,2 4 0,2 2 0,1
DESARROLLAR AL EQUIPO COMERCIAL 6% 3 0,2 4 0,2 4 0,2 3 0,2
JUNTA DIRECTIVA 6% 4 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2
COSTOS 6% 2 0,1 4 0,2 4 0,2 3 0,2
100% 2,1 3,2 3,0 2,4

0,3
0,4
0,2
0,3
0,2
0,2
0,2
0,2
0,2
0,2
0,2
0,2
0,2
0,2
3,2

Al evaluar los competidores de Software House, se puede notar que PLS de
Colombia y SQL Software le llevan una diferencia significativa, PLS arroja un
resultado de 3.2 al igual que SQL y Sotware House de 2.1. Ofimatica S.A Y
DigitalWare no tienen una participacion tan significativa en la evaluacion de los
factores criticos de éxito como las dos empresas nombradas anteriormente, pero
si mayor a la empresa en estudio, lo que demuestra que estas empresas son un

rival significativo que no hay que descuidar.

PLS y Software House se llevan 1.1 puntos de diferencia, lo que demuestra que
PLS tiene mayor participacion, reconocimiento y un portafolio mas amplio, sin
embargo es necesario tener en cuenta los afios de experiencia que cada una de
estas tiene, los nichos de mercado que ha abarcado y las alianzas estratégicas

gue se han creado.

La diferencia entre Ofimatica y Software House es un poco menor, pero Ofimatica
sigue siendo una competencia mayor que ha venido posicionandose en los ultimos
afios, sin embargo esa diferencia sigue siendo de mas de 0.9, lo que demuestra
gue la primera tiene mayor presencia, tecnologia y posicionamiento de marca a

diferencia de Software House.

No obstante, Software House es una empresa que esta creciendo y cada vez tiene

un mayor posicionamiento en el mercado, por lo que busca la forma de seguir
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innovando hasta lograr algun tipo de diferenciacion para llegar a ser una de las

mejores empresas en el sector Tic’s.

3.4 MEM: Matriz de evaluacion de la Mision

MATRIZ DE EVALUACION DE LA MISION

FACTORES

SI[NO

PARCIALMENTE

CLIENTES (NECESIDADES)

FABRICACION Y COMERCIALIZACION

X

CALIDAD

>

SERVICIO

DISENO

TECNOLOGIA

COMPROMISO CON EL PAIS

=

LIDERAZGO DE MERCADO

RENTABILIDAD

ANALISIS

Si

2|22%

NO

5|56%

PARCIALMENTE

2| 22%
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Mision: Nuestra compafiia esta dedicada a la
produccién y comercializacién de sistemas de
informacién para la gestiéon administrativa y
financiera al interior de una empresa (Back Office).
Somos compafiia que brinda soluciones para la
Planeacian de Recursos Empresariales (Enterprise
Resource Planning - ERP).



3.5 MIME: Matriz Interna y Matriz externa

INFORMACION PARA LA MATRIZ MIME
X Y
MEFE MEFI
2,87 4,00
4,00 2,81
2,87 2,81

MATRIZ INTERNA - MATRIZ EXTERNA

MATRIZ MIME ( MINTERNA - M EXTERNA)

ATAQUE ATAQUE RESISTA
ATAQUE RESISTA DESPOSEER
RESISTA DESPOSEER
DESPOSEE
3
MEFE

MEFI

La matriz MIME arroja un resultado en el octavo cuadrante lo que demuestra que
la empresa esta en ataque, sin embargo se recomienda a Software House ser

prudente en las decisiones a tomar, en las inversiones a realizar, y mesura en los

gastos, pero siempre generando nuevas estrategias para posicionarse mejor.

La empresa en mencién cada vez tiene mayor reconocimiento por parte del

consumidor, ya sea por la fidelidad del cliente, la participacion en ferias o por el

valor agregado, calidad y exclusividad que ésta le da a sus servicios.
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3.6 Gran PEEA

POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION

La PEEA reafirma el resultado de la MIME, al evidenciar que la empresa se
encuentra en posicion de ATAQUE (2.25,2), lo que significa que puede avanzar en
la toma de decisiones que mas le convenga a la organizacion siempre y cuando
sea prudente en las inversiones y gastos, ademas debe evaluar su entorno y la

empresa como tal.
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3.7 PEEA: Matriz de Posicién estratéqgica y evaluacion de la accién

INFORMACION PARA LA GRAFICA DE PEEA

POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION

PUNTOS
X Y
FFICH VCIFI
VENTAJA COMPETITIVA (VC) -2,00 PROPIA
CLIMA NEGOCIO - RIESGO PAIS ( CN - RP) -2,00|DEL SECTOR
FORTALEZAS INDUSTRIA - ATRACTIVO SECTOR ( FI-AS) 4,67 DEL SECTOR
FORTALEZA FINANCIERA (FF) 4,00|proPiA
2,67 2,00

DETERMINACION VENTAJA COMPETITIVA

1.0
1.0
3.0
3.0
2,0

SERVICIO TECNICO

CALIDAD DEL PRODUCTO
DISTRIBUCION

SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD
INFRAESTRUCTURA

10,0

TOTAL

PROMEDIO

2,0

CLIMA

1.0
3,0
2,0

SEGURIDAD
DEVALUACION
COMPETENCIA DESLEAL

6,0

TOTAL

2,0

PROMEDIO

FORT

INDUSTRIA

6.0
5.0
3.0

PROVEEDORES
CLIENTES
COMPETIDORES

14,0

TOTAL

4,7

FORT

FINANCIERA

4,0
6,0
3,0
3,0

LIQUIDEZ
ENDEUDAMIENTO
RENTABILIDAD
ROTACION DE CARTERA

16,0

TOTAL

4,0

PROMEDIO

CALIFICACION: -1 (MEJOR), -6 (PEOR)

CALIFICACION: -1 (MEJOR), -6 (PEOR)

CALIFICACION: & (MEJOR), 1 (PEOR)

CALIFICACION: 6 (MEJOR), 1 (PEOR)
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En la Fortaleza de la Industria la empresa obtuvo una calificacion de 4.7, lo cual

implica que la demanda es constante y existe un alto grado de inversion.

El clima de Negocios presenta una evaluacion de -2, lo cual quiere decir que se
trata de un clima de negocios basicamente intermedio con tantas deficiencias
como virtudes, sin embargo sus mayores debilidades son la competitividad desleal

en el sector, y la devaluacion.

La fortaleza financiera de la empresa es de 4, con lo cual se puede concluir que la
empresa cuenta con una buena rentabilidad y liquidez, su nivel de endeudamiento

es bajo y tiene un apalancamiento financiero positivo.

La Ventaja Competitiva de la empresa obtuvo una calificacion de -2, por tanto es
claro y contundente que Software House ha logrado un buen posicionamiento de
marca, gracias a la relacion precio-servicio existente, servicio técnico, calidad,

infraestructura y garantia que le ofrece al cliente.

3.8 Estrategias Genéricas

No ESTRATEGIA DEFINICION S|
1 INTEGRACION HACIA ADELANTE ADQUIRIR LA POSESION DE LOS DISTRIBUIDORES Y/O DETALLISTAS
2 INTEGRACION HACIA ATRAS ADQUIRIR LOR PROVEEDORES ESTRATEGICAS x
3 |INTEGRACION HORIZONTAL ADQUIRIR LA COMPETENCIA X
TRATAR DE CONSEGUIR UNA MAYOR PARTICIPACION EN EL MERCADO PARA LOS PRODUCTOS O SERVICIOS
4 |PENETRACION EN EL MERCADO Rl emisesitprabi N X
5 DESARROLLO DEL MERCADO II\II\IJET/OOD;JCIR PRODUCTOS O SERVICIOS PRESENTES EN ZONAS GEOGRAFICAS DIFERENTES O EN SEGMENTOS X
6 DESARROLLO DE PRODUCTO MEJORAR O MODIFICAR LOS PRODUCTOS ACTUALES PARA MANTENERLES EN EL MISMO MERCADO x
INTRODUCCION DE PRODUCTOS O SERVICIOS NUEVOS PERO RELACIONADOS
7 | DIVERSIFICACION CONCENTRICA X
ADQUISICION DE EMPRESAS NUEVAS RELACIONADAS O NO CON EL NUCLEO CENTRAL. SI SE RELACIONA CON
EL NUCLEO CENTRAL SE DENOMINA DIVERSIFICACION ARTICULADA.
8 |DIVERSIFICACION POR CONGLOMERADO X
9 DESPOSEIMIENTOS VENDER UNA UEN O UNA PARTEDE ELLA VIA ACCIONARIA. USUALMENTE SE OBSERVA EN CONCLOMERADOS
O HOLDINGS.
10 |Fusion VINCULACION CON OTRA ORGANIZACION, PERDIENDO SU IDENTIDAD LA FUSIONADA Y AMPLIANDO SU TAMARNO
LA QUE FUSIONA
11 L|QU| DACION VENTA TOTAL DE UNA EMPRESA QUE NO FORMA PARTE DE UN HOLDING O CONGLOMERADO
12 |asociacion ALIANZA ESTRATEGICA. USUALMENTE SE OBSERVA CUANDO DOS ORGANIZACIONES SE UNEN PARA EXPLOTAR X
UN MERCADO. LA UNION ES TEMPORAL, NINGUNA PIERDE SU IDENTIDAD Y GENERAN SINERGIAS
MEZCLAS DE VARIAS ESTRATEGIAS GENERICAS PARA TRATAR DE LOGRAR UN OBJETIVO, USUALMENTE
13 [MIXTAS X
COMPLEIO
ESTRATEGIA CONDUCENTE, ENLAS MAYORIA DELOS CASOS A COMPRAR ACCIONES ENTRE SOCIOS O A
14 |ADQUISICION el E
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Las posibilidades estratégicas que se pueden presentar en la empresa Software
House son muchas, sin embargo teniendo en cuenta la matriz DOFA las
estrategias genéricas que encontramos en la empresa son:. integracién hacia
atras, integracion horizontal, penetracion en el mercado, desarrollo del mercado,
desarrollo del producto, diversificacibn concéntrica, diversificacion por

conglomerado, asociacién y mixtas.

Estas estrategias buscan solidificar y ampliar el posicionamiento de la empresa en
estudio, ya que al pertenecer a un sector de clase mundial su potencial de
crecimiento en Colombia y la demanda internacional va hacer mucho mayor,

generando ventaja competitiva y penetracion en nuevos mercados.

El desarrollo de nuevos servicios y alianzas, y la diversificacion concéntrica le
permitiran a la empresa ampliar su portafolio de servicios con valor agregado,
innovar para entrar en nuevos nichos de mercado y asi afianzar su relacion con el

cliente.
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3.9 DOFA

DEBILIDADES

FORTALEZAS

1 ERP exclusivo para sector estatal en|l  ppp \aduro sector estatal Colombia
Colombia
2 Somos Costosos 2 software Altamente funcional
3 No hay. estrategica para N retener el|3 Aplicativo ala medida de las normas y regulaciones Colombianas
conocimiento, curva de aprendizaje larga y
4 z‘:nzzgs'a"da"zac'°“ de procesos no se|4  oi0r de informacion para reportes a las IAS de las entidades clientes
5 NOexiste unagestion formal de mercadeo |2 Solucion con mayor y tiempo de respuesta
6  De los Resuliados del CRM no se han|6  acyaimente desarrolios WEB (con custodia de datos local)
materializado negocios, faltan planes de
7 7 Larenovacion de contratos garantizan los ingresos de periodos futuros
8 8 Alto nivel de servicio y fidelizacion de clientes
9 9 Desarrollar sobre open source (libre)
10 10 No se requiere partners especificos para el erp actual
1 1 Hay CRM, analisis de estan it los potencials
12 12 servicio al cliente fidelizado que potencializa nuevos desarrollos y negocios
POSICION (DO) POSICION (FO)
1 Desarrollo tecnologico Cloud Computing 100%
2] 2 -
El erp desarrollado por el Estado (SIIF) no es D1,01 = PENETRACION  DEL _
g totalmente funcional, disefiado macro MERCADO F1,F3,F4,03 = DIVERSIFICACION CONCENTRICA
< 3 Desarrollar alianza estrategicas con otras casas de 02,0402 = DESARROLLO DEL _
[a) software a nivel nacional e internacional MERCADO F2/F5,01,02,04 = PENETRACION DE MERCADO
% 4 pesarrollar una alianza con Oracle 03 = DESARROLLO DE PRODUCTO F1,F3,F4,03 = DESARROLLO DE PRODUCTO
— 5 Implementar CMMI
% 6 Entidades del Estado, temas de presupuesto y
o 7
O Comercializacion de aplicativos Indiay Uruguay
8 Desarrollar estructura de teletrabajo, enfocado a
elevar productividad y reducir costos operativos
1 [Desconfianza del cliente por almacenamiento de POSICION (DA) POSICION (FA)
wn datos
2 |ERP Desarrollado por el mismo estado SIIF D1,A1 = DIVERCIFICACION _
s‘ Ministerio de Hacienda CONCENTRICA FS5,A2 = MIXTAS
< 3 [Las entidades del estado hacen sus D2,A2 = PENETRACION DEL
propios y = _
zZ desarrollos MERCADO F1,F3,F4,Al = DESARROLLO DE PRODUCTO
L
s 4 |implementar CMMI
< 5 [NO estar Certificado con ISO
6 [No tene PMI
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4. Analisis Financiero de la Empresa

Datos en COP $ 000 Digencie solo celdas color=
BALANCE GENERAL Participacion variacion % Participacion | variacion %
ACTIVO
Disponible 0,97% -86,24% 10,14% 1035,87%
Inversiones
Deudores
Ciientes 39,24% 46,95% 47,23% 0,4%
Inveniarios 3.41% -16,52% 5,07% 34,TT%
Ofros Acivos Corrientes 2,25% 73,03% -100,00%
Total Activo Corriente 50,87% 12,78% 196.5644.717 62,80% 32.55%
Inversiones permaneniss
Deudores LP
Propiedades, planta y equipo 49,13% 2,84% 7,56% A7,17%
Intangibles
Diferidos
(Ofros acivos
Valorzaciones
Total Activo No Corriente 29,13% 2,84% 118.281.962 7,56% AT A7T%
Total Active 100,00% 4,53% 314,926 679,05 100,00% 8,35%
PASNO
Obligaciones financieras 2,11% -100,00%
Proveedores 45,34% 10,00% 15,26% 0,24%
Cuenias y gasios por pagar 10,27% -53,54% 45,15% 453,50%
Impussios, gravamenes y tasas 6,56% 11,32% 13,34% 160,54%
Obligaciones laborales 9,88% -16,46% 523% 32,17%
Pasivos Esimados y Provisiones
Diferidos a Corio Flazo
Otros pasivos CP
Bonos y papeles comerdiales
Total Pasivo Corriente 75,16% 5,33% 100,00% 70,44%
Obligaciones fnancieras 24, 34% 3,73 -100,00%
Cuentas por Pagar -100,00%
Obligaciones laborales
Pasivos Esimados y Provisiones
Diferidos
Otros pasivos
Bonos y papeles comerciales
Total Pasivo No Corriente 24,84% 9,13% -100,00%
Total Pasivo 100,00% 5,5%% 100,00% 28.10%
PATRIMONIO
Capial social 8,06% 3,29%
Superavi de Capial 453%
Reservas 441%
Revakorizacidn de! parimonio 9,53% 8,80% 0,00%
Superavit método de paricipaciin
Resuiades del ejercicio 12,01% 105,32% 19,58% 58.47%
Resultados de ejercicios anieriores 65,58% 97%% 57,7%% -14,83%
Superavit por valorzaciones
Total Patrimonio 163669849 100,00% 186,015 46 100,00% 13,65% 180883725, 100,00% 2.75%
Total Pasivo y Patrimonio 278.069.504 28085575 45%% 314.926.679,05 8,35%
Sumas Iguales ok ok ok
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g N\
EVOLUCION RENTABILIDAD
100,000% -
=
2009 2010 2011
-138,540% -

o S
RESULTADOS | 209  |Paicipscion| 2010 | Participacion | vaiacin |  20M1 |Paicipacion| variacion
Ventas 10005 10 100 B

Cosio de Ventzs 1,085 £ 5% B4

Utilidad Bruta 172054181 BE% 162863785 5% 5% 385% 11,01%
Gasios de adminisiracion 27,08% 28,15% 2% ,39% 015%
Gasios de Ventas 0,00% 0,00% 0,00%

Utilidad Operativa 51370781 11,55 1077% 4207 1765 017%
Ingresos no oparaivos 085% 0,17% BT 0,08% H05%%
Eqresos no operafvos 26 £2 4% 183% -10,15%

Utilidad antes de Impuestos 838 4% 8% 4215
Ajustes por Infaciin
Impussto de Renta 258% 340% 4 56%

Utilidad Neta 10.883 466 244% 2.31.597 5.4% 105,32% 35.410.048 5,5%% AT

INDICADORES | 2009 2010 2011 |Promedio
Razén Comentz 153 188 147 183
Procta Aoda 1,19 157 135 137
Capital de trabajo $ 000 MM 45311654 £9.216.590 B2B01.763 58,043,449
Plazo En Dizz De Canzra Clanee 63 %@ 100 a7
Plazo En Dizz De Provesdorss T 8 [ 73
Dizz De Exostencia De |nvenizncs 9 10 n 14
Ciclo De Efeceivo (Diss) i 25 7 ]
Nivel de endeudamiento 4,14% 36,00% 2 55% 39.90%
Egresos no OP/Ing OP 6,48% 262% 1,83% 3,65%
Margen Ooeracionsl 11,53% 10,77% 11,76% 11,35%
Margzn Neto 2,44% 5,14% £,55% 478%
Rentzbiidad Del Acivo (R.O.A) 39%% 755 11,24% 7,52%
Rentzbdidad Sobre Panmonio RO 6,65% 12,01% 18,58% 1275%
Gastos admon/ Ing Op 27,08% 28.15% 3% BT1%
Gastos Vias/Ing Op 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Ing no oper/Ing Op 0,85% 0,17% 0,08% 0,36%
Egre no oper/ing Op 5,48% 0,00% 0,00% 2,16%
Vanzcion En Ventas B 28.4% 11,15%
Crecimiento en gadmegvizs -2.4% -0.2% -1,27%

Compras totales afio

Part % ING

FLUJO DE CAJA 2009 Part % ING 2010 Part % ING 2011 Part % ING PROM

Utilidad del Perioda 10,583,466 2,44 22345537 5,34% 35.410.049 B.53 478%

(+) Depreciaciones. 2554 2,400 1853 2,28%

(+) Amortizaciones. 0,30 0,354 0,47%

(+) Provisiones.

EBITDA 22 228,756 4,932 36.147.275 864 47461729 B850 7.08%

FE - Actividades de Operacion 71781680 18,11 47.576.197 T 95.109.343 17,7034 15,08%

(-} Compra de propiedad, planta

FE - Act de Inversion 71751680 18,11 47.576.137 s 95.109.343 17,703 15,08%

Actividades Financieras 28.833.024 6,467 10.967.244 2R 3.854.401 183 3,55%

Flujo Neto Total 42 588 656 362 36908 953 .82 75.254.942 15,57 11,44%

Costo de Capital WACC 4,20% 0.00% 4,17% 0,00% 4,17% 0,00

UODI (Utilidad Operativa despues de Imp) 22477757 5043 34.099.458 8150 53314618 3,924

EVA 20677.757 4,542 33.474.551 3,002 52,683,741 351
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Software House, por su naturaleza de trabajar por proyectos tiene fluctuaciones en
el flujo de ingresos por efecto de los proyectos, es importante implementar el flujo
de caja presupuestado, que permita analizar periodos de excedentes de liquidez y
déficit para buscar el apalancamiento necesario en cada caso, evaluar inversiones
financieras para generar rentabilidad con el flujo de caja. La cartera requiere
seguimiento mensual segun las edades de cobro rotacion promedio de 100 dias.

La empresa debe capitalizar utilidades de periodos anteriores para fortalecer el
capital de la sociedad. Contabilizar la reserva legal del 10% sobre el capital
suscrito pagado y autorizado, la empresa debe definir una estructura de centros de
costo por cada unidad de negocio para diferenciar los ingresos y los egresos de
cada proyecto o cliente, los gastos administrativos son altos respecto al sector de
software, se debe revisar si costos directos de los proyectos estan siendo
contabilizados como gastos, los costos fijos de operacion son bajos, sin embargo
es importante elaborar costeos y presupuestos individuales por proyecto con

revision de la ejecucion presupuestal mensual.

La empresa no registra gastos de ventas, debe contabilizar en estos rubros,
salarios del gerente y comisiones de ventas, gastos de mercadeo y publicidad, los
margenes operacionales por el orden del 11 % son bajos respecto al sector. El
ROA rentabilidad sobre el activo es bajo respecto al sector, es decir las
inversiones en activos estan rentando al 7,6 % anual, los indicadores de
generacion de valor como el Eva estan por el orden del 11%, lo cual indica que la

empresa esta maximizando su valor afio tras afio.

5. Plan de Accion:

En el presente plan de accién se dejara para 6 meses donde se espera que algunos

procesos se implementaran de acuerdo a las necesidades prioritarias de la empresa y

se dejaran definidas de comun acuerdo entre el gerente, equipo directivo de la

empresa y el consultor un plan de accién realista y alcanzable en cada una de las

areas de la empres donde se definiran: objetivos, estrategias, actividades, tiempos,

responsables, indicadores de gestion y resultados
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Este Plan que debe ser monitoreado por el gerente o la persona que €l asigne en

forma permanente para poder lograr los compromisos en la implementacion; es de

aclarar que algunas acciones se implementaran de comun acuerdo con el gerente con

el gerente y las demas las llevara a cabo la empresa con sus respectivos equipos.

6. Recomendaciones Estratégicas Integrales para la Empresa por parte
del Consultor Wilson Camargo Lopez

v

Se recomienda establecer alianzas estratégicas para fortalecer el brazo
comercial de la empresa,

Se debe estructuras la fuerza de ventas y equipo comercial para abordar el
mercado nacional e internacional

Asegurar el desarrollo del ERP bajo cloud computing para el sector estatal y
privado por demanda

Gestionar registro de marca del nuevo ERP en Colombia y paises de interés
Explorar con el ERP que ha desarrollado la empresa, una vez se encuentre en
ambiente web, sectores especificos tanto de entidades estatales que es el
fuerte de la empresa y el sector privado de manufactura y servicio

En los nuevos desarrollo del ERP, en la nube, tener en cuenta la contabilidad
bajo Normas Internacionales de Contabilidad y NIIF USGAP, FAS

Gestionar viajes exploratorios, macroruedas y ferias internacionales con el
apoyo comercial de Proexport, camaras bilaterales.

Implementar cargo y proceso de vigilancia tecnologia, para permanecer alerta a
los cambios y sefiales del mercado de ERPs. Este rol debe ser a nivel de
gerencia general, con enfoque de gerencia de proyectos.

Explorar el canal de consultoria empresarial, en el sector privado, capacitacion
a nivel de universidades y empresarios como canal de venta, desarrollar
learning como estrategia de penetracion del mercado internacional

Tercerizar servicios de datacenter con proveedores internacionales, para el

bodegaje y trafico de datos de los clientes usuarios de Factory WEB.
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Adelantar campana de mercado para ir familiarizando a los clientes actuales
gue se encuentran en la modalidad cliente servidor, con el arrendamiento bajo
cloud computing, instalar pruebas piloto y desarrollar el aplicativo de la mano
con los clientes, buscando suficiencia técnica y fidelizacion.

El desarrollo del nuevo ERP web, debe hacerse con celeridad, teniendo en
cuenta que el avance de tecnologia es bastante rapido. Una vez se tenga el
desarrollo basico, someterlo a pruebas de campo, en clientes fidelizados.
Evaluar estratégicamente si el producto a exportar no debe asumir costos y
gastos indirectos, para ser mas competitivo en el exterior

Evaluar apertura de oficina de sistemas productivos offshoring, para el manejo
de las exportaciones.

Los desarrollos del nuevo proyecto ERP web, capitalizarlo como intangibles
para luego amortizarlos cuando empiece el retorno de la inversion via ventas.
Implementar como herramientas de gestion, el presupuesto de ingresos y
egresos y flujo de caja, presentacion de estados financieros el dia 5 de cada
mes.

Dentro del desarrollo comercial una gerencia técnica comercial, un cargo de
servicio al cliente, implementacion de una CRM para prospectar clientes y
gestion de telemercadeo.

Evaluar sector de de manufactura como foco de negocios, teniendo en cuenta
TLC con Estados Unidos.

Balancear la participacion en ferias, misiones y macroruedas con holguras de
tiempos para el seguimiento.

Evaluar estrategia de asociatividad con un parthers local para desarrollar el
mercado

Evaluar penetrar el mercado a través e learning con universidades e
instituciones educativas

Buscar aliados en los paises de interés, empresas de consultoria locales,
Conferencias a gremios industriales y camaras de comercio, zonas francas, en

paises de interés.
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v' Desarrollar e implementar el departamento de investigacion y desarrollo dentro
de la empresa.

v' Evaluar cargas laborales del personal en la actualidad se dedica una gran parte
del tiempo al soporte operativo de los cliente y poco tiempo al desarrollo e
investigacion para nuevos productos y aplicativos

v Establecer una estructura de gobierno corporativo, asamblea de socios, junta

directiva y organigrama operacional.
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CAPITULO 2:
INTELIGENCIA DE MERCADOS

Esta etapa inicié con la seleccion de cinco paises de América (Chile, El Salvador,
Estados Unidos, México y Perl) por las facilidades de acceso al mercado gracias
a los diferentes acuerdos comerciales con los que cuenta Colombia y los
contactos que ha establecido el Ingeniero Efrain con empresas establecidas en los

paises anteriormente nombrados.

Posteriormente, en el proceso se identificaron los tres paises con mayor potencial,
entre los cuales Estados Unidos quedd como pais objetivo, México pais alterno y
Chile pais contingente, para exportar el servicio de soluciones a la medida, que se
caracteriza por la prestacion de consultoria especifica a los procesos de las
entidades, entendimiento profundo de los requisitos y requerimientos de la

entidad, y optimizacion de los procesos y procedimientos de estas organizaciones.

Por otra parte, durante el desarrollo de esta etapa se manejo como fuente
primaria de informacion el internet, haciendo uso de documentos de proexport, y
paginas oficiales de cada pais; sin embargo se tuvieron algunas dificultades con la

obtencion de la informacion por ser este un servicio emergente.
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7. Determinacién y Descripcion General del Servicio

7.1 Seleccién del servicio

TALLER 1 SERVICIOS

Escala de calificacion. RESULTADOS:
1- SINO SE TIENE 1-40 Laempresadebe iniciar ajustes inmediatos al producto o anélizar otro_producto.
2- SE TIENE PERO NO SE APLICA 41-68 Es un producto que puede llegar a ser competitivo pero que hay que realizar ajustes para lograrlo.
3-SE TIENE Y SE APLICA. 68-84 Elproducto es competitivo y cumple con requisitos para el mercado internacional.
Calificar con 2 aiuellos iuntos iue no estén relacionados con el iroducto.
REFERENCIA NOMBRE
SERVICIO 1 ERP
SERVICIO 2 Soluciones ala medida
SERVICIO 3 Soluciones en la nube
SELECCION DE PRODUCTOS PARA EL MERCADO INTERNACIONAL
PUNTAJE Criterios
FACTOR SERVICIO 1 SERVICIO 2 SERVICIO 3
TOTAL 68 68 43
Se tiene ventaja competitiva o innovadora en el disefio 3 3 1
del servicio
Se tiene ventaja competitiva o innovadora en proceso de 3 3 1
generacion del servicio
Se tiene ventaja competitiva o innovadora en la calidad 2 2 1 La empresa requiere obtener una certificacién tipo ISO
del servicios 9000-1 0 ISO 20000.
El servicios cuenta con normas certificados de calidad 3 3 3 La empresatiene SCRUM.
ATRIBUTOS El servi;ips cgenta.con norma internacional 1 1 1 CMMI nivel 5
INTRINSECOS EIA servicios tiene identificada la propuesta de valor al 3 3 1
Y DE cliente
PRODUCCION Comparado con servicios en el exterior el producto se 3 3 1 Ajuste y parametrizacién a cada normatividad.
debe adecuar
El servicio es Unico en el mercado. 3 3 1
Se tiene documentado el proceso de presentacion del 3 3 3
servicio
Los tiempos de diagnostico e implementacion 3 3 3
representan ventaja para el servicio
Se cuenta con servicio de apoyo a través de la Web 3 3 3 La empresa dispone de mesa de ayuda para cada
cliente.
Se tiene identificados los valores agregados del servicio 3 3 1 El sector exige soporte y garantias formalizadas
legalmente.
Se tienen definidos y documentados los procesos de la 2 2 2 Falta documentar.
preventa - ventay postventa
La empresa tiene documentados casos de éxito y 2 2 2 Falta documentar.
SERVICIOS |lecciones aprendidas para este producto/servicio
complementarios |Cuenta con una presentacion en la Web o material 2 2 2
impreso para apoyo en laventa
La empresa ha obtenido premios o reconocimientos 2 2 1 Se cuenta con cartas de reconocimiento de clientes.
La empresa cuenta con certificaciones 1 1 1
La empresa tiene alianzas o convenios con proveedores 3 3 3 Canonical, Unix Open BSD, Centos.
para desarrollo de soluciones
La marca del servicio se encuentra registrada ante la 2 2 2 Pendiente registro de marca.
superintendencia de industria y comercio
El servicio se encuentra patentado (cuenta con derechos 3 3 1 El software no se patenta, sino se registra.
ATRIBUTOS |de autor) ante alguna entidad.
INTANGIBLES |[Tiene establecido el tiempo optimo de entrega del 2 2 1
servicio
Tiene establecido el ciclo del servicio 3 3 1 ANS (Acuerdos de nivel de servicios), Bolsa de Horas,
Contratos anuales.
Cuenta la empresa con una estructura adecuada para la 2 2 1
prestacion del servicio para el mercado internacional.
Se poseen los recursos técnicos, y profesionales y 3 3 3
financieros necesarios para su comercializacién.
OTROS — —
ASPECTOS I?I _servmlo m~uestra crecimiento de sus ventas en los 3 3 1
ultimos dos afios
Es alta su participacion en las ventas totales de la 3 3 1
empresa
Para este servicio la organizacién tiene capacidad para 2 2 1
gerencia_r proyectos en el exterior
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7.2 Plan de mejora del servicio seleccionado

Para la elaboracion del plan de mejora se tuvieron en cuenta los aspectos de

calificacion 1 (no se tiene) y algunos de calificacion 2 que se consideraron

importantes para incluirlos en el plan de mejoramiento:

PLAN DE MEJORA DEL SERVICIO SELECCIONADO

ASPECTO FACTOR CA(‘;-IIL!JZII\?A SITUACION ACTUAL PLAN DE MEJORA | Responsable | Fecha
Se tiene ventaja
competitiva o No se cuenta con ninguna
. e o Marzo/
innovadora en el 2 certificacion, sin embargo | Obtencion de 1SO 2013
disefio del se aplican metodologias 9000, 20000 y Lina Maria
servicio. de servicio por torniquete. | 27000. Torres
ATRIBUTOS | ! Servicio cuenta N y . Noviem
con normas Utilizacién de Certificar uno o Gloria
INTRINSECOS - 2 L A . bre/
Y DE cer.tlflcados de metodologias 4giles para | méas ingenieros con Amp:aro 2012
PRODUCCION calidad. el desarrollo. SCRUM MASTER. | Martinez.
Iniciar un proceso
de consultoria con
1 Fedesoft y/o Enero/
El servicio cuenta Camara de David 2014
con norma Se utilizan las mejores Comercio de Antonio
internacional. practicas en el desarrollo. | CMMI. Castro
Se tienen
definidos y
documentados Noviem
los procesos de 2 Mediante la utilizacion de bre/
la preventa — una mesa de ayuda se Estandarizar la 2012
ventay controla la atencion a metodologia a Tatiana
postventa. algunos usuarios. todos los usuarios. | Bautista
Cuenta con una
SERVICIOS presentacion en
COMPLEMENT | la Web o material 2 Redisefar los
ARIOS impreso para contenidos de la David
apoyo en la La pagina de la compafiia | pagina web y del Antonio
venta. esta desactualizada. material impreso. Castro
La empresa tiene
alianzas o .

. . . Noviem
convenios con 5 La empresa cuenta con Formalizar alianzas bre/
proveedores para convenios implicitos con estratégicas con

. . . . 2012
desarrollo de Canonical, Unix Open AxiaCore y Efrain
soluciones. BSD, Centos. Sosadiaz. Castro
ATRIBUTOS La n?allrca del 2 La gmpresa tiene Registrar una ) Diciem
servicio se registrado el Software marca ante la Efrain bre/
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INTANGIBLES | encuentra desarrollado ante la Superintendencia | Castro 2012
registrada ante la Direccion Nacional de de Industria y
superintendencia Derechos de Autor. Comercio.
de industria y
comercio.
Tiene establecido Actualmente se estan
el tiempo éptimo excediendo los tiempos de | Especializar uno o | David Agosto/
de entrega del entrega, lo que genera mas profesionales | Antonio 2013
servicio. sobrecostos. en PMP/PMI. Castro
Cuenta la
mpr nun .
empresa con una Ampliar la
estructura cobertura para
adecuada para la La infraestructura utilizada P Efrain Marzo/
., 2 - poder atender
prestacion del es limitada. , Castro 2013
. mayor numero de
servicio para el .
usuarios.
mercado
OTROS internacional.
ASPECTOS
Para este
servicio la
L, Actualmente la empresa . - .
organizacion . . Mejorar el servicio | David
. . esta en capacidad de . . Enero/
tiene capacidad 2 . de Hosting en el Antonio
. atender usuarios por . 2013
para gerenciar . exterior. Castro
internet.
proyectos en el
exterior.

Para determinar las fechas y prioridades ilustradas en el cuadro anterior, se realiz6
el siguiente ejercicio:

7.3 Descripcion del servicio

ASPECTO

DESCRIPCION

Nombre del servicio

Soluciones a la medida

Solucién en forma de software de los problemas misionales

Usos especificos de cada entidad o empresa. En la actualidad muy
enfocada en sector gobierno. ERP Taylor made.
Consultoria especifica de los procesos de las entidades,
. entendimiento profundo de los requisitos y requerimientos de la
Beneficios

entidad y optimizacién de los procesos y procedimientos de estas
organizaciones.
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ASPECTO DESCRIPCION
PROCESO TIEMPO INDICADOR O
ENTREGABLE
Entrevistas de | 2 semanas | Propuesta  escrita
diagnostico (Depende de | con requerimientos
complejidad de | globales que acotan
proyecto) el alcance del
Proceso proyecto.
Diseiio de la | 4 semanas | Documento de
solucion (Depende de | disefio aprobado por
complejidad). el cliente.
Implementacion 2 a 4 meses | Prototipo o servicio
iterativa de la | (Depende de | final aceptado por el
solucion complejidad) cliente.
o Afiliados a Fedesoft.
e Certificaciones en metodologias propias de desarrollo y
Alianzas y manejo de proyectos.

Certificaciones

Pendiente de certificacion Scrum para grupo de
desarrollo.

Conocimiento de normatividad especifica para sector
gobierno colombiano

Todas las fases de la solucién se desarrollan con personal
propio.

Marcas y know How

No se tiene la marca registrada, pero si se registré en derechos
de autor de la obra Websafi ante La Direccién Nacional de
Derechos de Autor.

Oferta exportable

Capacidad Valor en unidades

Capacidad para administrar 12 proyectos/afio
proyectos (nimero de proyectos
tipicos por afio)

Numero de proyectos actuales 8 proyectos/ afio
afio
Oferta exportable por afio 4 proyectos/ afio

Disponibilidad de los

e Que recursos se requieren para prestar el servicio en el exterior

O

Oficina propia en el exterior con toda la infraestructura
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ASPECTO DESCRIPCION

recursos para mesa de ayuda local.
o Consultor local con dominio del inglés
o Datacenter en arriendo en EEUU.
o Soportes Financieros, cuenta en banco local.
e Otros, Afiliacion a un gremio representativo de la industria del
software.

8. Inteligencia de Mercados

8.1 Seleccion de mercados

Se preseleccionan 5 paises (Chile, El Salvador, Estados unidos, México, Peru)
gue muestren potencialidad objetiva para el servicio seleccionado.

En esta fase del estudio se precisara informacion que permita la seleccion de un
mercado OBJETIVO, otro ALTERNO y otro CONTINGENTE.

8.2 Resultado de la preseleccion de paises

ESTADOS | EL
CALIFICACION CHILE | MEXICO |PERU |UNIDOS SALVADOR

1.- EXPERIENCIA DE LA EMPRESA 15% 0,75 0,75 0,60 1,20 0,60
2.- PERCEPCION DEL EMPRESARIO 15% 0,15 0,15 0,30 0,45 0,30
3.- SECTOR: 10%

4.- MERCADEO 20% 1,33 1,33 1,27 1,47 1,27
5.- COMERCIO EXTERIOR DEMANDA Y

OFERTA 10% 0,50 0,70 0,60 1,10 0,40
6.- POLITICA COMERCIAL 10% 0,60 0,60 0,60 0,60 0,60
7.- LOGISTICA 5% 0,30 0,35 0,35 0,40 0,30
8.- ECONOMICOS 5% 0,70 0,65 0,60 0,70 0,40
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9.- DEMOGRAFICOS Y ESTABILIDAD
POLITICA

10%

1,30

1,30

1,30

1,30

1,20

TOTAL

100%

5,63

5,83

5,62

7,22

5,07

El cuadro anterior nos muestra que el pais mas favorable para que Software

House inicie las actividades comerciales de la empresa es Estados Unidos con

una puntuacion de 7.22, seguido por México como pais alterno con una

puntuacién de 5.83 y Chile como pais contingente. Sin embargo, este Ultimo pais

tuvo una puntuacion muy similar con Peru por la similitud de los mercados y las

reducidas barreras de entrada.

8.2.1 Justificacion Mercado Objetivo, Alterno y Contingente.

JUSTIFICACION

PAIS PERCEPCION NEGOCIOS O INTELIGENCIA DE
DEL CLIENTES MERCADO
EMPRESARIO POTENCIALES

OBJETIVO: Es un mercado de | Sof House tiene un cliente | EI pais con mas
EEUU — California | interés en soluciones | potencial en la ciudad de | grande PIB de los
a la medida vy |Los Angeles una empresa | seleccionados. Cada

segmento pymes. | panificadora muy | estado se puede

Afinar la inteligencia | interesada en el desarrollo | considerar como un

de mercados. a la medida para la|pais aparte. Hay

sistematizacion en
integracién de sus
operaciones y procesos de
negocios.

necesidad para las
Pymes de soluciones a
la medida y costo
competitivo para
integrar sus procesos
de negocio.

ALTERNO:
México

No es un mercado
de interés, es
necesario
profundizar opciones
en el sector publico.

Actualmente Sof House no
tiene contactos
comerciales ni potenciales
clientes en este pais.

Segundo pais con
mejor PIB de los
seleccionados. Hay

necesidad para las
Pymes y entidades de
gobierno de soluciones
a la medida y costo
competitivo para
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integrar sus procesos
de negocio.

CONTINGENTE: | No es un mercado | Actualmente la empresa | Segundo pais con

Chile de interés, es | posee un contacto | mejor PIB de los
necesario interesante por desarrollo | seleccionados. Hay
profundizar opciones | comercial en Santiago de | necesidad para las
en el sector publico. | Chile. Pymes y entidades de

gobierno de soluciones
a la medida y costo

competitivo para
integrar sus procesos
de negocio.

llustracién 21: Participacion de los Servicios en el PIB Paises seleccionados (%)

Participacion de los Servicios en el PIB
Paises Seleccionados (%)
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Mercado Objetivo, Alterno y Contingente

9. Pais Objetivo: ESTADOS UNIDOS
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9.1 Informacion general del pais

ASPECTO

CONTENIDO

¢ Resefia general
pais

del

Estados Unidos y Colombia reconocen la importancia de
promover la innovacion, difusion y fortalecimiento de las
capacidades tecnolbgicas para impulsar el desarrollo del
sector. La Industria del Software y las tecnologias de la
Informacion es uno de los campos mas fuertes en el contexto
global actual, y hace parte del desarrollo de la economia de
un pais. Es por eso que tras la firma del TLC con Estados
Unidos, Colombia enfrenta diversos retos y oportunidades en
tal nivel.

Se calcula que el mercado mundial de estos productos
informaticos rebasa los 153 mil millones de dolares anuales, y
Estados Unidos es el principal consumidor, con un gasto
superior a los 75 mil millones y una participacion de 48.8 por
ciento del total. Por lo que este mercado norteamericano es el
consumidor mas grande del mundo de bienes y servicios TIC.

Como centro financiero y empresarial, este es un mercado
donde se pueden crear grandes oportunidades de negocios al
existir un uso masivo y una demanda permanente de servicios
TIC que atraviesan todas las esferas de la sociedad y todos
los rubros de negocios. El uso de Internet, paginas web,
comercio electronico y educacion electronica, entre otros, son
parte integrante de la manera de vivir y hacer negocios, por lo
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ASPECTO CONTENIDO

gue se convierte en un mercado de demanda permanente de
todo tipo de servicios de tecnologia e informacion.

En Estados Unidos existe un clima de estabilidad politica,
seguridad juridica y recuperacion econdémica. Durante la
recesion, sin embargo, se contrajo la economia, pero a partir
de 2010 ha entrado en recuperacion.

o Indicadores Datos | Capital: Washington DC
Macroeconémicos P(_)blac!on. 6’.090.646 (Julio 2011 est.)

Idioma: Inglés

Tipo de Gobierno: Republica Federal

Presidencialista

Religion: Estado Laico

Moneda: Ddélar Estadounidense

PIB per Cépita US$: $48,1 (2011 est.)
Crecimiento de PIB %: 1.5 % (2011 est.)
PIB: Valor US$ $15.04 billones (2011)
Desempleo %: 9% (2011 est.)
Inflacién %: 3% (2011 est.)
Poblacion Econdmicamente Activa 153,617 millones
Reservas de Divisas y Oro: $132.4 billon (31 2010 est.)
Diciembre

Inversion Extranjera directa-entrada: $2.874 trillén Diciembre 2011 est.)
(31

Inversién Extranjera directa-salida: $4.051 trillonDiciembre 2011 est.)
(31

Fuente: http:/AMww.indexmundi.com/es/estados_unidos/

9.2 Clima vy geografia (Information Planet Colombia, 2012)

Los Estados Unidos incluyen una amplia variedad de tipos de clima (humedo,
tropical, semi-arido, arido) debido a su gran tamafo intermedio, de caracteristicas
geograficas, y la disposicion no contigua; igualmente este depende de la época
por las estaciones. Sin embargo, es importante aclarar que el servicio no se vera
afectado por este factor por el hecho de ser intangible, por lo tanto los que deben
tomar las precauciones necesarias son las personas que se van a movilizar al pais

a prestar el servicio.

Por otra parte, los Estados Unidos de América son una republica federal situada
en Norteamérica y constituida por 48 estados contiguos mas Alaska y Hawai. De
Estados Unidos dependen, bajo formas variadas, el estado asociado de Puerto

Rico, la dependencia de las Islas Virgenes y la Bahia de Guantanamo en la isla de
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Cuba; en el océano Pacifico, las islas de Samoa Oriental, las Marianas, el
archipiélago Midway, los Estados Federados de Micronesia, las Islas Palau, el
archipiélago de las islas Marshall y otras pequefias islas e islotes que tienen

importancia militar.

El litoral de los Estados Unidos alcanza unos 18.000 km. (3.000 correspondientes
al Pacifico y 15.000 al Atlantico y el golfo de México). Los montes principales son
las Montafias Rocosas, la cordillera de la Costa, la de las Cascadas, la Sierra
Nevada (cuyo punto culminante alcanza 4.624 metros), los montes del Colorado,
las Montafas Azules, los Apalaches o Alleghany, los montes Verdes y los Blancos.
Los rios principales son el Hudson, el Connecticut, el Delaware, el Potomac, el
Savanah, el Mississippi y sus tributarios Missouri y Ohio, el Colorado y el Rio
Grande, que desembocan en el golfo de México; el Sacramento, el Columbia, el
Fraser, etc. tributarios del Pacifico.

9.3 Analisis General del Sector

Definicion del sector:

2009

2010

2011

% CRECIMIENTO

) $1.575
Importaciones miles de
millones

$1.903

miles de
millones

$2.236

miles de
millones

2010-2011: 17%

2009-2010: 21%

Para iniciar con el analisis del sector en Estados Unidos, es importante resaltar las
oportunidades y ventajas que ofrece el TLC entre Colombia y Estados Unidos para
el desarrollo del sector de los servicios, que registra una dinamica superior a la del
comercio de bienes, por el impulso derivado del desarrollo de Internet y los

avances en tecnologia de las comunicaciones, entre otros.

En este sentido, los servicios colombianos con mayores posibilidades de crecer
con el TLC son los de salud, tercerizacion de servicios (BPO) y tecnologias de la

informacion, software, animacion digital, audiovisual, comunicacién grafica e
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ingenieria y servicios de construccion (Poexport Colombia, Tratado de Libre
Comercio entre Colombia y Estados Unidos, Julio 2012).

Ademas, Colombia esta trabajando para fortalecer la exportacién de los sectores
productores de servicios. Varios de estos hacen parte del Programa de
Transformacion Productiva (PTP), del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
creado para elevar su nivel de competitividad. En el TLC se eliminaron barreras de
acceso que limitaban el comercio, asi como los aranceles para productos digitales,
entre los que se encuentran software, video, imagenes y grabaciones de sonido.
Al mismo tiempo se asumieron compromisos de no imponer figuras juridicas que
impidan a los proveedores prestar sus servicios, no exigir su presencia local y no
discriminar mediante limitaciones al niumero de proveedores, al valor de los activos

o de las transacciones y al niumero de empleados.

El comportamiento general de la industria de servicios TIC es altamente
competitivo. En la actualidad alrededor del 75% de las empresas estan
constituidas por pequefios operadores independientes. Para las empresas de
consultoria mas pequefas existe una competencia significativa en el precio, con el
fin de obtener proyectos y contratos externos. En la medida que mas competidores
nacionales e internacionales entren en el mercado, la competencia seguira en

aumento.

En respuesta a una mayor competencia, muchas empresas hacen internalizacion
(outsourcing) a paises con salarios calificados bajos, como la India y China, para
reducir costos. Sin embargo, la calidad de los servicios se ha visto afectado por la

diferencia cultural, la diferencia de horarios y otros aspectos.

En cuanto a la segmentacion de mercado, de servicios TIC en Estados Unidos,
podernos ver que hay un sector que es considerablemente mas importante que el
resto. Este es el de Sistemas de Integracion; Disefio y Desarrollo, constituyendo el
36.3% del mercado: Disefios de aplicaciones y desarrollo; otros servicios.
Servicios de soporte técnico y manejos de network, le siguen tal como se puede

ver en el cuadro a continuacion.
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llustracion 22: Segmentacion del Servicios y Servicios (2012)

M Consultorias Técnicas

H Disefo de Aplicaciones y
Desarrollo

W Disefio de Sistemas,
Desarrollo e Integracion
B Manejos de Network

M Soporte Técnico

M Otros servicios

Fuente: Proexport

Las Consultorias Técnicas representan el 5% de los ingresos de la industria. Este
segmento se refiere a las reuniones con clientes reales en cuestién de asesoria.
Un cliente puede contratar a un consultor para discutir acerca de sistemas
informéticos. Durante la reunién inicial, el consultor tratara de entender los
negocios que opera el cliente y qué sistemas o aplicaciones deberia tener este
para hacer su negocio mas eficiente. La consulta inicial puede tener un pequefio
costo, sin embargo si el consultor ha sido contratado por el cliente, la empresa
consultora puede cobrar una comision por retencion ademas de las horas

facturables.

Las aplicaciones de software permiten a las empresas recuperar, organizar, dirigir
y manipular datos y bases de datos para satisfacer sus necesidades individuales.
El desarrollo de software apropiado se esta convirtiendo cada vez mas relevante
para las pequefias y medianas empresas de tamafio. En los ultimos cinco afios ha
habido un cambio significativo hacia la industria que proporciona el sistema
informatico personalizado, disefio de la aplicacion y el desarrollo de servicios para

atender a clientes individuales.
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llustracion 23: Segmentacion de Mercado (2012)

M Servicios Financieros

M Retail

W Comunicaciony Alta
Tecnologia

W Sector Manufacturero

W Gohierno Federal y Estatal

m Otros Sectores

Fuente: Proexport

Uno de los mayores clientes de servicios TIC es el sector de Servicios Financieros
gue constituye el 26% de los ingresos de la industria. Los consultores TIC trabajan
con las empresas de la industria de servicios financieros para almacenar y
proteger mejor la privacidad de informacion. La informacion intercambiada es a
menudo sensible, por lo que los consultores deben implementar la seguridad en
todos los aspectos de la tecnologia en la empresa. La demanda existe también

para crear plataformas de negociaciones mas innovadoras.

Las Tiendas Minoristas y la Industria de Manufactura generan el 25% de los
ingresos de la industria. Los minoristas y los fabricantes requieren servicios TIC
gue les ayude con el control de inventario. Para los minoristas es importante poder
contar con aplicaciones y sistemas eficaces, que den alertas sobre el estado del
inventario, necesidad de hacer 6rdenes. etc. Para los fabricantes, también es
importante crear un sistema que sincronice sistemas de pedido y fabricacion y

evitar gastos de bodegaje.

Las Comunicaciones y Alta Tecnologias se ocupan de integrar de manera rapida e
inteligente la entrega de informacion. Este segmento representa el 20% de los
ingresos de la industria. Debido a que la industria de la tecnologia esta en
constante evolucion, la necesidad de sistemas mas rapidos es siempre una

prioridad.
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Otros Sectores conforman el 14% de los ingresos. En este segmento se puede
incluir el sector de los hogares, que principalmente contratan servicios TIC para el
mantenimiento y resolucion de problemas, tales como la eliminacion de virus, la
creacion de cuentas personales y dominios de Internet.

llustracién 24: Importaciones de Servicios Comerciales (Miles de Millones US$ a precios
actuales)

B hundo

Fuente: Banco Mundial

llustracién 25: Importaciones de Servicios Computacionales, Comunicacionales y otros
servicios (Miles de Millones US$ a precios actuales)

B tundo

Fuente: Banco Mundial
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llustracion 26: Variacion de Importaciones de Servicios por Rubro (%
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Fuente: Banco Mundial

llustraciéon 27: Total equity investments into venture-backed companies

$ in millions
20

Quarter Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 01 Q2 O3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 O Q2 Q3 04 O1 Q2 Q3 Q4 M Q2
Number of deals  [738) £76) (716) (868) (759) (B57) B10) (B50) {901) (1,004) (345) (1.005) (904) 1.00EY1 041Y1,137)1,054)1,1041,045) 950) 67%) (758) (%) (2eg) (B08) (1.015) E79) (B0S) (B8S) (1.057) @71) 1) (809) (995

Fuente: Money Tree Report www.pwcmoneytree.com

Ademas, la industria del Software recibié el mas alto nivel de financiacion para
todas las industrias con los $ 2.3 mil millones invertidos durante el segundo
trimestre de 2012, que es el total mas alto de inversién para el sector desde el
segundo trimestre de 2001. Este nivel de inversion representa un aumento del 38
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por ciento en dolares, en comparacion a US $ 1,7 mil millones invertidos en el
primer trimestre. La industria del software también tiene la mayor cantidad de
acuerdos concluidos en el segundo trimestre con 290 vueltas, lo que representa
un aumento del 16 por ciento de las 251 vueltas completadas en el primer
trimestre de 2012.

llustracién 28
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Definitions of the Industry categories can be found on the MoneyTree™ Web site at www. pwemoneytree.com

Fuente: Money Tree Report www.pwcmoneytree.com

9.4 Tamario del Mercado

California (Ca.gov State of California):

Es un estado federado de los Estados Unidos situado en la costa suroeste del

pais. Cuenta con una poblacion de 38 millones de habitantes y ocupa una
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superficie de 410.000 km?2. Con estos datos, California se consolida como el
estado mas poblado de los Estados Unidos y el tercero con mayor extension.

La economia de California estd entre las 10 potencias econémicas mas
importantes del mundo (alrededor de 1,55 billones de dodlares, datos de 2004), lo
que representa el 13% del Producto Interior Bruto (PIB) de los Estados Unidos,
que asciende a un total de 14 billones de ddlares. Las principales actividades
econdémicas del estado son la agricultura, el ocio, la energia eléctrica y el turismo.
En California se localizan algunas de las ciudades econémicas mas importantes
del mundo, tales como Los Angeles (entretenimiento, ocio), el Valle
Central(agricultura), Silicon Valley (informatica y alta tecnologia) y el Valle de
Napa (vino).

Principales Ciudades:

e Los Angeles: Es la ciudad méas extensa y poblada del estado de California y
la segunda en Estados Unidos en cantidad de habitantes. Tiene una
poblacién estimada de cuatro millones. La ciudad representa uno de los
paraisos de sol y playa de California, ademas de acoger Hollywood, la

meca del cine.

Es uno de los principales centros culturales, econémicos, cientificos y de

entretenimiento del mundo.

e San Diego: Es unaciudad situada en el extremo suroeste del estado
de California. Con una poblacion de 1.310.617, San Diego es la séptima
ciudad con mayor numero de habitantes en Estados Unidos. La ciudad
hace frontera con Tijuana, Baja California, México. Capital del Condado de
San Diego, la ciudad tiene fama por su clima templado y sus numerosas

playas.

La Ciudad de San Diego comprende los negocios con un rol importante en

la economia local y la calidad de vida. Igualmente, ofrece una gran variedad
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de programas de desarrollo de negocios para ayudar a los empresarios a

iniciar y desarrollar nuevos mercados.

San Francisco: Es la cuarta ciudad méas poblada del estado de California y
la 122 de Estados Unidos, con una poblacion estimada de 808.976

habitantes.

San Francisco es un popular destino para los turistas internacionales,
siendo famosa por el puente Golden Gate, el edificio Pirdmide
Transamérica, los tranvias que recorren sus empinadas calles, su
arquitectura modernista y por su barrio chino, popularmente llamado

Chinatown.

En las cercanias de San Francisco se encuentra Silicon Valley, gran centro
de investigaciones en tecnologia y cibernética. La ciudad también es un
importante centro financiero y bancario, ya que es sede de mas de treinta
instituciones financieras, lo que ha ayudado a hacer de San Francisco la
decimoctava ciudad del mundo por PIB en 2008 y la novena de los Estados

Unidos.
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llustracién 29
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Fuente: Money Tree Report www.pwcmoneytree.com

9.5 Perfil del comprador Corporativo

9.6 Definicidon del mercado objetivo

empleadas, ubicadas en las principales ciudades de California.

El perfil del comprador de nuestro servicio en EEUU, son empresas de retail,
manufactura y alimentos de la comunidad latina, cuya necesidad es integra sus
procesos de negocios con software a la medida en inglés y espafiol, ademas de

tener ingresos superiores a 5.0 millones de délares, con mas de 10 personas

La idea principal de Software House es ingresar en empresas de manufactura,

alimento y retail en el Estado de California, especificamente en Los Angeles,
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puesto que en este mercado se encuentra un cliente potencial de una empresa

panificadora muy interesada en el desarrollo a la medida para la sistematizacion




en integracion de sus operaciones y procesos de negocios. lgualmente se busca

especializar en empresas que pertenezcan a la comunidad latina.

9.7 Anélisis de la competencia

9.7.1 Paises proveedores

Los paises proveedores del servicio de Soluciones a la Medida son: Estados

unidos como principal proveedor, el Reino Unido, China y Alemania, que cuentan

con representacion dentro del territorio de EE.UU vy distribuidores especializados.

9.7.2 Analisis de la Competencia Internacional

India: Los bienes y servicios TIC son el producto de mayor exportacion de
India a los EEUU después de los diamantes y los textiles. La gran ventaja
comparativa de India es que tiene una muy extensa poblacion de habla
inglesa. En el caso de estas empresas ellas hicieron un fuerte énfasis en
bodyshopping trasladandose a trabajar directamente en la ubicacion del
cliente. La exportacion de sus servicios ha ido en permanente alza y sus
principales mercados de destino son en un 63% EE.UU., Canada y

Latinoameérica; 26% Europa; 4% Japén y 7% hacia el resto del mundo.

Costa Rica: Ha creado un Programa de Apoyo a la Competitividad del
Sector (Prosoftware) que junto con la Camara Costarricense de
Tecnologias de Informacion y Comunicacion (Camtic) ha liderado un
proceso de investigacion y diagnostico del sector TIC de Costa Rica. Han
hecho un importante trabajo en la promocion del pais como productor de

primer nivel de TICs en los mercados internacionales.

Argentina: La exportacion argentina de bienes y servicios TIC tiene como
principal destino Latinoamérica y luego los EE.UU. en menor medida. Las
empresas ingresan a estos mercados a través de socios locales y en
algunos casos a través del establecimiento de empresas en el lugar de

prestacion del servicio. El esfuerzo por ingresar a otros mercados ha ido
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acompafado de mayores certificaciones de calidad internacionalmente

reconocidas, lo que facilita el acceso a mercados competitivos como el

norteamericano.

9.7.3 Analisis de la competencia de empresas colombianas que exportan esa
partida:

NOMBRE DEL NOMBRE ORIGEN ALCANCE DIRECCION PAGINAWEB RESELLER
COMPETIDOR DE LA
SOLUCION
Desarrollo
HEINSOHN de USA, 10 South 3rd Street,
BUSINESS Software | Colombiano | Ecuadory 3rd Floor http://www.heinsohn.com.co
TECHNOLOGY | ala Chile | san Jose, CA 95113
medida
PSL CORP - DALLAS
PSL - Productora | Desarrollo |\ ono | USA | 5016 B3 FWY FL 12 http:/Aww.psl.com.co
de Software S.A. | ala medida México
Dallas TX 75234

Heinsohn Business Technology: Tiene una de las ofertas mas completas

del mercado, pues los servicios de fabrica de software incluyen la
planeacion, definicion, disefilo, construccion y mantenimiento de
aplicaciones empresariales de software a la medida de las necesidades del
negocio. Igualmente los proyectos emplean procesos formales de gerencia
y practicas de desarrollo agil certificadas CMMI for development nivel 5 a

diferencia de Sof House.

PSL - Productora de Software S.A: Esta empresa representa un competidor

potencial pues ofrece analisis, disefio, desarrollo, implantacién y soporte de
software por encargo a la medida de las necesidades de los clientes, al
igual que la empresa en estudio. Sin embargo, PSL ya tiene gran
experiencia exportadora, reconocimiento, presta servicio a grandes
compafiias y en diferentes sectores de la industria y posee una filial

establecida en Dallas.
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9.8 Anélisis del servicio

9.8.1 Licencias

Listado de EEUU: Export Trading Act of 1979

Salvo algunas empresas, la exportacion y reexportacion de mercancias,

programas computacionales o tecnologia sujeta a los reglamentos de
exportacion de la administracion requiere licencia expedida por la Oficina de
Industria y Seguridad del Departamento de Comercio de los Estados Unidos
(Bureau of Industry and Security, U.S. Department of Comerce — bis).

Reglamentacién nacional (homologacion): Con objetivo de asegurar que las

medidas relativas a las prescripciones y procedimientos en materia de
titulos de aptitud, normas técnicas y prescripciones en materia de licencias
no constituyan barrera innecesaria al comercio de servicios, cada parte
procurard asegurar, de manera apropiada para cada sector individual que
tales medidas:

a) se basen en criterios objetivos y transparentes, tales como la

competencia y la habilidad para suministrar el servicio;

b) no sean mas gravosos de lo necesario para asegurar la calidad del

servicio; y

c) en el caso de los procedimiento en materia de licencias, no constituyan

de por si una restriccién al suministro del servicio.

Reconocimientos:

a) La educacion o experiencia obtenida, los requisitos cumplidos o las
licencias o certificaciones otorgadas en un determinado pais. El cual se
podra realizar por armonizacion o acuerdo entre los paises, de forma

autbnoma.

b) Cuando se reconozca de manera autbnoma, no se puede en aplicaciéon
del articulo 11.3, entender que es un titulo, experiencia o certificacion

del pais reconocedor.
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c) Los paises miembros pueden negociar un acuerdo de armonizacion, o
en su defecto solicitar respetuosamente reconocimientos a favor de sus

administrados.

d) Los reconocimientos en ningin momento pueden ser un medio

discriminatorio para otros paises.

9.8.2 Posicionamiento de la Marca

La empresa Software House al no tener experiencia exportadora a los Estados
Unidos no ha posicionado su marca, sin embargo, se espera poder posicionar

el servicio ofrecido por su calidad, consultoria y atencion al cliente.

Por otra parte, con respecto a los derechos de autor se adquieren los derechos
patrimoniales de contenido economico, lo que permite al titular beneficiarse con
la explotacion, reproduccion, comunicacion, aplicacion y difusion, o a sus

licenciatarios autorizados.

Para hacer anuncio de la propiedad intelectual es conveniente usar la letra c
encerrada en un circulo, ©, la cual es el simbolo de los titulares de derechos de
autor de propiedad intelectual que esta establecido en la Convencién Universal

de Derecho de Autor, aprobada en Ginebra.

El proceso de registro de derechos de autor toma alrededor de 6 meses.

9.9 Andlisis de precios

o) Mercado precio minorista
o) Mercado consumidor final
o) % de representantes o agentes comerciales
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ASPECTO

CONTENIDO

Determinar el precio al
consumidor final

Este tipo de soluciones aunque se personalizan a las
necesidades del cliente, generalmente no son
costeadas como proyectos, ya que se tiene un rango
de precios promedio definidos.

Como lo hace Software House se asume que la
competencia también hace un costeo de valor de la
solucién segun costos de disefio, desarrollo y mejoras,
costos de la implementacién interactiva de la solucion
y gastos de ingeniero de soporte. (Logistica y hora/
trabajador — evaluado en ddlares.)

Otros aspectos que
influyan en el precio

Gastos de movimiento de personal de Software House
desde Colombia y consultores radicados en USA.
Impuestos a las ventas.

v" Impuesto de renta 30%

v' Las comisiones de los canales oscilan entre el
20% y el 35% dependiendo de la gestion con el
cliente.

Por tratarse de servicios a la medida no se tiene

precio de referencia.

v/ Salario promedio: 90.000 ddlares. Perspectivas de
contratacion: 25,02

Fuente: http://www.scoop.it/t/ingenier

a-informatica

9.10 Analisis de canales

Determinacién de
Canales

Tiendas Minoristas

Empresa exportadora
Colombiana: Software
House

Venta directa/
Representante desde

Colombia/Agente
independiente

Alimentos

(Retail) Manufactura
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Contactos Potenciales

Empresa Tipo de Negocio Ubicacion

Field Fresh Foods Fresh-cut fruits and | Los Angeles, CA
vegetables

Ruiz Foods, Inc. Frozen hand-held | Dinuba, CA
foods

La Tortilla Factory, Inc. | Tortillas Santa Rosa, CA

Rescue Social Change | Behavior change | San Diego, CA

Group, LLC marketing

Executive Clothiers Bespoke Suits, shirt | Los Angeles, CA
makers, image
consulting

TELACU Industries

Financial services, real
estate development

Los Angeles, CA

WSA Distributing Inc.

Wireless products and
fulfillment services.

San Diego, CA

Fuente: http://translate.google.com/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://www.hispanicbusiness.com/research/500/

Se determind que los canales actuales son distribuidores nacionales y algunos

centralizados por estados, son distribuidores especializados en consultoria de Tly
gue ofrecen las soluciones especificas para satisfacer dicha demanda interna de
sus clientes. Dentro de lo observado, todos cuentan con una estrategia de

distribucion donde publicitan en su pagina web, las oportunidades que tienen para

las compafias dependiendo el valor agregado que le puedan ofrecer al cliente,

tipo de venta desde online, hasta visita a cliente, capacidad de dar soporte e

implementar.

Existen diferentes tipos de distribuidores:

e Proveedores de soluciones: Son asesores en soluciones, integradores de

sistemas y proveedores de software independientes que venden productos,

asi como sus propios productos y/o servicios a los usuarios finales. Como

socio, pueden ofrecer soluciones Unicas para las necesidades especificas

de entrega de aplicaciones.

e Proveedores de servicios: Ofrecer ningin compromiso de licencia de pago

por adelantado para que los usuarios finales reconozcan la experiencia,

flexibilidad, simplicidad y estabilidad de precios en toda la cartera de
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soluciones en cualquier momento, en cualquier lugar y en cualquier red

hacia cualquier dispositivo para una experiencia HDX optimizado.

e Distribuidores de apoyo: Los proveedores de soluciones de fabricacion del
Servicios disponibles, asi como el ofrecimiento de crédito, coordinacion
logistica, capacitacién del Servicios, procesamiento de pedidos, seleccion
de personal asociado, gestidén de las relaciones socio, asistencia técnica y

servicios de marketing.

Tipos empleados en el mercado

o Agentes

o Representantes

Se evaluara a corto y mediano plazo el desarrollo de un agente independiente o
una alianza estratégica para la identificacion de oportunidades y desarrollo de

negocios.

9.11 Anadlisis de comunicacion

Con el tema de la globalizacion, existen muchas oficinas virtuales y la carta de
presentacion de las compafiias no son realmente sus direcciones fisicas, sino las
paginas web corporativas. De hecho, la practicidad de ver la trayectoria, desarrollo
y demas de los productos y servicios de interés, para muchos clientes son una

herramienta tanto de decision como para acercarlo a un contacto comercial.

Asi mismo se han convertido en una herramienta de soporte a cliente y
aprendizaje, ya que pueden encontrar toda la informacion pertinente de los
productos o servicios, con la descarga de brochures, White papers, casos de éxito,

feedback, soporte técnico.

Las redes sociales también se han convertido en un punto a favor si es bien
utilizado por los fabricantes y/o distribuidores de soluciones tecnoldgicas, lo
utilizan como un canal para resolver dudas, aclarar comentarios, promocion de

eventos, lanzamientos del Servicios y un medio de atraccion hacia su pagina web,
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y donde pueden hacer RSS, noticias rapidas para mantener enterados a sus

clientes sobre lo que estd pasando con la compania.

e Revistas especializadas del sector:

Magazine Pagina web Edic./afio Tipo de
revista
Business Week http://www.businessweek.com/ 36 Negocios
Enterpreneur http://www.entrepreneur.com/ 12 Negocios
Forbes http://www.forbes.com/ 12 Negocios
Fast Company http://www.fastcompany.com/ 10 Negocios
Fortune http://money.cnn.com/magazines/fortu 26 Negocios
ne/

Harvard http://hbsp.harvard.edu/ 36 Negocios
Business Review
Inc. Magazine http://www.inc.com/ 12 Negocios
CPU Computer | http://www.computerpoweruser.com/ 12 computadores
Power User
PC world | http://www.pcworld.com/ 12 Computadores
magazine

Elaboracién Propia

e Organismos de comunicacion y ayuda para ingresar en cada uno de los

mercados

Con la identificacidon de estos organismos, se podra tener informacién para la

realizacion del mismo trabajo entre otros se pude observar:

- Ministerio de Industria, Comercio y Turismo

- Proexport

- Banco Mundial

- Embajadas Colombianas
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- World Trade Center
- Gremios y asociaciones

- American Chamber of Commerce

9.12 Andlisis de Logistica (Proexport Colombia, 2012)

e Cupos

La empresa actualmente tiene la capacidad de administrar 12 proyectos al afio, sin
embargo en estos momentos esta desarrollando 8 proyectos en Bogota D.C, por lo
gue Software House tiene como oferta exportable 4 proyectos por afio.

Capacidad Valor en unidades

Capacidad para administrar 12 proyectos/afio
proyectos (nimero de proyectos
tipicos por afo)

Numero de proyectos actuales afio 8 proyectos/ afio
Oferta exportable por afio 4 proyectos/ afio
e Logistica

Para la prestacion del servicio Software House requerira movimiento de personal
desde Colombia a EE.UU para el desarrollo de dicha actividad por lo tanto a nivel

general se debera incurrir en los siguientes gastos:

e Costo del pasaporte Colombiano $ 131.000 COP
e Cita en la embajada de EE.UU, solicitada por internet que no tiene ningun
costo.

e Pago de la visa en caso de ser aprobada:
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Tabla 13: Categoria Visa

Categoria de Visa Pago anterior | Cargo Nueva
Monimmigrant Visas, non-petition based UsD3$140 USD3$160
(B1/B2, C1/D, F, M, J, I, TN, TD}

Monimmigrant Visas, petition based (H. L. O, P, Q. R) | USD%150 UsSD3190
Visas de Comerciante (E-1), Inversionista (E-2) y UsSD5390 UsSD3%270

visa de Trabajador Australiano (E-3)

Visas de Prometidalo (K) USD$350 usD5240

Tabla 14: Viaticos Promedio

Tiquetes promedio Dias P\:ioér:ZZiso Hotel
California | 547,00 547,00 700,00 525,00 1.772,00
Los Angeles USD 1 USD 7 USD USD USD
Florida ' 385,00 385,00 700,00 1.141,00 2.226,00
Miami uSsD 1 usbD 7 usbD usbD uUsD
477,00 477,00 700,00 602,00 1.779,00
Orlando Florida 'USD 1 usbD 7 usD usD UsD

9.12.1 Costos de montaje de oficinas

Inicialmente por las nuevas ofertas de negocio para emprendedores, optar por la
opcién de una oficina virtual es una buena oportunidad para iniciar con bajos
costos operativos. En este caso se analizé dicha opcion en las ciudades mas

pobladas de los dos estados objeto.
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Tabla 15: Proveedores Montaje Oficina

Proveedor servicio

Pagina web

Regus Oficinas virtuales, oficinas
amobladas, salas de

reuniones, salones lounge.

http://www.regus.com.co

Answer Connect

Call center solutions.

http://www.answerconnect.com/

Oficinas virtuales, oficinas
amobladas, salas de

Offix Solutions | e niones, salones lounge.

http://www.offixsolutions.com/es/plans.php

Tabla 16: Oficinas Virtuales

Basico Ejecutivo Corporative

Prestigiosa direccion comercial en Miami, Florida con numero de oficina

Recibimos, almacenamos y [e enviamos su correspondencia a cualguier parte del
o
mundo.

Acceso a salas de conferencia.”

Mumero de telefono propio y exclusivo en Estados Unidos con transferencia autornatical
las 24 horas del dia.

Transferencia automatica a cualguier telefono fijo o celular del rmundo

Grabacion profesional y personalizada con el nombre de su compania

Transferencia de llarmadas a multiples extensiones y numeros

Mensajes de voz enviados al correo electronico.

Fax enviados al correo electronico

LIRS IR IR IR RS RS IR S IR S

Matificacion de llamadas perdidas

Recepcionista bilingue (Espanolingles) contesta con el nombre de su compania y
transfiere las llamadas a cualguier telefono del mundo.

SRR IR SRS IR IR SRS IR IR SRS

Sin contractos a largo plazo.

No hay cargos por minuto

$59Imes

$99imes

$139/mes

Sin cargos adicionales por activacion
Sin cargos adicionales por cancelacion

Lag =alas de juntas tienen un costo de $20/hora.
Aplican cargos por el re-envio de correspondencia.

| RECEPCIONISTA | | RECEPCIONISTA |
»

BILINGUE DEMO » VIRTUAL DEMO
=
3 Py
[ ] z ; 11
o (© 8 -~ (E o
o g ‘- 4 Y
oemng v e

Ver mas informacién: http://www.offixsolutions.com/es/plans.php
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Tabla 17: Servicios Call Center

Service Plans

AnswerConnect is committed to giving you the best in customer service. We offer a variety of plans to suit your messaging needs.
Choose the plan that best fits your company's needs.

Business Size Included minutes per month Price per month Each additional minute
Small / Medium 150 minutes $149.99 97¢
Drder entry services included with 250 minutes $199.99 95¢
all plans above 100 minutes. 500 minutes £390.09 93¢
200 minutes $629.99 93¢
Enterprise 1,100 minutes £849.99 91¢
Drder entry services included with 1,600 minutes %$1,199.99 90¢
all plans above 100 minutes. 2 700 minutes %1 999,99 goc

%4999 minimum non-refundable set-up charge applied to cost of up to1 hour customized training, programing and scripting.

Unlimited and custom plans available upon request.

Fuente: http://docs.answerconnect.com/answerconnect.pdf

Tabla 18: Other Services

Other Services

AnswerConnect will customize your message delivery to meet your specifications. Choose from e-mail, pager, fax, or voicemail.
Or we can have our operators call you directly and delivery your messages over the phone, Choose as many methods as you need.

Method of Delivery Price per month

E-mail Sent to your email address FREE

Text Message Sent to your cell phone FREE

Fax Messages faxed daily $9.99

Operator Live verbal relay $29.99

Patching Small / Medium Plans $29.99
Enterprise Plans $99.50

IVR/Virtual PBX Up to 2k minutes per month $49.99

*Calls billed in 6 second increments, 30 second minimum per call. *Each additional minute %,9¢

Larger plans available upon request. Order Entry & Help Desk service plans also available,

Ver el documento completo de planes para pequefios negocios clic aqui: http://docs.answerconnect.com/answerconnect.pdf
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9.13 Analisis de acuerdos comerciales

Tratado de Libre Comercio: Todo el sector de servicios se beneficiard de reglas de

juego claras para la inversion y el comercio. Debe destacarse de manera especial
gue el TLC crea un grupo de trabajo para servicios profesionales dentro del TLC
ofrece un marco permanente para que los cuerpos profesionales de Colombia y
Estados Unidos realicen trabajos en materia de reconocimiento mutuo y desarrollo
de estandares para licenciamiento. Aunque el TLC ha identificados los sectores de
ingenieria y arquitectura como prioridades, otros sectores tales como los servicios
de salud y de consultoria, podran utilizar este marco en el futuro para impulsar

acuerdos en estas materias.

En términos generales, el mayor potencial de aprovechamiento del TLC en materia
de servicios lo tienen la industria grafica, el software y las tecnologias de la
informacion, la tercerizacion de los procesos de negocios y el turismo de salud,

todos ellos sectores incluidos dentro del programa de transformacion productiva.

Por lo anterior, el TLC abarca un Ambito de Aplicacion, que se emplea en las
medidas adoptadas o0 mantenidas por una parte que afecte el comercio
transfronterizo de servicios suministrados por proveedores de servicios de otra

partes.
Tales medidas incluyen la desafectacion a:

a) La produccidn, distribucion, comercializacion, venta y suministro de un
servicio;

b) La compra o uso de, o el pago por, un servicio;

c) El acceso o uso de sistemas de distribucion, transporta o redes de
telecomunicaciones y los servicios relacionados con el suministro de un
servicio;

d) La presencia en su territorio de un proveedor de servicios de otra parte;

y (0jo Visa)
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e) El otorgamiento de una fianza u otra forma de garantia financiera como

condicién para la prestacién de un servicio.

9.14 Aspectos a tener en cuenta en la negociacion

Vestimenta

Como referirse aun
estadounidense ¢ Usted o td?

Idioma

Las citas y las tarjetas de
presentacion

El estilo de los negocios en EE.UU

Es conveniente siempre vestir formalmente en las reuniones de negocios.

Cuando conozca una persona por primera vez use el titulo ("Dr.", Ms., Miss, Mr.)
seguido del apellido hasta que lo invite a usar su nombre. En muchos casos los
americanos insistiran en usar el primer nombre practicamente de manera
inmediata, esto mas que un signo de acercamiento es una norma cultural. Se debe
saludar por medio de un apretén de manos y siempre ver a los ojos de la otra
persona.

Tenga en cuenta que la mayoria de los americanos solo hablan inglés

» Siempre es necesario una cita previa.

» La puntualidad es extremadamente importante, sobre todo para asuntos de
negocios.

« Si lo invitan a una comida de negocios, debera llegar a tiempo.

» Cuando le ofrezcan una tarjeta de presentacioén Iéala y es conveniente que las
ordene de la misma forma en que las personas estan sentadas, de esta manera,
podra llamarlos por su nombre sin temor a equivocarse.

* Normalmente el ritmo de negociacion es rapido.

» Generalmente las reuniones empiezan después de una breve platica informal.

* La frase "el tiempo es oro" se toma muy en serio en el &mbito de los negocios.
Siempre vaya al punto.

» Al momento de hacer negocios, normalmente la tendencia es analitica y se llega
rapidamente a los puntos principales.

* Normalmente hay reglas y politicas para todo. Existen una infinidad de leyes
practicamente para cada sector de la industria y la sociedad.

+ La opinion de los expertos siempre se toma muy en cuenta.

+ Siempre se sigue la politica de la compafiia sin importar quién sea el
negociador.

» En el mundo de los negocios los asuntos financieros seran usados para ganar la
mayoria de los argumentos. Los resultados son el foco principal. Los plazos deben
cumplirse y la transparencia debe considerarse como parte de una gestién
eficiente.

» Absténgase de discutir asuntos personales durante una negociacion.

« El rol de las mujeres en el ambito de los negocios es mayor que en otros paises,
absténgase de hacer bromas sexistas y saltdelas también con un apretén de
manos.
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El perfil del hombre/mujer de
negocios estadounidense

10 formas de hacer negocios
astuta y eficientemente con
empresarios estadounidenses:

» Son buenos negociadores.

* Es usual que la contraparte méas fuerte trate de conducir el negocio o negociacién
"a su manera". Se debera ofrecer alternativas practicas para cambiar esa postura.

* A la gente de negocios en los Estados Unidos le gusta aprovechar las buenas
oportunidades y frecuentemente estan abiertos a tomar riesgos, por lo que siempre
debera haber un Plan de Negocios a seguir.

* Los estadounidenses son muy directos al no estar de acuerdo con Usted, esto
algunas veces puede desconcertar a las personas que no estan acostumbradas a
negociar con ellos.

» No deje periodos de silencio durante una negociacién; ya que su contraparte esta
acostumbrada a tomar decisiones rapidas y concluyentes.

* La consistencia es otra caracteristica de la gente de negocios en los Estados
Unidos, normalmente cuando se llega a un acuerdo, rara vez se cambia de
opinioén.

+ Para los estadounidenses la innovacion, frecuentemente se impone ante la
tradicion.

1. El reloj es el rey: Sea puntual en las entrevistas. Respetar los plazos es
indispensable, se puede perder el negocio si el horario no se cumple.

2. Los negocios antes del placer: Primero los negocios, la construccion de una
relacion después. Los empresarios estadounidenses desarrollan relaciones a
través de los negocios. Si no toman tiempo para conocerle, no es porque no
quieren conocerle, es solamente para respetar su agenda y sus horarios.

3. Hola, encantado, ¢cudl es el punto?: El estilo de comunicaciéon
estadounidense es directo e informal. Debe estar preparado, proveer rapidamente
informaciéon sobre sus productos y servicios, e incluir precios. Organice su
material, su perfil y su discurso en formatos sencillos.

4. Informal e Igual: Trate a todos como si fueran la persona que firmara su
contrato. Cualquier persona, sin importar su nivel, edad, o cargo, deben ser
tratados de la misma manera. No se siente ofendido si lo llaman después de
presentarse por su nombre, es el estilo norteamericano.

5. Los asesores son buenos: Los empresarios estadounidenses emplean
asesores externos como herramienta de su trabajo cotidiano. En las reuniones
puede que haya abogados y asesores, no se ofenda ni se ponga nervioso, ellos
estan para asegurar que todo se desarrolle bien y asi evitar problemas futuros.

6. Usted luce de maravilla: Usted, el marketing y el packaging (empaquetado)
son muy importantes. Para los empresarios, eso significa, que hay que tener
cuidado con los detalles y con la primera impresion. Es necesario esforzarse en
dar una buena imagen. También debe informarse del vestuario adecuado.

7. Somos el mundo: No se sorprenda si el empresario no conoce detalles del pais
del que Ud. proviene.

8. Hazlo a mi manera: Los empresarios estadounidenses siempre buscan
alternativas y les gusta que su opiniéon sea reconocida. Antes de tomar decisiones
finales vuelva a consultar con su cliente. Provea variedades de su producto para
satisfacer las necesidades del consumidor.

9. ¢Qué es lo que usted dijo?: El empresario estadounidense tiene reglas muy
estrictas sobre lo que usted puede decir, y qué bromas usted puede hacer en el
lugar de trabajo. Sea cauteloso sobre el uso del humor.

10. ¢Qué aprendiste?: Los empresarios estadounidenses piensan que es valido
atraer nuevas ideas o productos aunque no haya certeza de éxito. La formacién de
la cultura empresarial estadounidense es la que permite emprender, caer, e
intentar de nuevo. Si no funciona la primera vez, aprenda de sus errores e intente
de nuevo.
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RECOMENDACIONES

Lo fundamental antes de realizar negocios en EE.UU. es conocer a fondo su
mercado, sus costumbres y el comportamiento de los consumidores. Recuerde
estudiar antes de lanzarse a nuevos mercados para no tener sorpresas.

1. Conocer el mercado y sus
consumidores

Para mantener buenas relaciones comerciales entre empresas nacionales y
2. Abrir canales de distribucion y |\lempresas estadounidenses, los empresarios recomiendan abrir oficinas propias en
oficinas EE.UU. Sin embargo, para las Pymes existen otros tipos de servicios para que
puedan mantener presencia en EE.UU.
3. Informarse sobre la cultura ||Debido a lo distinta que es la cultura norteamericana, se recomienda aprenderla y

local adaptarse a ella.
Estados Unidos, es muy utilizado el outsourcing, lo que es considerado clave para
4. Usar el outsourcing entender éste mercado y aplicar este conocimiento a los procesos de distribucion o

de produccion, segun sea el caso.

Fuente: Manual TLC

9.15 Ferias Sectoriales a Nivel Mundial

FERIAS INTERNACIONALES l

NOMBRE WEB PERIODICIDAD SECTOR CIUDAD/PAIS FECHA

Lotusphere www.lotus.com Anualmente Tecnologia de la Orlando, 27.01.2013
Informacion y EEUU -

telecomunicaciones 31.01.2013

MacWorld Expo | www.macworldexpo Anualmente Tecnologia de la San Francisco, | 31.01.2013
.com Informacion y EEUU -

telecomunicaciones 02.02.2013

Interop WwWw.interop.com Anualmente Tecnologia de la Las Vegas, 06.05.2013
Informacion y EEUU -

telecomunicaciones 10.05.2013

TICs www.tics2011.com. Anualmente Tecnologia de la Buenos Aires, | 14.05.2013
ar Informacion y Argentina -

telecomunicaciones 15.05.2013

BITS Business www.messe.de Anualmente Tecnologia de la Porto Alegre, | 14.05.2013
IT South Informacion y Brasil. -

America - a telecomunicaciones 16.05.2013

CeBIT Event
FERIAS ENCAMINADAS A EMPRESAS DE RETAIL, ALIMENTOS, MANUFACTURA

WFFS www.specialtyfood. Anualmente Industria alimentaria | San Francisco, | 20.01.2013
International com Estados -

Fancy Food & Unidos 22.01.2013

Confection
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Show

FIAR www.fiar.com.ar Anualmente Industria alimentaria Rosario, 08.05.2013
Argentina -
International 11.05.2013
Exhibition for
Food and Food
Processing
AMI WWW.amiexpo.com Anualmente Industria alimentaria Dallas, 29.01.2013
International Estados -
Meat, Poultry & Unidos 31.01.2013
Feed Expo
Fuente: PROEXPORT
9.16 Ventajas y Desventajas de Exportar a Estados
VENTAJAS DESVENTAJAS

Entrega tiempo

Comprension de las reglas del
negocio

Elaboracion del documento disefio
para su aprobacion

Alto enfoque de servicio

Dedicacion necesaria en consultoria
Garantia de calidad

Desarrollo de soluciones bilingtes
Similar uso horario con ciudades
principales del Estado de California.

Falta de experiencia en la region

obtenida

Idioma

Reglamentacion federal

No contar con una oficina local

No disponer de un proyecto local de

referencia
No contar con certificaciones
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10. Andlisis de oportunidades y riesgos del pais objetivo, alterno y
contingente.

PAIS OPORTUNIDADES RIESGOS
EEUU Mercado de pequefia y mediana : L .
Peq y Situacion débil de la economia
empresa en los sectores de .
. . de Estados Unidos

manufactura, retail, y alimentos.
Auge de la comunidad de Desconocimiento de la marca
empresarios latinos Software House en los Angeles.
Necesidad de soluciones a la Inversién de dinero para la
medida. gestion comercial.

MEXICO | Estado Federativo, con muchas | Apoyo del gobierno a las
entidades gubernamentales, | empresas locales de produccion
federales y descentralizadas. y desarrollo de Software.
Necesidad de solucion trasversal | Nacionalismo para contratar
para el sector estatal. empresas.

Crecimiento economico del pais Alta competencia interna.

CHILE Estado Gubernamental, con alta | Apoyo del gobierno a las
concentracion de sus entidades | empresas locales de produccion
en Santiago de Chile. y desarrollo de Software.
Necesidad de solucion trasversal | Nacionalismo para contratar
para el sector estatal. empresas.

Crecimiento economico del pais Alta competencia interna.
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11. Pais Alterno: MEXICO
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11.1Informacioén general del pais

ASPECTO

CONTENIDO

¢ Resefia general
pais

del

Segun la Organizacion Mundial del Turismo, México es el
principal destino turistico de América Latina y el décimo mas
visitado del mundo. Esto se debe en gran medida a los 31
sitios culturales o naturales que son considerados por
la UNESCO como Patrimonio de la Humanidad, y es en este
sentido el primero en el continente y sexto en el mundo.

Por el volumen neto de suproducto interno bruto
nominal (PIB), se considera a México la decimocuarta
economia mundial.

Ademdas posee enormes oportunidades de negocios e
inversiones que ofrece, tanto a personas como empresas,
nacionales y extranjeras.

Geograficamente, México tiene una posicién privilegiada para
el comercio: comparte 3000 kilbmetros de frontera con
Estados Unidos; sus 11 kilbmetros de litorales conectan, por
el lado pacifico, con las boyantes economias de Asia y, por el
lado del Atlantico con el imponente mercado europeo.
Ademas de su accesibilidad, México es un pais bien
comunicado, pues cuenta con la infraestructura necesaria
para permitir bajos costos y eficiencia en transportacion de
mercancias.

México es hoy uno de los paises con mayor apertura hacia el
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ASPECTO

CONTENIDO

comercio internacional y enfoca esfuerzos en la diversificacion
de mercados para sus productos y servicios. Es el segundo
pais del mundo con mayores tratados de libre comercio, lo
gue los ha llevado a tener acuerdos en 43 paises. Esto
permite a México tener acceso preferencial a mas de mil
millones de consumidores en el mundo.

e Indicadores Datos
Macroeconémicos

Capital: Ciudad de México

Poblacion: 114.975.406 (Julio 2011 est.)
Idioma: Espariol e Inglés

Tipo de Gobierno: Republica Federal
Religion: Catolicismo

Moneda: Peso Mexicano

PIB per Cépita US$: $15,100 (2011 est.)
Crecimiento de PIB %: 3.8 % (2011 est.)

PIB: Valor US$ $1.657 billones (2011)
Desempleo %: 5.2% (2011 est.)
Inflacién %: 3.5% (2011 est.)
Poblacion Econdmicamente Activa 49,171 millones

Reservas de Divisas y Oro: $142 bhillon (312010 est.)
Diciembre

Inversion Extranjera directa-entrada: $321.5 billénDiciembre 2011 est.)
(31

Inversién Extranjera directa-salida: $84.92 billonDiciembre 2011 est.)
(31

Fuente: http:/AMww.indexmundi.com/es/mexico/

11.2 Clima vy qgeografia (CONAGUA, Comision Nacional del Agua,

Septiembre 2012)

En México es importante tener en cuenta el clima dependiendo de la zona en la

gue se va a incursionar el servicio, filial o desarrollador, puesto que el pais cuenta

con una gran diversidad de climas, los cuales de manera muy general pueden

clasificarse en:

e Clima seco estd en la mayor parte del centro y norte del pais, con

temperaturas promedio de 22° a 26° C.

e El clima muy seco se registra también al norte, con temperaturas de 18° a

22°C.

e EIl clima célido se subdivide en céalido humedo y calido sub-himedo, las

zonas con este clima son las planicies costeras del Golfo de México, del
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océano Pacifico, el istmo de Tehuantepec, el norte de Chiapas y la
peninsula de Yucatan. Estos se caracterizan por una temperatura media
anual de entre 22° y 26°C.

e El clima templado sub-hiumedo o semi-seco alcanza temperaturas que van
de los 10 a los 20 °C y su presencia depende de la latitud de la region, las
heladas son una constante anual y suelen ser mas comunes en el norte del
pais y en las zonas montafiosas. El clima templado himedo registra
temperaturas entre 18° y 22°C.

Sin embargo, es importante aclarar que el servicio no se vera afectado por este
factor por el hecho de ser intangible, por lo tanto los que deben tomar las
precauciones necesarias son las personas que se van a movilizar al pais a

prestar el servicio.

11.3 Andlisis General del Sector

Definicion del sector:

2006 2007 2008 % CRECIMIENTO
2007-2008:
. $234,4 miles $306 miles $.35O’8 15%
Importaciones miles de

de millones de millones millones 2006-2007:

31%

Alfredo Hualde, en el escrito Desafios y Oportunidades de la Industria del Software
en América Latina afirma: En la medicion del software es importante destacar que
el rubro denominado gastos internos capta el gasto que se realiza dentro de las
empresas que no subcontratan su produccién en el mercado especializado. Una
parte importante de ese gasto corresponde a software y servicios informaticos
provistos por el propio personal de las empresas o instituciones usuarias de TIC.
De hecho, pese al predominio de los productores especializados en software en

algunos paises, aun hoy existe una considerable proporciéon de software
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desarrollado internamente por los usuarios finales que no siempre se ve reflejada

en las estadisticas del sector.

Otro aspecto que es necesario considerar es el de las transferencias
internacionales de software. Estas son muy importantes por la naturaleza vital de
la programacién (sobre todo de los programas empaquetados) para el
funcionamiento del conjunto del equipo electronico mundial y la concentracion y
especializacion de la produccién en pocos paises. Pero cuando el software
transferido adquiere la forma de un bien intangible como el empaquetado vendido
a usuarios finales o como insumo a ser integrado a productos tangibles, escapa al
control de las aduanas nacionales y el grueso de las transferencias no puede ser
contabilizado como flujos internacionales de comercio, con la drastica alteracion

gue ello implica en las cifras oficiales del comercio internacional.

En lo que respecta al software a medida y los servicios complementarios, las
transferencias internacionales son en principio mas dificiles por el requisito de
relacion directa in situ entre productor y usuario. Pero, tras la exitosa experiencia
de India, esto ha comenzado a cambiar con la importancia de los procesos de
fragmentacion de la produccion y de subcontratacion internacional en materia de
software. Ello ha dado lugar a la incorporacion de diversas modalidades del
software a medida que implican desplazamientos internacionales de
programadores y técnicos de subcontratacion internacional de software y

servicios.

Se definen a continuacion los distintos segmentos en que esta dividida la industria

mexicana de software:

a) Industria nacional de software y servicios informaticos: constituida por un

importante universo de pequefias y medianas empresas desarrolladoras,
mas orientadas a la produccién de servicios que de software empaquetado.
En este sector hay muy pocas empresas de tamafio y nivel internacional,
entre las cuales se destaca Softtek. Este grupo puede también operar como

empresas subcontratistas de software en dos modalidades diferentes:
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b)

d)

produccién nueva de software integrado para la industria electronica de
exportacion y produccion de software para la exportacion directa dentro de

cadenas internacionales de subcontratacion.

Produccién interna (consumo propio interno): compuesta por grandes

empresas del sector manufacturero y departamentos de sistemas del
gobierno con produccion interna que desarrollan o adaptan internamente el
software que usan y los servicios requeridos. Se trata de un sector mucho
mas grande que el anterior y en el cual reside la oportunidad de desarrollo
de la industria si esta produccién fuese subcontratada por el sector
especializado.

Filiales de las grandes empresas transnacionales de software

empagquetado: distribuyen gran parte de este tipo de software consumido en
el pais y realizan actividades generales de soporte técnico y asistencia a
grandes empresas. Entre ellas se encuentran Microsoft, SAP, IBM, Oracle,
HP, etc.

Grandes empresas transnacionales exportadoras del Servicios electronicos:

producen y subcontratan software integrado como parte de sus actividades
de produccion del Servicios electronicos de exportacion y —en algunos
casos, como en el de IBM— también para exportacion directa de software.
Se destacan en este grupo empresas de telecomunicaciones, como INTEL,

o de otros sectores, como HP.
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Tabla 19: Estructura de ventas de las empresas lideres por tipo del Servicio y servicio
(porcentaje de las ventas totales).

Servicios de desarrollo e integracion 31.8%
Soporte de software

Soporte de hardware

Aplicaciones interaccion con cliente

Soporte operaciones y enlace a proveedores
Servicios de consultoria

Desarrollo de alicaciones y middleware
Manejo de Tl

Aplicaciones de dolaboracion y personales
Manejo de sistemas y redes

Manejo de informacion

Manejo de procesos

Aplicaciones de ingenieria

0% 5% 10% 15% 20% 25% 0% 5%

Fuente: Secretaria de Economia de México, 2008

Por otra parte, en México, los niveles de produccion de servicios de Tl han
registrado altas tasas de crecimiento en los ultimos afios. En 2009, a pesar de la

crisis econdmica y la devaluacion del peso frente al dolar, la industria mantuvo su

crecimiento.
Mercado Exportaciones Total Tl Crecimiento
Interno (TI+BPO)
2005 4.24 1.75 5.99 N.D.
2006 5.00 1.99 6.99 17%
2007 5.82 2.51 8.33 19%
2008 6.34 3.16 9.50 14%
2009 5.90 3.72 9.62 1%
2010 6.72 4.15 10.87 13%

Fuente: Secretaria de Economia de México, 2010.

En México el outsourcing de servicios de Tl se ha convertido en una practica cada

dia mas generalizada entre las grandes empresas, por ello, su ritmo de
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crecimiento ha sido de los mas acelerados dentro del sector de servicios de Tl. De
acuerdo a la produccion total del sector, los servicios de outsourcing representan
aproximadamente el 30% de la produccion total. Y los niveles de adopcion de Ti
en las empresas mexicanas, se tiene que el 70% del total de las empresas no
cuenta con acceso a este tipo de tecnologias.

De acuerdo al comportamiento financiero, el Software esta incluido en el sector de
Comercio de Equipo y Servicio de Computo el cual esta calificado como riesgo 3,
lo que quiere decir que es de bajo riesgo.

Sin embargo, la industria del pais apenas esta emergiendo, gracias a esfuerzos
como el “Moprosoft” (Modelo de Procesos para la Industria del Software), con el
gue se intenta imponer un estandar para este tipo de desarrollos. Se trata de un
esquema impulsado por la Asociacion Mexicana para la Calidad en Ingenieria de
Software, a través de la Facultad de Ciencias de la UNAM y a solicitud de la
Secretaria de Economia, que busca crear una norma local que se adapte a las
caracteristicas de nuestras empresas de desarrollo y mantenimiento de

programas.

Con el fin de detonar el uso y produccion de tecnologias de informacion (TI) en
México, durante el ejercicio 2012 el Consejo Directivo del Fondo PROSOFT
aprobo6 393 proyectos en los que la Secretaria de Economia invertira 753 mdp. El
monto federal se sumara al de 12 entidades federativas, la academia y el sector

privado lo que detonara una inversion total por 2,144 mdp.

La ejecucion de los proyectos aprobados permitird avanzar en la consolidacion del
sector de TI en aspectos tales como (Secretaria de Economia,

http://www.economia.gob.mx):

« Empleo: creacién de 12,133 empleos y mejora, a través de capacitaciones
ylo certificaciones, de 27,438 personas que actualmente laboran en el

sector de TI, impactando asi a 39,571 personas.
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e« Calidad v productividad: Se incrementara un 31% el nimero certificaciones

y/lo verificaciones organizacionales. Se buscara la certificacion y/o
verificacion organizacional de 123 centros de desarrollo, en modelos de
calidad como la Norma Mexicana basada en MoProsoft, el Capability
Maturity Model Integrated (CMMI) o Team Software Process (TSP).

« Clusters: Se incrementaran las capacidades de madurez y competitividad
de 14 clusters de Tl en 14 entidades federativas. Con ello se avanzara
hacia un escenario donde el sector de Tl compita no solo localmente sino
globalmente.

o Facturacion detonada de TI: Se realizardn 43 proyectos de usuario de

diversos sectores econémicos detonando una inversion en Tl por $195.2

mdp

Por lo tanto, el Fondo PROSOFT de la Secretaria de Economia, busca contribuir
al desarrollo del sector de tecnologias de la informacion (TI) buscando su
crecimiento en el largo plazo en el pais, para asi favorecer la competitividad

nacional e internacional.

Sin embargo, actualmente, esta industria no cuenta con un programa
gubernamental especifico de fomento o de apoyo financiero para su crecimiento y
consolidacion que le permita aprovechar las oportunidades del mercado mundial
de software, o incluso el ser mas competitivo en el mercado domeéstico. Al
contrario, las actuales condiciones de financiamiento comercial no le son
adecuadas a las empresas de software, por ser empresas de servicios donde el
principal insumo es el recurso humano, las garantias no son facilmente
cuantificables (capacidad instalada, nivel de calidad, capacitacion, historial de

servicios, etc.) y sus activos no soportan el crédito tradicional.
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11.4 Tamano del Mercado

11.4.1 Principales ciudades en el mercado

Actualmente Software House no tiene contactos comerciales ni potenciales
clientes en este pais, pero se realizo el estudio de Jalisco y Monterrey como
posibles opciones para entrar a un mercado futuro.

Tabla 20: Principales Ciudades en México

OAXACA
HIDALGO
MICHOACAN
AGUAS CALIENTES
SONORA

YU CATAN
TLAKCALA
MORELOS
COAHUILA
TAMAULIPAS
BAJA CALIFORNIA
GUANAIUATO
COLMA
VERACRUZ
CHIHUAHU A
PUEBLA
QUERETARD
SINALOA

JALISCO

NUEY O LEON
DISTRITO FEDERAL

Fuente: Secretaria de Economia de México, 2010.

% Jalisco (Jalisco Sucede dentro de ti, http://visita.jalisco.gob.mx):

Se encuentra situado en la zona occidental del pais y tiene una importante franja

costera en el océano Pacifico.

Es la cuarta entidad federativa mas poblada de México y uno de los Estados mas
desarrollados en el pais en cuanto a actividades econdémicas, comerciales y
culturales. En ciertas partes de la capital y de algunos municipios el nivel de vida
es comparable a paises como Esparfia e ltalia, pero al igual que en el resto de

México no es representativo de todos los municipios.
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Su capital es Guadalajara, cuya zona metropolitana estd compuesta por los
municipios de Guadalajara, Zapopan, Tlaguepaque, Tonal4, Tlajomulco, El Salto,
Ixtlahuacan de los Membrillos y Juanacatlan, haciendo de ésta la segunda
aglomeracién urbana mas grande de México después de la capital. Es la tierra de
los charros, jaripeos, palenques, mariachi, tequila y muchas de las tradiciones que

en el mundo se asocian con lo auténticamente mexicano.

El clima en el Estado de Jalisco va de calido sub-hiimedo a semi-seco templado,

destacando el semi-calido sub-hiimedo con lluvias en verano.

Por otra parte, en esta ciudad el 28 se septiembre de 2006 se inauguré el Centro
del Software que albergan a 35 empresas desarrolladoras de software, las cuales
ofrecen aproximadamente 700 empleos de valor agregado, 65 por ciento para
desarrolladores. A tres afios se han generado 15 millones de pesos en nuevos
empleos. Este se ha convertido en uno de los proyectos de infraestructura para
tecnologias de informacion mas fuertes del pais, al consolidarse como el cluster
namero uno en competitividad nacional, conjugando de manera fundamental los
esfuerzos de los gobiernos federal y estatal, asi como de la academia y de la

iniciativa privada.

e Entre los servicios para las empresas desarrolladoras del Centro del Software

se encuentran:

v' Soporte y orientacién para vinculacion con otras empresas con quienes
se pueden aprovechar oportunidades de negocio en conjunto.

v" Ventas cruzadas como producto de esta interaccién constante, asi como
referencias para prospectos.

v" Vinculacién con el sector Académico en materia de proveer capital
humano con una formacién competitiva.

v Interaccién con empresas mas grandes de la industria electrénica, de
Tecnologias de Informacion y Comunicaciones, a quienes sirven de

proveedores para diferentes proyectos.
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e Entre los servicios para clientes se incluyen:

v Integracion de servicios y Productos de TI.

v Integracion multidisciplinaria para ofrecer soluciones completas que
involucran la participacion de mdultiples empresas, habilidades y
productos, el ecosistema de tropicalizacion de Software.

v" Modificaciones, traducciones o certificaciones de distintos programas
para el mercado mexicano, con el fin de facilitarles la incorporacion al
mercado; asi mismo para incursion en otras regiones de Latinoamérica.

v' One Stop Shopping, una mezcla de diversos productos, soluciones y
servicios de las empresas del Centro, con el fin de cubrir requerimientos

especificos.

Dentro de la versatilidad y diferentes giros a los que se dedican las empresas que
integran el Centro del Software se atienden los sectores Gobierno, Educativo,
Alimenticio, Farmaceéutico, Salud, Agricola, Construccidén, Financiero, Textil y

Calzado.

s Monterrey:

Monterrey es la ciudad mas poblada y capital del estado de Nuevo Leodn, agrupa
un total de 4.150.000 habitantes. El Area Metropolitana de Monterrey es la tercera
mas poblada, después de las areas metropolitanas de Ciudad de
México y Guadalajara. Por otro lado la nimero 17 de América del Nortey la 10

de América Latina.

En el 2010 por la revista Forbes como la 4° ciudad mas inteligente del mundo, es
decir, ciudades prometedoras y con gran capacidad de crecimiento sustentable.
Es una ciudad con un nivel similar al de la capital de un pais, debido a sus altos

niveles de competencia e infraestructura.
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11.5 Perfil del comprador corporativo

En general el comprador corporativo deseado se encuentra en el sector de
Tecnologias de la Informacién y Telecomunicaciones, y catalogado como mediana
a gran empresa. La empresa debe estar interesada en la mejora en sus procesos
y busqueda de competitividad, lo que potencializa su interés en procesos de
Vigilancia Tecnologica.

Dentro del sector institucional el cliente objetivo esta enmarcado en dos
categorias: Agremiaciones del Sector TIC o Instituciones interesadas en temas de

Investigacion, desarrollo e Innovacion, sean éstas de caracter publico o privado.

Ademas de tener ingresos superiores a 5.0 millones de ddélares, con mas de 10

personas empleadas, ubicadas en las principales ciudades de California.

11.6 Andlisis de la competencia

11.6.1 Paises proveedores

Entre enero de 2003 y octubre de 2010 se registraron 156 proyectos de software
en América Latina y el Caribe. Los tres principales paises de origen de los

proyectos fueron los Estados Unidos (53%), la India (15%) y Espafia (6%).

México ocupé el 2° lugar en Latinoamérica como destino de inversion, con el 23%
del total de proyectos de software en la region. Las principales ciudades donde se

localizaron los proyectos fueron Monterrey, Guadalajara y la Ciudad de México.

11.6.2 Andlisis de la Competencia Internacional

Entre las empresas mas importantes de servicios de Tl se destacan IBM, HP,
Accenture, Fujitsu y CSC. Estas cinco empresas concentran casi el 20% de los

ingresos totales.
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Las principales empresas de software por volimenes de ingresos son Microsoft,
IBM y Oracle y las 5 compafiias con mayores inversiones en 1&D son: Microsoft,
Oracle, SAP, Symantec y CA.

11.6.3 Andlisis de la competencia de empresas colombianas que exportan esa
partida:

NOMBRE
NOMBRE DEL PAGINA WEB
DE LA ORIGEN | ALCANCE DIRECCION
MPETIDOR RESELLER
co © SOLUCION S
PSL - Desarroll USA PSL CORP - DALLAS
Productora de Izsriegic(l)aa Colombiano Méxic,o 3010 LBJ FWY FL 12 http://www.psl.com.co
Software S.A. Dallas TX 75234

e PSL - Productora de Software S.A: Esta empresa representa un competidor

potencial pues ofrece analisis, disefio, desarrollo, implantacion y soporte de
software por encargo a la medida de las necesidades de los clientes, al
igual que la empresa en estudio. Sin embargo, PSL ya tiene gran
experiencia exportadora, reconocimiento, presta servicio a grandes
compafias y en diferentes sectores de la industria y posee una filial

establecida en Dallas.

11.6.4 Andlisis de la Competencia Local

Alfredo Hualde, en el escrito Desafios y Oportunidades de la Industria del Software
en América Latina afirma que: El total del mercado de desarrollo de Software a la
medida e integracién de sistemas fue en el afio 2005 de 2,311 millones de
dolares, divididos de la siguiente manera: desarrollo a medida: 221 millones;
consultoria: 151 millones, integracién de aplicaciones empresariales, 349 millones

y otros servicios, 1.590 millones.

En el cuadro 6.10 se pueden observar algunas empresas con sus montos de

facturacion a manera de ejemplo. A diferencia del software empaquetado, de las

101




32 empresas, casi todas son nacionales, excepto algunas grandes empresas

internacionales, como IBM.

Tabla 21: Mercado de Desarrollo de Software por Empresa (en millones de Délares)

2003 2004 2005
Hildebrando 15,91 41,07 47,75
Softtek 9,72 17,35 33,78
Meaoris 19,05 19,83 21,25
1B 17,66 17,14 19,94
Accenture 3,64 22,82 14,45
EDS 5,27 10,04 13,05
Getronics - 9,34 8,39
Bursatec 7,66 7.49 7,79
ITS G,30 6,56 6,57
Qualita 7.67 7.24 6,04
Bearing Point 4,74 4,66 461
Adam Technologies 2,87 3,09 3,43
Metropaology 1,73 1,66 2,97
Unisys 3.2z 2,79 1,93
SyC 3,33 1,91 1,88
DMR - - 1,71
Oracle 1,32 1,38 1,49
Avaya - 0,86 1,29
DynaWare 0,22 0,44 0,90
Gedas 0,99 0,74 0,62
Qarta Sistemas 0,14 0,45 0,47
Kernel 1,12 0,31 041
Siga 0,30 0,30 0,34
CTl 0,27 0,30 0,29
Capgemini 0,59 0,35 0,26
Migesa 1,79 0,80 0,12
KED 0,09 0,10 0,10
Mextira One - - 0,08
SondaPissa 0,54 0,34 0,05
Cima 0,03 0,04 0,04
Mauter 0,02 0,02 0,02
STl 0,00 - -
Total 116,16 179,72 202,01

Fuente: Desafios y oportunidades de la industria del software en América latina Cepal

Si se observa la demanda del mercado vertical de este sector se puede apreciar
en el cuadro 6.11 que los servicios financieros, seguros, educativos, profesionales,
transporte, salud, cultura, etc. ocupan un 41%, el gobierno el 35% y la industria se
encuentra en tercer lugar con el 17%.
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Tabla 22: Mercado de Desarrollo de Software por Sector Vertical de la Demanda (En

porcentajes)
Sector Proporcion®
Gobierno 35
Comercio 7
Industriad’ 17
Servicios™ 41

Fuenta: Select.

% Informacion al cierms da 2005,
¥ Incluys construccion, electricidad, agua, ges, mamufactura y minsria.
% Incluye servicios financieros, segures, educativos, profesicnales, transportes, salud, culturales, eto.

Fuente: Desafios y oportunidades de la industria del software en América latina Cepal

Finalmente, es necesario sefialar que no s6lo el mercado del software crecié en
México durante los ultimos afios, sino que las exportaciones de desarrollo de
software alcanzaron los 164 millones de dolares (cuadro 6.12), en el afio 2005,
con un crecimiento del 156,6% de 2000 a 2005. Las exportaciones de software de

México son significativas, con un crecimiento tres veces mayor al de la industria.

Tabla 23: Industria: Desarrollo de Software, Mercado de Exportacion (en millones de
Délares)

2000
2001
2002
2003
2004
2005 164

Porcentaje de crecimiento 2000-2005 156,86

NE8ae

Fuente: Select v estimaciones propias.

Fuente: Desafios y oportunidades de la industria del software en América latina Cepal
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11.7 Anélisis de servicio

11.7.1 Licencias

Algunas de las certificaciones requeridas en el sector incluyen: CMMI
(Capability Maturity Model Integration), CMM (Certification for Meeting
Management) y MOPROSOFT (Modelo de Procesos para la Industria de
Software)

Existen registrados 302 centros de desarrollo evaluados en algin proceso de
calidad en 21 Estados de la Republica.

11.7.2 Requisitos técnicos

En los ultimos afos, se han modificado en México diversos ordenamientos
legales federales, con el objetivo de proporcionar seguridad juridica a la
industria y a los usuarios de TI. Se introdujo en la legislacibn mexicana el
concepto de firma electronica avanzada, de acuerdo con las reglas
establecidas en el modelo sobre firmas electronicas de la Comision de las

Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI).

Se fijaron también las condiciones basicas para que sea una entidad de
certificacion, con normas minimas de calidad en infraestructura y se reconocio

a la Secretaria de Economia como autoridad registradora central.

Sin embargo no caben dudas sobre los retos de regulacion del sector
vinculados a la propiedad intelectual. Con la Ley Federal del Derecho de Autor,
de 1996, se pretende subsanar los dafios que ocasiona la pirateria al sector,
mediante cobro a los productores de equipos que facilitan a personas o
empresas la reproduccion de materiales protegidos. El Instituto Mexicano de la

Propiedad Intelectual es el 6rgano encargado de aplicar los derechos de autor.
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11.7.3 Posicionamiento de la Marca
La empresa Software House al no tener experiencia exportadora a México no
ha posicionado su marca, sin embargo, se espera poder posicionar el servicio

ofrecido por su calidad, consultoria, y atencion al cliente.

11.7.4 Programas de apoyo al sector

PROSOFT: Creado por la Secretaria de Economia con el objetivo de
proveer apoyo financiero para la inversién y desarrollo de proyectos TI.
MEXICO IT: Creado por CANIETI, con el apoyo de SE. Su objetivo es

promover a México como un centro ideal para establecer empresas de TI.

MEXICO FIRST: Programa de apoyo para certificaciones y desarrollo de

capital humano especializado en el sector Tl en el pais.

ITlink: Organo de la industria de TI cuyo objetivo es establecer una red de
negocios entre los actores de la industria para incrementar la cobertura

comercial de las empresas de TI.

Principales camaras y asociaciones:
o Asociacion Mexicana de la Industria de Tecnologias de la
Informacion (AMITI)
o Camara Nacional de la Industria Electronica, Telecomunicaciones e
Informatica (CANIETI)
o Asociacion Nacional de Distribuidores de Tecnologia Informatica y
Comunicaciones (ANADIC)

o Instituto Mexicano de Tele servicios (IMT)

11.8 Andlisis de precios

e Mercado consumidor final

e % de representantes o agentes comerciales
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ASPECTO

CONTENIDO

Determinar el precio al
consumidor final

Este tipo de soluciones aunque se personalizan a las
necesidades del cliente, generalmente no son costeadas
como proyectos, ya que se tiene un rango de precios
promedio definidos.

Como lo hace Software House se asume que la
competencia también hace un costeo de valor de la
solucién segun costos de disefio, desarrollo y mejoras,
costos de la implementacion interactiva de la y gastos de
ingeniero de soporte. (Logistica y hora/ trabajador —
evaluado en ddlares.)

Otros aspectos que
influyan en el precio

Gastos de movimiento de personal de Software House
desde Colombia y consultores radicados en México.

v" Impuesto a la renta 30%

v IVA 16%

v Impuesto Empresarial a Tasa Unica 17,5% (solo para
extranjeros con establecimiento permanente en el pais)

v' Las comisiones de los canales oscilan entre el 20% y el
35% dependiendo de la gestién con el cliente.

Por tratarse de servicios a la medida no se tiene precio de

referencia.

v USD 75 hora de consultoria promedio. Por la misma
diferenciacion y especificidad de cada servicio es
relativo.

11.9 Andlisis de canales

Determinacién de
Canales

Empresa exportadora
Colombiana: Software

House

Consultorlocal/ soporte

técnicoy prestacion del

servicio directo/ Agente
independiente

Entidades
Gubernamentales

Sector Publico
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Contactos Potenciales

Entidad Gubernamental

Funcién

SEP (Secretaria de
Educacion Publica)

Disefia, organiza, ejecuta y supervisa los
programas de educacion primaria,
secundaria, media superior y superior del
pais.

SEDESOL (Secretaria de
desarrollo social)

Elabora, instrumenta y evalla la politica
de combate a la pobreza y generacion
de desarrollo nacional.

SHCP (Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico)

Proyeccion y planeacion del desarrollo
nacional.

INAPAM (Instituto Nacional de
las Personas Adultas
Mayores)

Promover el desarrollo humano integral
de los adultos mayores, brindandoles
empleo, ocupacion, retribuciones,
asistencia y las oportunidades
necesarias para alcanzar niveles de
bienestar y alta calidad de vida,
reduciendo las desigualdades extremas
y las inequidades de género.

e-México

Conducir de manera efectiva la
transicion del pais hacia la Sociedad de
la Informacion y el Conocimiento,
integrando los esfuerzos que realizan
diversos actores publicos y privados en
esta tarea y atrayendo a todos los
mexicanos para que se incorporen a este
proceso.

SFP (Secretaria de la Funcién
Pudblica)

Vigila que los servidores publicos
federales se apeguen a la legalidad
durante el ejercicio de sus funciones;
dirige y determina la politica de compras
publicas de la Federacion; coordina y
realiza auditorias sobre el gasto de
recursos federales; y evalla la gestién
de las entidades, también a nivel federal.

Fuente: http:/Mmww.condusef.gob.mx/index.php/entidades-gubernamentales

El modelo de distribucién de las soluciones de Software y Tl esta directamente

relacionado con el perfil de cliente. No se recomienda una operacion 100%

offshore porque no representa una garantia de postventa para el comprador.

Por tal razén, se contemplan dos alternativas probables para la distribucion: la

primera consiste en el desarrollo de un canal basado en un Joint Venture con una

firma mexicana que se dedique a la representacion de una herramienta altamente

especializada hacia un nicho de mercado. La segunda alternativa, de la cual ya

hay casos de éxito en el pais, consiste en la instalacion en el mercado a través de

la constitucion de una empresa en México.
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11.9.1 Tipos empleados en el mercado

o Agentes

o Representantes

Se evaluara a corto y mediano plazo el desarrollo de un agente independiente o
una alianza estratégica para la identificacion de oportunidades y desarrollo de
negocios

11.10 Anédlisis de comunicacion

11.10.1 Medios Utilizados:

e Eventos y contactos con entidades de Cienciay Tecnologia
e Seminarios y congresos

e Referidos

e Pagina web

e VOZavoz

11.10.2 Organismos de comunicacion y ayuda para ingresar en cada uno de los

mercados

Con la identificacion de estos organismos, se podra tener informacion para la

realizacion del mismo trabajo entre otros se pude observar:

Secretaria de Economia de http://www.economia.gob.mx/swb/swb/
México
Asociacion Mexicana http://www.amesol.org.mx/
Empresarial de Software
Libre A.C
CANACINTRA - Camara http://www.canacintra.mx/

Nacional de la Industria de
Transformacién

Céamara de Comercio Ciudad http://www.camaradecomerciodemexico.com.mx/
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de México

Embajadas de Colombia http://www.cancilleria.gov.co/wps/portal/embajada mexico

World trade center http://lwww.exposwtc.com/index.php/contestatico/ciudad-
de-mexico
Organismo de Ciencia y http://www.conacyt.mx/Paginas/default.aspx

Tecnologia CONACYT

http://www.amiti.org.mx/inicio

AMITI Asociacién Mexicana
de la Industria de
Tecnologias de la

Informacion

CANIETI -La Camara http://www.canieti.org/HomePage.aspx
Nacional de la Industria,
Electrénica de
Telecomunicaciones e
Informatica

Instituto Nacional de http://www.inegi.org.mx/

Estadistica, Geografia e

Informéatica del Estado de
México (INEGI)

11.11 Analisis de Logistica (Proexport Colombia, 2012)

e Cupos
La empresa actualmente tiene la capacidad de administrar 12 proyectos al afio, sin
embargo en estos momentos esta desarrollando 8 proyectos en Bogota D.C, por lo

gue Software House tiene como oferta exportable 4 proyectos por afio.

Capacidad Valor en unidades

Capacidad para administrar | 12 proyectos/afo
proyectos (nimero de
proyectos tipicos por afo)
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http://www.cancilleria.gov.co/wps/portal/embajada_mexico
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http://www.datos.gob.mx/directorio.gob.mx/wwwcontador.php?url=http%3A%2F%2Fwww.inegi.gob.mx%2Finegi%2Fdefault.asp%3Fe%3D15

NUumero de proyectos | 8 proyectos/ afio
actuales afo

Oferta exportable por afio 4 proyectos/ afio

e Logistica

Identifique y describa la matriz de logistica, de manera resumida e identifique a
partir de la informacion que aparece en la Pagina de Proexport, indicando los
resultados y recomendaciones para cada mercado. Es importante tener en cuenta
gue es requisito indispensable ademas de este capitulo, anexar la matriz de
logistica de costos de exportacion que se ha identificado para obtener los precios
de cotizacion internacional.

llustracién 30: llustraciéon 30: Condiciones de Acceso

y 4 ' PROEXPORT
CONDICIONES DE ACCESO COLQMBIA
. Modos fjed » MODO 1 - Suministro Transfronterizo
Ser)\(/?;;tsaﬁ':zlr::idZS * MODO 2 — Consumo en el Extranjero
en el TLC Colombia * MODO 3 — Presencia Comercial *
- México * MODO 4 — Movimiento de Personas
Beneficios e Las exportaciones de servicios en MODO 1 gozan de la

exencion en el pagode IVA

* No aplicaciénde la Retencidn en la Fuente por ingresos de
Exportaciones.

Tributarios en
Colombia

¢ Inscripcion en el Registro Nacional de Exportadores
Requisitos para * Registro del Contrato ante el Ministerio de Comercio,

el exportador Industriay Turismo
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llustracién 31: Canales de Distribucién

2. CANALES DE DISTRIBUCION " E%?Epf‘rf}%ﬂ
CANAL DE VENTAS SOFTWARE
MODO 1 FABRICANTE usD CLIENTE FINAL
Venta Offshore
MODO 2 x PARTNER / JOINT
Dictribuidor FABRICANTE  usp VENTURE wxy  CLIENTE FINAL
MODO 3 USD FILALEN  mxn  PARTNERS
e FABRICANTE mmmmmmm) \/cvico - CLIENTE FINAL

Lo anterior permite identificar lo importante que es la constitucion de una empresa
en el mercado Mexicano o tener un constante movimiento de personas de la

empresa para prestar el soporte técnico necesario referente al uso del Software.

Viaticos

Tiquetes promedio Dias Promedio Hotel
Jalisco México 905,00 905,00 700,00 | 602,00 2.207,00
usD UsD usD UsD USsD

Monterrev | México | %00, 770,00 _ 700,00 430,00  1.900,00
Y USD USD USD = USD USD

11.12 Andlisis de acuerdos comerciales (Tratados de Libre Comercio

suscritos por México, Diciembre 2012)

El Tratado de Libre Comercio entre Colombia, México y Venezuela, también
llamado G-3, que actualmente esta compuesto por los primeros dos paises tiene
como objetivos desarrollados de manera especifica a través de sus principios y

reglas:
a) estimular la expansion y diversificacion del comercio entre las Partes;
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b) eliminar las barreras al comercio y facilitar la circulacion de bienes y de

servicios entre las Partes;

c) promover condiciones de competencia leal en el comercio entre las

Partes;

d) aumentar sustancialmente las oportunidades de inversién en los

territorios de las Partes;
e) proteger y hacer valer los derechos de propiedad intelectual;

f) establecer lineamientos para la ulterior cooperacion entre las Partes, asi
como en el ambito regional y multilateral encaminada a ampliar y mejorar

los beneficios de este Tratado;

g) crear procedimientos eficaces para la aplicacion y cumplimiento de este
Tratado, para su administracion conjunta y para la solucion de

controversias;

h) propiciar relaciones equitativas entre las Partes reconociendo los
tratamientos diferenciales en razén de las categorias de paises
establecidas en la ALADI;

En materia de Servicios se establecen disciplinas y normas para asegurar el libre y
agil comercio de servicios en la region. Los principios basicos son: trato nacional,
trato de la nacion mas favorecida y presencia local no obligatoria. Cubre todos los
servicios, a excepcion de las funciones gubernamentales. También se excluyen de
la aplicacion de los principios de este capitulo los servicios aéreos comerciales y

los servicios financieros.

Existe un anexo en el que se establecen los procedimientos para la celebracién de
negociaciones tendientes al reconocimiento de titulos y licencias profesionales.
Existe el compromiso de realizar reuniones futuras para profundizar en la

liberaciéon de los sectores de servicios.
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El 22 de mayo del 2006 Venezuela denuncié el TLC G-3 y ésta denuncia surtid
efecto 180 dias después de comunicada. A partir del 20 de noviembre de 2006,
Venezuela no hace parte del TLC-G3. La Denuncia por parte de Venezuela no
afecta las relaciones comerciales entre Colombia y México, que se seguiran

rigiendo por lo establecido bajo el acuerdo
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a. Explicar aspectos a tener en cuenta en la negociacion

ASPECTO

Etiqueta de saludo

Etiqueta de vestido

Reuniones

Tarjetas de presentacion

Puntualidad

Otra informacion de interés

Viajes De Negocios

RECOMENDACION

- Hace parte del protocolo dar la mano, aunque el apreton de manos dura
maés tiempo que en Colombia.
- No apretar demasiado fuerte.

- Si alguien posee un titulo como Doctor, Profesor o Ingeniero, referirse a él
utilizando el titulo.

- Hace parte del protocolo dar la mano, aunque el apreton de manos dura
mas tiempo que en Colombia.

- No apretar demasiado fuerte.

- Si alguien posee un titulo como Doctor, Profesor o Ingeniero, referirse a él
utilizando el titulo.

- Reuniones programadas con anticipacion, pueden ser canceladas con total
normalidad diez o quince minutos antes.

- Es comun que las reuniones se extiendan mas de lo esperado y se
presenten constantes interrupciones por llamadas telefénicas o personas;
para lo cual mostrar incomodidad por esto se considera de mala educacion.

- La mejor hora para establecer una reunion es entre las 10 a.m. yla 1p.m, o
las 4p.m.ylas 6 p.m.

- De caracter fundamental en México, ain antes de decir el nombre, los
empresarios intercambian sus tarjetas, por esto es muy importante llevarlas
consigo.

- En lo posible las tarjetas deben llevar direccion de correo electrénico, pero
no de servidores gratuitos (Hotmail, yahoo, etc.) ya que esto causa mala
impresion.

Se aconseja puntualidad, pese a que la contraparte podra llegar hasta 30
minutos mas tarde de lo convenido.

- Es frecuente que los empresarios en México, acostumbren a combinar el
aspecto formal de las entrevistas de negocios con actos sociales cuyo
objetivo es demostrar cordialidad hacia su nuevo socio comercial.

- Se sugiere que el exportador colombiano invite a almorzar o a cenar a su
posible o futuro cliente potencial

- Es importante traer catalogos y muestras del producto a ser ofrecido.

- A los mexicanos les resulta muy dificil contestar con un "NO" categérico
pues para ellos conservar la cordial armonia es muy importante. La mejor
manera de resolver esta dificultad es preguntar directamente la opinion que
tiene la otra persona.

- Es muy importante hospedarse en un hotel cinco estrellas ya que los
empresarios mexicanos juzgan la capacidad econémica del empresario
extranjero por estos aspectos.

- Es probable que el empresario mexicano sugiera una reunion en el hotel
donde se encuentra hospedado, para verificar la categoria del mismo. Ante el
elevado precio que esto puede implicar para el empresario colombiano,
PROEXPORT cuenta con acuerdos de tarifas empresariales con hoteles de
cinco estrellas que permiten reducir los costos de hospedaje.

- Las citas se deben hacer con 2 semanas minimo de anticipacién, ya sea
directamente o via PROEXPORT. En el Gltimo caso se aconseja, cuando es la
primera vez que se solicita la cita con el fin de hacer una presentacion o
introduccion adecuada de la empresa y su representante al respectivo
Director de Compras a que se acude.
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11.14 Ventajas y Desventajas de Exportar a Estados

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Entrega tiempo

Comprension de las reglas del
negocio

Elaboracién del documento disefio
para su aprobacién

Alto enfoque de servicio

Dedicacion necesaria en consultoria
Garantia de calidad

Similar uso horario con ciudades
principales del pais.

Falta de experiencia en la region
obtenida

Reglamentacion federal

No contar con una oficina local

No disponer de un proyecto local de
referencia

No contar con certificaciones

12. Pais Contingente: CHILE
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12.1 Informacién general del pais

ASPECTO CONTENIDO
e Resefla  general | Por su parte Chile destaca dentro de sus esfuerzos la Asociacion
del pais Chilena de Empresas de Tecnologia de Informacién (ACTI) con

mas de 100 empresas asociadas.

En este pais suramericano el tamafio promedio de las empresas
de software es de 26 empleados, el 86% empresas tienen menos
de 50 empleados y el 43% empresas participan en mejoramiento
de procesos. Para él las ventas fueron de 850 millones de délares
y la Tecnologia de la Informacién representa el 1.2% del PIB.

Otra de las ideas desarrolladas es la Sociedad Chilena de
Software y Servicios (GECHS) agrupando 60 empresas de
software.

Ademas SPIN-Chile reine a mas de 50 organizaciones chilenas
de software.

Chile, hasta septiembre de 2006 contaba con menos de 10
evaluaciones CMMI.

En 1997 se inicio el desarrollo de un estandar SPRIME, basado
en el SW-CMM, apropiado para empresas pequefas que fue
utilizado en 6 empresas en 29 proyectos.

12 empresas de GECHS iniciaron su proceso de certificacién
internacional 1ISO 9001-2000 y CMM (nivel 2) a través del
Proyecto Asociativo de Fomento CORFO concluido en 18 meses.
Chile elabora el 3er Estudio de Diagndstico del Sector Software y
Servicios que permitira conocer la realidad de la empresas
chilenas en términos de ventas, gestion, calidad, 1+D, inversién, y
otros. (Observatorio de la Economia Latina: La Industria del
Software, estudio a nivel Global y América Latina)

e Indicadores Datos
Macroecondmicos

Capital: Santiago de Chile

Poblacién: 17.067.369 (Julio 2011 est.)
Idioma: Espafol

Tipo de Gobierno: Republica Democratica
Presidencial

Religion: Catolicismo

Moneda: Peso Chileno

PIB per Céapita US$:

Crecimiento de PIB %:

$16,100 (2011 est.)

6.5 % (2011 est.)

$281 miles de millones
(2011)

6.6% (2011 est.)

3.3% (2011 est.)

PIB: Valor US$

Desempleo %:
Inflacién %:
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ASPECTO CONTENIDO

Poblacién Econémicamente Activa 8,061 millones
Reservas de Divisas y Oro: $41.27 billén (31 2010 est.)
Diciembre

Inversion Extranjera directa-entrada: $155.6 billon (31 Diciembre 2011 est.)
Inversion Extranjera directa-salida: $57.57 billén (31 Diciembre 2011 est.)

http://www.indexmundi.com/es/chile/

12.2 Clima vy geografia (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, Sistema

Integrado de Informacién Territorial)

Chile es un pais que tiene muchos extremos del clima, debido a que es un pais
muy estrecho y largo, tiene un clima diverso que varia en las diferentes partes del
pais. En general, el norte tiene un clima mas seco con temperaturas altas, pero al
sur, hay un clima mas fresco y humedo. La precipitacion es frecuente durante los

meses del invierno.

Posee mayormente las cuatro estaciones, sin embargo, al ubicarse en el
Hemisferio Sur, ellas estan invertidas en relacion a Europa y estados Unidos. Es
decir, el verano abarca de Diciembre a Marzo, otofio entre Abril y Junio, invierno

de Julio a Setiembre y primavera de Octubre a Diciembre.

Sin embargo, es importante aclarar que el servicio no se vera afectado por este
factor por el hecho de ser intangible, por lo tanto los que deben tomar las
precauciones necesarias son las personas que se van a movilizar al pais a prestar

el servicio.

Se debe recordar que en el hemisferio austral las estaciones son opuestas a las

del hemisferio boreal.

- Primavera: 21 de setiembre a 21 de diciembre. Temperatura media: 17°C
(64°F).

- Verano: 21 de diciembre a 21 de marzo. Temperatura media: 23°C (76°F).

- Otofio: 21 de marzo a 21 de julio. Temperatura media: 18°C (66°F).

- Invierno: 21 de julio a 21 de setiembre. Temperatura media: 5°C (40°F).
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12.3 Andlisis General del Sector

Las exportaciones chilenas de servicios han ido adquiriendo un peso significativo
en el sector externo de nuestra economia. Caracterizadas por un fuerte dinamismo
y por generar empleos de alta calidad las exportaciones de servicios estan
generando una nueva fase hacia exportaciones de mayor valor agregado.
Tecnologias de informacion y comunicaciones, transportes, turismo, minorista
(retail), servicios profesionales, producciones audiovisuales, servicios
empresariales y servicios financieros, son todas actividades que estan
manifestando altas tasas de crecimiento y una marcada orientacion hacia los
mercados externos. Las cifras que se presentan a continuacién asi lo avalan,
donde podemos destacar que la exportacion de servicios TIC ha pasado a ser el

segundo sector mas grande luego de servicios de transporte.

La cuenta de exportaciones de servicios transfronterizos se encuentra

segmentada de acuerdo a la Balanza de Pagos en tres partidas (ProChile):
- Los servicios de transporte.
- Los servicios de viajes.
- Otros servicios

Los dos primeros denominados servicios tradicionales, mientras que el tercero
representa los servicios no tradicionales. Estos ultimos albergan, entre otros, a los
servicios globales u offshoring, servicios a las empresas, servicios profesionales,

ingenieria e informatica y financieros.

Segun la Coalicibn de Exportadores de Servicios (CES) de la Camara de
Comercio de Santiago (CCS) durante 2011 las exportaciones de servicios
alcanzaron los US$12.400 millones, lo que representa un crecimiento de 14,5%

respecto al afio anterior.

Considerando estas cifras, el sector servicios constituye mas del 13,2% del total

de exportaciones del pais.
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Tabla 24: Total Exportaciones

Variacion (%)
May-11 May-12 Ene-May 2011] Ene-May 2012

Mayo Ene-May

Servicios considerados |90.835.440 |105.495.516 |464.281.576 |4858.385.086
exportacion
(Monto FOB en dolares) 165

5%

Fuente: Servicio Nacional de Aduanas

Al presentar la composicion sectorial de las exportaciones chilenas desde el afio
2007, se aprecia que el 50% de éstas estan constituidas por Manufacturas, luego
Minerales, con un 22% y Alimentos con un 15%. Al comparar 2011 con el afo
24%

anterior, el sector que mas crece es el de Servicios, con un aumento de

anual.

Tabla 25: Exportacion Segun Sectores 2007- 2011

Fuente: Banco Central

llustracion 32: Exportaciones seglin Sectores 2007-2011

Exportaciones seglin sectores 2007-2011

90,000

| Servicios
75.000

| Otros
60,000

B Minerales
45,000 B Manufacturas
30.000 B Industria Forestal
15,000 B Alimentos

2007 2009

2008 2010 2011

Fuente: Banco Central
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El 17% de las exportaciones de Chile a EEUU corresponden a servicios. Se trata
de un sector en crecimiento y que ofrece oportunidades, sobre todo si se
considera que 80% de la economia de Estados Unidos son servicios, ofreciendo
innumerables negocios para los productores competitivos e innovadores. De ahi
gue Chile haya tenido un exitoso desempeiio exportador en servicios hacia EEUU
en el pasado reciente, y que su potencialidad en este mercado sea destacable.

Las exportaciones de servicios no tradicionales superaron los US$2.700 millones,
experimentando un repunte de 25% respecto al aflo 2009, explicando la cuarta
parte del total de los servicios exportados. Los mayores incrementos en este tipo
de servicios se observaron en el rubro de servicios empresariales (13%). servicios
de informética e informacion (12%), regalias y derechos de licencia (12%) y
servicios financieros (11%). Precisamente los servicios empresariales
corresponden al rubro mas importante entre las exportaciones no tradicionales,

con un 70% del total.

llustracién 33: Evolucion Exportaciones de Servicios (Variacion 12 meses)

N

E%CN Furvte Lo rund

2006 0 W W20TH WM W08 N M V200 N V200

Fuente: Banco Central
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12.4 Tamano del Mercado

12.4.1 Principales ciudades en el mercado (OSSA & Asociados S.A Viajes y
Turismo)

La capital de Chile es el principal nacleo urbano del pais y suéarea
metropolitana se conoce con el nombre de Gran Santiago. La ciudad alberga los
principales organismos administrativos, comerciales, culturales, financieros vy

gubernamentales del pais, ademas, es sede de la CEPAL.

Santiago de Chile es considerada la segunda mejor ciudad para hacer negocios
de América Latina, asi como la tercera ciudad de Sudamérica,
tras Montevideo y Buenos Aires, con mejor calidad de vida, la quinta de
Latinoamérica y la 902 del mundo.

También figura como la segunda ciudad sudamericana mas segura, la quinta
latinoamericana y la 1072 mundial. Ademas, es considerada como una ciudad
global, la 532 ciudad con mayores ingresos del mundo, con un PIB (PPA)
de USD 91 000 millones en 2005 y un estimado de USD 160 000 millones hacia
2020.

En marzo de 2012, fue calificada como la tercera ciudad sudamericana mas

competitiva la tercera latinoamericana y la 682 mundial.

12.4.2 Perfil del comprador corporativo

El perfil del comprador de Software House, son entidades del estado interesadas
en integrar y mejorar los procesos del negocio mediante soluciones a la medida, y
cuya necesidad sea ampliar su base de clientes y disminuir costos operativos y
administrativos, ya que el servicio se instala en la nube, y por tal razén puede
llegar ser accedido por cualquier usuario a cualquier hora del dia o la noche, la

unica limitante es “tener acceso a Internet”.

Ademas de tener ingresos superiores a 5.0 millones de délares, con mas de 10

personas empleadas, ubicadas en las principales ciudades de Chile.
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12.5 Anélisis de la competencia

12.5.1 Andlisis de la Competencia Local

En este pais suramericano el tamafio promedio de las empresas de software es de
26 empleados, el 86% empresas tienen menos de 50 empleados y el 43%
empresas participan en mejoramiento de procesos. Para €l las ventas fueron de
850 millones de ddlares y la Tecnologia de la Informacion representa el 1.2% del
PIB.

Otra de las ideas desarrolladas es la Sociedad Chilena de Software y Servicios
(GECHS) agrupando 60 empresas de software. Por lo que 12 empresas de
GECHS iniciaron su proceso de certificacion internacional 1ISO 9001-2000 y CMM
(nivel 2) a través del Proyecto Asociativo de Fomento CORFO concluido en 18

meses.

Chile elabora el 3er Estudio de Diagnéstico del Sector Software y Servicios que
permitira conocer la realidad de la empresas chilenas en términos de ventas,

gestion, calidad, 1+D, inversion, y otros.

12.5.2 Andlisis de la Competencia Internacional

A continuacion se relacionan las empresas extranjeras productoras de Software,

con presencia en Chile.

Nombre de la empresa | Direccién | Ciudad Principales productos Pagina Web
local: breve informacion y servicios que ofrecen
de la misma
GECHS San Santiago | Gechs relne a cerca de | http://www.gechs.
o | Sebastian | Chile. 70 empresas nacionales | cl/
Software y Servicios Chile | 5750 en las areas del
A.G. fue fundada en el Servicios de Software,
afio 2002, con la mision Ingenieria de Software,
de promover el desarrollo o Outsourcing de Personal
de la industria de software | ©ficina
e _ TI, Consultoria TI vy
y servicios relacionados, 703 Consultoria en Procesos,
buscando  que  sus las que encuentran un
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empresas asociadas espacio donde

logren  posicionar  sus desarrollar sus

productos y servicios en el preocupaciones de

ambito nacional e negocios en forma

internacional. asociativa

SoftGroup e Desarrollo de Software | http://www.softgro
« Outsourcing up.cl/

Empresa dedicada al
desarrollo de software y
aplicaciones para diversas
plataformas.

e Consultorias
¢ Soluciones Internet

12.5.3 Andlisis de la competencia de empresas colombianas que exportan esa
partida:

No se ha detectado competencia directa en chile

12.6 Andlisis del servicio

12.6.1 Licencias

En cuanto a los servicios de informacion y comunicaciones no existen
restricciones de acceso al mercado ni discriminaciones de nacionalidad. Se

considera que existen bajas barreras de ingreso.

12.6.2 Requisitos técnicos (ProChile):

En una primera etapa, y dada la facilidad de prestar el servicio de manera
transfronteriza en este sector, se sugiere idea de iniciar negocios a través de
alianzas estratégicas con proveedores locales que ya estén instalados y que
conozcan el mercado. De esta manera el servicio se provee desde Chile contando

con un socio local.

Cabe sefialar que la manera de prestar el servicio lleva consigo una serie de
implicancias impositivas y legales a los cuales hay que prestarle detenida atencion

a la hora de elaborar el plan de exportacion.
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Por ultimo, existe una presion considerable para crear un marco legislativo que
supervise las operaciones que se desarrollen via internet, en particular en lo que
respecta a la proteccion de la propiedad intelectual. Sin embargo, la amplitud de la
informacion y la libertad con la que se mueve hace que cualquier régimen

regulatorio sea sumamente dificil de aplicar.

En el &rea de las telecomunicaciones existe una regulacion especial por la Federal
Communications Commission (FCC, www.fcc.gov). Esta es una agencia de
gobierno que regula las comunicaciones nacionales e internacionales por radio,

television, cable y satélite.

12.6.3 Posicionamiento de la Marca

Especificar si estd o no posicionada la marca en el pais donde se esta
haciendo el estudio de mercado; si la empresa lo posiciona directamente o
indirectamente el servicio. Asimismo, tener en cuenta si esta registrada la
marca y en tal caso es importante hacer las recomendaciones necesarias,

indicando el procedimiento y la conveniencia de establecer un procedimiento.

La empresa Software House al no tener experiencia exportadora a Chile no ha
posicionado su marca, sin embargo, se espera poder lograr este objetivo por

su calidad, consultoria, y atencion al cliente.

12.7 Andlisis de precios

12.7.1 Nivel de Precios

o Mercado consumidor final

o) % de representantes o agentes comerciales

124



ASPECTO

CONTENIDO

Determinar el precio

al consumidor final

Este tipo de soluciones aunque se personalizan a las
necesidades del cliente, generalmente no son
costeadas como proyectos, ya que se tiene un rango de
precios promedio definidos.

Como lo hace Software House se asume que la
competencia también hace un costeo de valor de la
solucién segun costos de disefio, desarrollo y mejoras,
costos de la implementacion interactiva de la y gastos
de ingeniero de soporte. (Logistica y hora/ trabajador —

evaluado en dolares.)

Otros aspectos que

influyan en el precio

Gastos de movimiento de personal de Software House

desde Colombia y consultores radicados en México.

v" Impuesto a la renta 30%
v IVA 16%
v Las comisiones de los canales oscilan entre el 20%

y el 35% dependiendo de la gestion con el cliente.

COSTOS POR PERSONAL EN CHILE

Ingreso Minimo Mensual 172.000 pesos chilenos mensuales hasta 30 de junio

2011. Generalmente se incrementa el 1 de julio de cada afio, con vigencia de 1

ano.

(Ingreso Minimo Mensual en ddlares = U$275 aprox. Valor de 1 ddlar = $626,25

pesos chilenos)

Cargo US$ Peso
mensual Chileno
Administrador de Redes certificado MCSA, Contratacion 1.565 980.000
directa
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Administrador de Redes certificado MCSA Outsoursing 1.038 650.000

Ingeniero de Informética (realiza funciones de

coordinacion de grupos pequefios, no mas de 5

1.495 935.750

personas)

Programador $446.574 en empresas locales, y hasta 713 a 446.574 a
$5.200.000 en empresa extranjera 8.303 5.200.000
Informatico (persona que hace instalaciones de 1.517 950.000
Hardware/Software)

Técnico en Programacion junior 559 350.000

Nota: Los salarios para cada categoria son variables y depende ante todo de la empresa contratante,
y luego del nivel de conocimiento de la persona a contratar y su experiencia en el sector para el que

va a ser contratado.

Fuente: http://www.rankingsalarial.com/topic/804544-cuanto-gana-un-informatico-en-chile/

12.8 Andlisis de canales

Determinacion de

Empresa exportadora

Canales Colombiana: Sotware

Agente Comercial o
representante

House

Entidades del Estado

Entidades
descentralizadas

Contactos Potenciales Entidad
Gubernamental

Funcién

Servicio Agricola vy
Ganadero (SAG)

Apoya el desarrollo de la competitividad,
sustentabilidad y equidad del sector, a
través de la proteccion y mejoramiento
de la condicién de estado de los recursos
productivos, en sus dimensiones
sanitaria, ambiental, genética y
geografica, y el desarrollo de la calidad
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alimentaria.

CONAMA

La CONAMA es la institucion del estado
que tiene como misiGn promover la
sustentabilidad ambiental del proceso de
desarrollo 'y coordinar las acciones
derivadas de las politicas y estrategias
definidas por el gobierno en materia
ambiental.

Instituto Nacional de
Normalizacion, INN

Su rol es contribuir al desarrollo
productivo del pais, fomentando Ila
elaboracion y uso de normas chilenas,
coordinando la Red Nacional de
Metrologia y acreditando organismos de
evaluacion de la conformidad.

Instituto Nacional de
Juventud

Organismo de servicio publico encargado
de colaborar con el Poder Ejecutivo en el
disefio, planificacion y coordinacion de
las politicas relativas a los asuntos
juveniles.

El INJUV orienta su trabajo a los y las
jévenes de entre 15 y 29 afos,
coordinando las politicas puablicas de
juventud que se originan en el Estado.
Asimismo, genera programas que
fomentan la inclusibn y participacion
social, el respeto de sus derechos y su
capacidad de propuesta, poder de
decision y responsabilidad.

Junta Nacional de
Jardines Infantiles
(JUNJI)

Su compromiso consiste en entregar
Educacioén Parvularia de calidad a nifios y
nifias, preferentemente menores de
cuatro afios y en situacion de
vulnerabilidad social, para asi generar las
mejores  condiciones educativas Yy
contribuir a la igualdad de oportunidades.
De este modo, la institucion ayuda al
desarrollo de las capacidades,
habilidades y aptitudes de los parvulos y
apoya a las familias a través de los
programas de atencidn educativa en
salas cuna y jardines infantiles
administrados en forma directa y por
terceros.
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Empresa Nacional de | Su misién es fomentar el desarrollo de la
Mineria Pequefia y Mediana Mineria, brindando
los servicios de reconocimiento de
recursos mineros, asistencia técnica y
crediticia, compra,  procesamiento y
comercializacion requeridos por miles del
Serviciores mineros a lo largo del
territorio nacional.

Fuente: http://www.gobiernodechile.cl/sitios-del-gobierno/

Cabe sefalar que dada la naturaleza en la prestacion de servicios, los medios a

través de los cuales se pueden proveer son a través de cuatro modos, a saber:

* Modo 1: Comercio Transfronterizo: El producto o servicio final se provee a
traves de Internet o a través del envio del material en el cual se contenga el
servicio, como por ejemplo un CD. Sélo esta modalidad es reconocida por

el Servicio Nacional de Aduanas como una exportacion de servicios.

* Modo 2: Movimiento del Consumidor: Este seria el caso de personas
naturales que viajan a Chile para obtener un servicio. Este caso no se
aplica en gran medida a los servicios TIC los casos de subcontratacion o
externalizacion (outsourcing) en general caen en el Modo 1 o en el Modo 3

a través del establecimiento de una filial de la empresa extranjera).

* Modo 3: Presencia Comercial: Este seria el caso de una empresa chilena
gue se instala fisica y legalmente a través de un establecimiento comercial
en los EE.UU.

* Modo 4: Movimiento del Proveedor: Presencia de personas fisicas: Este

es el caso de las personas que viajan a los EE.UU. a prestar sus servicios.
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Tabla 26: Cuadro Sinoptico de los Modos de Prestacion de Servicios TIC

PAIS A

Maodeo 1. Transacciones de servicios

El servicio cruza la frontera

PAIS B

Consumidaor Ejf&

Maodeo 2. Transacciones de servicios

El consumidor va al extranjero
Consumldu:u

Modo 3. Transacciones de servicios

Surninistro
de servicios

onsumldor de A

\lﬂtran@

Maodeo 4. Transacciones de servicios

Suministro

e,

/ de servicios
@sumidw-: Persnna fisica

Modo 4. Emplec

i —

Empresa d :\'- <
senricioi/

Empleado temparal

- - Surmninistro —

] o
- -h@umidur@ﬂ@rw&edir>

Inversian directa en el pais &

Trabajador independiente que va al pais A —
oempleado que envia una empresa de B \

"""""""""""""""""""""" @suna fi s@

Fuente: Manual de Estadisticas del Comercio Internacional de Servicios. OMC

12.8.1 Tipos empleados en el mercado
e Agentes

e Representantes

Se evaluara a corto y mediano plazo el desarrollo de un agente independiente o

una alianza estratégica para la identificacion de oportunidades y desarrollo de

negocios
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12.9 Anélisis de comunicacion

12.9.1 Medios Utilizados por el sector de informatica

REVISTAS

Nombre

Descripcion

Pagina Web

Informatica
Tecnologia &
Gestion

Revista especializada en publicacion
de temas tecnoldgicos y oferta de
software

http://www.informatica.cl/

Mathscinet

American  Mathematical  Society
(MATHSCINET) entrega
publicaciones que cubren un amplio
sector de las matematicas,
estadisticas, informatica e ingenieria.
Entrega mas de 70.000 registros de
revistas y es editada por American
Mathematical Society.

http://www.ams.org/maths
cinet/

ACM

Association for Computing Machinery
(ACM)  proporciona  informacion
confiable 'y una  desarrollada
coleccion de documentos que cubren
desde literatura basica hasta las
ultimas novedades en el ambito de la
computacion. Editada por Association
for Computing Machinery.

http://portal.acm.org/dl.cf
m

PRENSA

El Mercurio

La Tercera

Las Ultimas Noticias

La Cuarta

La Segunda

La Nacion

Medios escritos de mayor circulacion
en Santiago de Chile

www.emol.com

www.latercera.com

www.lun.com

www.lacuarta.cl

www.lasegunda.com

www.lanacion.cl
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http://www.informatica.cl/

Publimetro www.publimetro.cl
La Hora www.lahora.cl
Ojo Noticias Sin sitio web conocido.
Estrategia www.estrategia.cl
Diario Financiero www.df.cl

12.9.2 Organismos de comunicacion y ayuda para ingresar en cada uno de los

mercados

Con la identificacion de estos organismos, se podra tener informacion para la

realizacion del mismo trabajo entre otros se pude observar:
En Colombia:

» Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, www.mincomercio.gov.co

» Camara de Comercio Colombo-Chilena, www.colombochilena.com

» Embajada de Chile en Colombia,
www.cancilleria.gov.co/wsp/portal/embajada_chile

» Oficina Comunidad Andina en Colombia,
www.comunidadandina.org/quienes/colombia.htm

» Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, www.mincomercio.gov.co

» Proexport Colombia, www.proexport.com.co

» Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, Colombia,
www.dane.org.co

» Direccién de Aduanas www.dian.gov.co

» Banco de la Republica de Colombia www.banrep.gov.co

En Chile:

» Prochile, www.prochile.cl

» Informacion general chilena, www.chileinfo.com

» Céamara de Comercio de Santiago, www.ccs.cl
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Banco Central Chileno, www.bcentral.cl

Instituto Nacional de Estadistica, INE, www.ine.cl

Oficina de Comunidad Andina en Chile,

www.comunidadandina.org/exterior/Chile.htm

Servicio Nacional de Aduanas, Gobierno de Chile, www.aduana.cl

Comité de Inversiones Extranjeras de Chile, CINVER, www.cinver.cl

12.10 Anélisis de Logistica (Proexport Colombia, Diciembre 2012)

12.10.1 Cupos

Direccion General de Relaciones Econdmicas Internacionales, DIRECON,

La empresa actualmente tiene la capacidad de administrar 12 proyectos al afio, sin

embargo en estos momentos esta desarrollando 8 proyectos en Bogota D.C, por lo

gue Software House tiene como oferta exportable 4 proyectos por afio.

Capacidad

Valor en unidades

Capacidad para administrar
proyectos (nimero de
proyectos tipicos por afo)

12 proyectos/afno

Numero de proyectos
actuales afio

8 proyectos/ afio

Oferta exportable por afio

4 proyectos/ afio

12.10.2 Logistica

Tiquetes promedio

Viaticos

Dias .
Promedio

Hotel

valor precio c/u
o - s - s o

Santiago de . 693,00

Chile

uUsSD
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693,00 700,00
USD UuSD

504,00
USD

1.897,00
USD


http://www.ine.cl/
http://www.comunidadandina.org/exterior/Chile.htm

12.11 Andlisis de acuerdos comerciales

12.11.1 Acuerdos comerciales: Acuerdo de libre Comercio Colombia-Chile

(Camara de Comercia e Industria Colombo Chile)

El Acuerdo tiene como objetivos centrales el establecimiento de un espacio
econémico ampliado entre los dos paises, que permita la libre circulacién de
bienes, servicios y factores productivos; la liberacion total de gravamenes y

eliminacion de las restricciones de las importaciones originarias de los mismos.

El mercado del sector de software, segun cifras de Business Monitor International,
se calcula en 284 millones de délares en 2007 y se espera que la industria crezca

a tasas cercanas al 12 por ciento anual.

e El mercado de software en Chile es altamente competido; presenta pocas
barreras de entrada y la alta apertura que tiene hacia el comercio exterior

facilita el ingreso de empresas.

e Existe poca oferta de desarrolladores de software en el mercado chileno,
pero por otro lado la oferta de integradores de programas es grande. Las
empresas integradoras son las encargadas de realizar instaladores de
sistemas y programas que administran recursos de hardware, mientras que
los desarrolladores producen software aplicativo, dentro de los cuales esta

incluido el software a la medida.

e Los programas de gestion administrativa y los programas educativos para

nifos estan experimentando, igualmente, un importante avance.

e Por areas de actividad o sectores econdmicos, l0s que mas peso tienen en
la demanda del software son servicios financieros, con una participacion de
21%; comercio o retail, con un 17 por ciento; telecomunicaciones, con el

11%, y servicios técnicos y profesionales, con un 8%.
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e Un estudio del Ministerio de Economia y Energia de Chile concluye que

para el afio 2010, gran parte de la industria del software chilena estara

focalizada en los sectores verticales de mayor desarrollo, como la mineria 'y

el sector forestal.

12.12 Explicar aspectos a tener en cuenta en la negociacion

ASPECTO

Al momento de una cita

RECOMENDACIONES

La mayoria de las veces, para iniciar una negociacion en Chile, es
necesario que su presentacion se realice a través de terceros tales
como instituciones, consultorias o bancos.

Las vacaciones generalmente son durante enero y febrero. Por
esta razén es casi inutil tratar de hacer negocios durante estas
fechas.

Si quiere contactar a quien toma las decisiones, es necesario que
se comunique con su secretaria primero. Las secretarias son las
qgue normalmente determinan quién tiene acceso a su(s) jefe(s).
Por esta razén es conveniente ser muy educado y agradable al
tratar con ellas.

Las citas deben ser programadas con al menos dos o tres semanas
de anticipacion. Usted debe confirmar su asistencia antes de su
visita a Chile y nuevamente después de su llegada al pais.

En la mayoria de los casos, el mejor horario para programar citas
con sus contactos chilenos es entre las 10:00 a.m. y 12:30 p.m. y
de 3:00 a 5:00 p.m.

Recuerde que en Chile, al igual que muchos paises de Europa y
Latinoamérica, se escribe primero el dia, luego el mes y después el
ano.

Generalmente el horario laboral es de 9:00 a.m. a 5:00 p.m. de
lunes a viernes, con dos horas libres para almorzar.

Las oficinas gubernamentales abren de 9:00a.m a 4:30p.m, de
lunes a viernes.

La puntualidad es muy importante en eventos relacionados con
negocios, bien sea reuniones o invitaciones. Sin embargo, esta
norma es aplicable sélo para los visitantes, quienes seguramente
deberan esperar por su contraparte chilena durante 15 o 30
minutos.

Cuando sea invitado a un hogar chileno, sus anfitriones esperaran
gue usted llegue 15 minutos tarde. Para una cena de caracter
social, puede llegar al menos 30 minutos tarde.

Por lo general, los empresarios chilenos son conservadores y
toman muy en serio la ética para los negocios. Es muy posible que
la negociacion se lleve a cabo lentamente y sea necesario realizar
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Vestimenta para los
negocios

Reglas Generales

Protocolo para la
conversacion

varios viajes antes de concluirla.

La mejor estrategia, como visitante, seria que usted vistiera de
manera conservadora y formal. Vestir bien es una prioridad en este
pais, ademas de ser un simbolo de respeto.

La mejor opcion para los hombres es vestir con trajes de color azul
0 gris, camisas blancas y corbatas conservadoras. Las mujeres
deben limitarse a usar trajes de color azul o gris y zapatos de tacon
bajo.

Es recomendable que evite usar colores demasiado llamativos.
Hombres y mujeres que usen joyas deben escoger piezas
conservadoras y discretas. Los chilenos podrian considerarlo una
persona engreida si lleva accesorios caros y llamativos.

La diferencia de clima entre el norte y el sur de Chile es extrema. El
norte es el tipico desierto, caliente durante el dia y frio en la noche.
El sur, por el contrario, tiene fuertes tormentas de nieve y una
temperatura muy baja durante el invierno. Las estaciones son al
contrario que en Norteamérica y Europa, el invierno es en junio,
julio y agosto.

Para crear afinidad entre usted y su contraparte chilena, es
recomendable que se familiarice con algunos aspectos historicos y
econdmicos de Chile.

Los chilenos son gente muy patriética, por ende es muy probable
que se sientan ofendidos si se realiza un comentario negativo sobre
su pais.

Ha habido muchos conflictos entre Chile y Argentina, por lo tanto,
seria un error hacer comparaciones entre estos dos paises.
Mientras conversa, trate de desviar la atencion hacia su
compafero. Demuestre que estd realmente interesado en los
demas y haga preguntas que estén dispuestos a responder. Es
mejor enfocarse en las preguntas relacionadas con los intereses de
su contraparte (deportes, viajes, cultura) en lugar de preguntas
personales.

Los chilenos perciben las interrupciones como una manera de
participar en la conversacion y demostrar interés en lo que se esta
diciendo. Si esto sucede en una conversacién no debe sentirse
ofendido.

Recuerde que los chilenos tienen un sentido nato de la cortesia,
por ende a veces dicen lo que ellos creen que usted quiere
escuchar, en lugar de dar una respuesta honesta.

Usted puede dirigirse a las personas utilizando los titulos de
cortesia: Sefior, Sefiora y Sefiorita, seguido de su apellido. En
ciertas oportunidades, puede dirigirse a los demas utilizando el
titulo profesional o el apellido. Sin embargo, el uso de titulos
profesionales no es muy comun en Chile.

La mayoria de los hispanos tienen dos apellidos. El apellido
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Lo que usted debe saber
antes de negociar

Comportamiento en Puablico

Fuente: CODET

paterno va de primero y es el que usted debe usar si quiere
dirigirse a alguien por su apellido.
Los fisicos son siempre llamados “Doctor”

Es importante que tenga uno de los lados de su tarjeta de
presentacion impresa en espafiol y el otro lado en inglés.
Asegurese de traer suficientes tarjetas ya que a los chilenos les
encanta intercambiarlas.

Se considera importante mantener en excelentes condiciones todas
las tarjetas de presentacion que usted reciba. Una buena forma de
lograr esto es invirtiendo en un porta tarjetas.

En la cultura de negocios chilena, habilidades interpersonales, tal
como la de iniciar y mantener relaciones cordiales con el grupo, son
a veces consideradas mas importantes que aptitudes profesionales
y experiencia.

Las negociaciones se llevaran a cabo luego de una preliminar
conversacion trivial.

Generalmente, los acuerdos se cumplen de manera estricta, los
problemas se resuelven de manera rapida y los pagos se efectian
de manera puntual, antes del plazo.

Por lo general, los chilenos son gente muy afectuosa, por ende, los
saludos se caracterizan por mucho contacto fisico y gran
demostracion de afecto.

Las mujeres suelen saludarse con besos en las mejillas.

No salude con un “hola” en general, puede ser percibido como un
acto grosero e impersonal.

Tenga presente que no sélo tendrd que hablar a una distancia
mucho mas corta de la acostumbrada sino que también tendra que
mantener contacto visual para expresar su interés.

El idioma oficial es el espafiol pero la mayoria de los chilenos
estudiados hablan inglés de forma fluida.

No se acostumbra regatear en los mercados o tiendas. Tenga
presente que es ilegal vender algo y no dar factura. Esto puede
significar que el comerciante esté vendiendo sin haber declarado
impuestos.

Abrir la palma de la mano con los dedos separados significa
“estupido”.

Sefiale con toda su mano y no solo con el dedo indice.
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12.13 Ventajas y Desventajas de Exportar a Chile

VENTAJAS DESVENTAJAS

e Entrega tiempo e Falta de experiencia en la region
e Comprension de las reglas del obtenida

negocio ¢ Reglamentacion Gubernamental
e Elaboracién del documento disefio | ¢ No contar con una oficina local

para su aprobacién e No disponer de un proyecto local de
e Alto enfoque de servicio referencia
e Dedicacion necesaria en consultoria | ¢ No contar con certificaciones
e Garantia de calidad
e Similar uso horario con ciudades

principales del pais.

13. Recomendaciones de la Inteligencia de Mercado por parte del
Consultor: Alvaro José Lépez Vera

13.1 Mercado Objetivo: Estados Unidos, California

v’ Iniciar la penetracion de este mercado en la principal ciudad del estado de
California Los Angeles ya que en esta se concentra la industria latina
manufacturera, de retail y de alimentos...

v Desarrollar y perfeccionar los factores de diferenciacion del servicio software a
la medida — Taylor Made asi como transmitir la experiencia internacional de
los socios, experticia, certificaciones aplicables, cumplimiento de normas
especificas y especializacion en la industria de manufactura, retail y alimentos.

v' Elaborar una ficha técnica del servicio en inglés y espafiol que incluya
aspectos relacionados con el modelo de intervencion, principales entregables,
usos y beneficios para las empresas manufactureras, de retail y de alimentos.

v' Actualizar Pagina Web mejorando las caracteristicas promocionales del
servicio (White papers, casos de éxito, casos de estudio. videos promocionales
en Youtube o en la pagina, blog, live demo in website, webinars, redes

sociales, promocién de eventos y seccion de News).
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Actualizar catalogos y brochures orientados a la fuerza comercial de los
potenciales aliados estratégicos comerciales en fase de seleccion para dar a
conocer el servicio de software a la medida.

Documentar al detalle casos de éxitos y lecciones aprendidas de experiencias
en Colombia y otros paises.

Afinar muy bien la logistica de relacionamiento comercial y servicio de soporte
en la ciudad de Los Angeles, para suministrar un precio competitivo en el
mercado. Desarrollar e implementar la estructura interna (personal, procesos y
recursos) y externa (aliados comerciales y outsourcing) adecuada para
soportar muy bien estas funciones. Prever un programa de formador de
formadores para los consultores locales e ingenieros pre-ventas.

Enfocar el desarrollo de la comercializacion a través del aliado estratégico
comercial (Agente independiente comercial especializado en el sector de
pymes de manufactura, retail y alimentos). Identificar necesidades especificas
(servicio y logistica de prestacion) de los mismos.

Personalizar mucho la relacion con los clientes con llamadas y visitas por parte
de Efrain Castro, gerente general de Software House y del aliado estratégico
comercial local a los clientes latinos potenciales de manufactura, retail y
alimentos.

Desarrollar una mision exploratoria en el corto plazo y desarrollar plan de
contactos y establecimiento de relaciones con personas claves del segmento
de industria latina manufacturera, alimentos y retail para identificar principales
empresas que cumplan con las caracteristicas del segmento antes mencionado
y en los que se detecte necesidades, usos y beneficios acordes con el servicio
de solucién de software a la medida.

Asesorarse muy bien en la elaboracién del contrato de alianza comercial y
estratégica para evitar futuras demandas o restricciones a las ventas de la
empresa. No otorgar exclusividades del servicio ni de zonas o regiones de
ventas.

Registrar la marca Software House ante las entidades responsables del

Registro de la Propiedad Industrial en EEUU.
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Capacitar en Inglés a personal de delivery, soporte, ingenieros pre-venta y
directores para facilitar la comunicacion y entrada en el segmento
manufacturero, retail y alimentos.

Lograr un primer proyecto de referencia en un lapso no mayor de un afo para
ser mostrado como caso de éxito y referencia comercial.

Evaluar abrir en Los Angeles una sucursal, holding u oficina de Software

House para Norteamérica.

13.2 Mercado Alterno: México

Iniciar la penetracion de este mercado en las ciudades de México D.F.,
Guadalajara — Estado Jalisco y Monterrey Nuevo Lebdn ya que en estas se
concentran las principales entidades gubernamentales, descentralizadas vy
federativas en México.

Desarrollar y perfeccionar los factores de diferenciacion del servicio software a
la medida — Taylor Made asi como transmitir la experiencia internacional de
los socios, experticia, certificaciones aplicables, cumplimiento de normas
especificas y especializacién en entidades gubernamentales, descentralizadas
y federativas.

Elaborar una ficha técnica del servicio en inglés y espafiol que incluya
aspectos relacionados con el modelo de intervencion, principales entregables,
usos y beneficios para las entidades gubernamentales, descentralizadas y
federativas.

Actualizar Pagina Web mejorando las caracteristicas promocionales del
servicio (White papers, casos de éxito, casos de estudio, videos promocionales
en Youtube o en la pagina, blog, live demo in website, webinars, redes
sociales, promocién de eventos y seccion de News).

Actualizar catdlogos y brochures orientados a la fuerza comercial de los
potenciales aliados estratégicos comerciales en fase de seleccion para dar a

conocer el servicio de software a la medida.
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Documentar al detalle casos de éxitos y lecciones aprendidas de experiencias
en Colombia y otros paises.

Afinar muy bien la logistica de relacionamiento comercial y servicio de soporte
en estas ciudades, para suministrar un precio competitivo en el mercado.
Desarrollar e implementar la estructura interna (personal, procesos y recursos)
y externa (aliados comerciales y outsourcing) adecuada para soportar muy bien
estas funciones. Prever un programa de formador de formadores para los
consultores locales e ingenieros pre-ventas.

Enfocar el desarrollo de la comercializacién a través del aliado estratégico
comercial (Agente independiente comercial especializado en el sector de
entidades gubernamentales, descentralizadas y federativas)

Identificar necesidades especificas (servicio y logistica de prestacion) de los
mismos.

Personalizar mucho la relacion con los clientes con llamadas y visitas por parte
de Efrain Castro, gerente general de Software House y del aliado estratégico
comercial local a los clientes de entidades gubernamentales, descentralizadas
y federativas.

Desarrollar una mision exploratoria en el corto plazo y desarrollar plan de
contactos y establecimiento de relaciones con personas claves del segmento
de entidades gubernamentales, descentralizadas y federativas para identificar
principales empresas que cumplan con las caracteristicas del segmento antes
mencionado y en los que se detecte necesidades, usos y beneficios acordes
con el servicio de solucion de software a la medida.

Asesorarse muy bien en la elaboracién del contrato de alianza comercial y
estratégica para evitar futuras demandas o restricciones a las ventas de la
empresa. No otorgar exclusividades del servicio ni de zonas o regiones de
ventas.

Registrar la marca Software House ante Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial - IMPI.

Lograr un primer proyecto de referencia en un lapso no mayor de un afio para

ser mostrado como caso de éxito y referencia comercial.
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v' Evaluar abrir en Ciudad de México una sucursal, holding u oficina de Software
House para México.

13.3 Mercado Contingente: Chile

v Iniciar la penetracion de este mercado en la ciudad de Santiago de Chile, ya
gue en esta se concentran las principales entidades gubernamentales y
descentralizadas de Chile.

v' Desarrollar y perfeccionar los factores de diferenciacion del servicio
software a la medida — Taylor Made asi como transmitir la experiencia
internacional de los socios, experticia, certificaciones aplicables,
cumplimiento de normas especificas y especializacion en entidades
gubernamentales y descentralizadas.

v' Elaborar una ficha técnica del servicio en inglés y espafiol que incluya
aspectos relacionados con el modelo de intervencidon, principales
entregables, usos y beneficios para las entidades gubernamentales,
descentralizadas y federativas.

v' Actualizar Pagina Web mejorando las caracteristicas promocionales del
servicio (White papers, casos de éxito, casos de estudio, videos
promocionales en Youtube o en la pagina, blog, live demo in website,
webinars, redes sociales, promocién de eventos y seccion de News).

v' Actualizar catalogos y brochures orientados a la fuerza comercial de los
potenciales aliados estratégicos comerciales en fase de seleccion para dar
a conocer el servicio de software a la medida.

v Documentar al detalle casos de éxitos y lecciones aprendidas de
experiencias en Colombia y otros paises.

v' Afinar muy bien la logistica de relacionamiento comercial y servicio de
soporte en estas ciudades, para suministrar un precio competitivo en el
mercado. Desarrollar e implementar la estructura interna (personal,
procesos y recursos) y externa (aliados comerciales y outsourcing)

adecuada para soportar muy bien estas funciones. Prever un programa de
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formador de formadores para los consultores locales e ingenieros pre-
ventas.

Enfocar el desarrollo de la comercializacién a través del aliado estratégico
comercial (Agente independiente comercial especializado en el sector de
entidades gubernamentales y descentralizadas).

Identificar necesidades especificas (servicio y logistica de prestacién) de los
mismos.

Personalizar mucho la relacién con los clientes con llamadas y visitas por
parte de Efrain Castro, gerente general de Software House y del aliado
estratégico comercial local a los clientes de entidades gubernamentales y
descentralizadas.

Desarrollar una mision exploratoria en el corto plazo y desarrollar plan de
contactos y establecimiento de relaciones con personas claves del
segmento de entidades gubernamentales y descentralizadas para identificar
principales empresas que cumplan con las caracteristicas del segmento
antes mencionado y en los que se detecte necesidades, usos y beneficios
acordes con el servicio de solucion de software a la medida.

Asesorarse muy bien en la elaboracion del contrato de alianza comercial y
estratégica para evitar futuras demandas o restricciones a las ventas de la
empresa. No otorgar exclusividades del servicio ni de zonas o regiones de
ventas.

Registrar la marca Software House ante la Direccion de Signos Distintivos
de INDECORPI.

Lograr un primer proyecto de referencia en un lapso no mayor de un afio
para ser mostrado como caso de éxito y referencia comercial.

Evaluar abrir en Santiago de Chile una sucursal, holding u oficina de

Software House para Chile.

142



CAPITULOS:
MEJORAMIENTO DEL SERVICIO A EXPORTAR

Otro factor de preocupacion para los empresarios consiste en conocer en forma
precisa y oportuna los costos de los productos producidos, asi como la incidencia
0 participacion de gastos generales en la produccion, de igual forma establecer el
namero de unidades minimas que le permitan a la empresa cubrir dichos costos y

gastos.

La implementacion de esta herramienta permitira conocer la realidad frente al
proceso de produccién con respecto al mercado nacional como al extranjero es
pieza clave para que las empresas que se encuentran dentro del programa

Expopyme logren alta competitividad en los mercados externos.

Por ello, se ha desarrollado una metodologia que permite de una manera practica,
transferir el conocimiento al empresario para definir los costos en que debe incurrir

para hacer exitosa su empresa.
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14.

Pre Diagnostico

DIAGNOSTICODE SERVICIOS

LIDERAZGO —E—Meta
ESTRUCTURA DE COSTOS 100,03 GESTION DE LA DOCUMENTACION —e— Estadz Actusl

SERVICIO DEL CLIENTE EXTERNO g T PLAZOSY COMPROMISCS

METRICAS ¥ MEDIDAS DE DESEMPERD £ . COMPETENCIA

CONTROL DEL TIEMPO ¥

COMPROMISD - GESTIOM DEL TIEMPO

DISPLAY PRINCIPAL VISUAL T - PLAN DEL LUGAR DE TRABAID

ESTANDAR DE TRABAIO © /7 FLEXIBILIDAD DELAS HABILIDADES

SERVICIO DE CLIENTE INTERNO . RESPONSABILIDADES ¥ ROLES

|/ PROPIEDADY OBJETIVOS
DRGANIZACION ¥ LIMPIEZA

RESOLUCION DE PROBLEMAS
REUNIOMES DE GRUPOS DE TRABATY
DIARID

El gerente general de Software House, es quien por su experiencia y conocimiento
del negocio asume el liderazgo y empuje gerencial que ha permito maximizar los
resultados de la empresa en el presente afio, superando niveles histéricos de

ventas. De igual forma, la gerencia tomo la determinacién de redefinir el area de

14.1 Liderazgo

soporte, empoderando un ingeniero senior para dicha funcién.

Por otra parte la gerencia se ha concentrado el presente afio en la gestiéon
comercial y busqueda de nuevos negocios, con excelentes resultados, sin
embargo, el objetivo es definir una gerencia comercial, liberando al area de cargas

administrativas, para dedicar mayor tiempo en el desarrollo estratégico de la

empresa.
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14.2 Gestidon de la Documentacion

Existen dos servidores centrales, pero hay indisciplina por parte de los ingenieros
en la custodia de la informacion. Se hacen grandes esfuerzos para que no se
generen documentos innecesarios y que las carpetas sean de facil acceso.

La Compafiia cuenta con politicas de seguridad informatica, con una estructura
liviana y rentable de acuerdo a la operacién que maneja, pero aun no ha aplicado

a la obtencion de acreditaciones o certificaciones tipo IT Mark o CMMIL.

14.3 Plazos y compromisos

Toda la estructura empresarial esta enfocada en funcion de la atencién y servicio
al cliente, en cuanto a procesos administrativos, atencion telefonica, soporte y
mantenimiento, por lo que se hace especial seguimiento al cumplimiento de plazos

y compromisos pactados con el cliente.

14.4 Competencia

El proceso de competencias ha sido fundamental dentro del programa Expopyme
y se encuentra en la primera parte del trabajo. El personal de nivel de ingenieros

es de perfil estructural y con experiencia en el area de influencia.

14.5 Gestion del tiempo

La empresa planea bien las jornadas de trabajo, no se generan tiempos extras. El
horario de trabajo es de 7:00 a 5:30, y una hora de almuerzo. Existe cierta
renuencia a este horario pero el cambio se esta dando. Por lo que, el objetivo
principal es desarrollar eficiencia en el talento humano logrando equilibrio entre los

compromisos de la empresa y el tiempo personal y familiar.

14.6 Plan del lugar de trabajo

La compafia funciona en la sede actual hace aproximadamente 10 afios. Las

instalaciones permanecen identificadas y en estado de orden y organizacién, para
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el tamano de las instalaciones la estructura esta subutilizada en un 30%,

aproximadamente.

14.7 Flexibilidad de las habilidades

Debido a la naturaleza técnica del negocio, se requieren personas con perfiles
altos en consultoria comercial de venta de intangibles. Igualmente el tema de
operaciones necesita ingenieros altamente calificados, por lo que la ausencia de
personal es critica y dificil de suplir.

La compafiia desarrolla talleres de simulacion del software y polivalencias en el

personal técnico.

14.8 Responsabilidades vy roles

Se hacen reuniones semanales de evaluacion de desempefio para optimizar el

tema de responsabilidades y roles. Existen comités de indole técnico y comercial.

14.9 Organizacion v limpieza

No existe un plan formalmente documentado pero el tema de organizacion y

limpieza, ya que este tema es parte de la cultura organizacional de la empresa.

14.10 Reuniones de grupos de trabajo diario

Se hacen reuniones semanales por areas y una vez por mes se hace una reunion
general de todo el equipo de trabajo. La asistencia siempre es del 100% tanto a

las reuniones semanales como a las mensuales.

14.11 Resolucion de problemas

Canal de comunicacion entre soporte y desarrollo (moédulo de servicio al cliente)

es la herramienta que se utiliza para la resolucion de problemas.

14.12 Servicio de cliente interno

Se estan estableciendo los indicadores de desempefio con base en competencias.
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14.13 Display principal visual

El médulo de servicio al cliente es el tablero de resultados para el area de soporte
y desarrollo. No existe un display visual fisico como tal pero este médulo se
alimenta diariamente y de ahi se sacan los indicadores de desempefio.

14.14 Control del tiempo y compromiso

No se miden los porcentajes de ausentismo, rotacion y los retardos se estan
empezando a controlar. Igualmente, la rotacién de personal es mas alta de lo que

se quiere.

14.15 Métricas y medidas de desempeiio

Se esta iniciando proceso de implementacion.

14.16 Servicio del cliente externo

Se hacen esfuerzos constantes para que el departamento de soporte sea el mayor

cumplidor con las necesidades y requerimientos del cliente externo.

14.17 Estructura de costos

En el desarrollo de la presente consultoria, se elaborara la base para estimacion

de costos del los proyectos de software a la medida.

15. Mapeo de la Cadena de Valor

147



Procesos de la Direccidn:

Politica, Valores empresariales

Plan estratégico:
Modelo de negocio
B5C

Proveedores publicidad y mercadeo e imagen Corporativa.

Gestidn Humana: Seleccion de personal y/o Aliados
Adecuacion de contratos en los pakses destino

Proweedoresde Tecnobogia

Control de Gestian:
Control presupuestal
Indicadores de gestian

Manejo de Medios: Google, Adworks, Paginas
Amarillas, CNS, Bases de Datos etc, Catalogos,
Tarjetas, brochure, Pagina Web, Ferias, eventos,

revistas especializadas

Capacitacidny conocimients de los productos yfo

servicios

Licenciamiento de Herramientas de Desarrollo, de

apoyo ¥ equipos

Consecuddn de contactos,

mane|o de prospectos, generackinde visitas,

ordenesde compra

Personal entrenado para la
comercializacitn yo prestacitn del
servicio.

Generacion de nuevas aplicaciones,
mantenimiento de las actuales.

Procesos Estratégicos

Adecuaciones Fisicas
Licencia Genexux
Work with Plus
Equipos
Capacitacidn
Aspectos legales
Data Center

| Lo@STICA DE ENTRADA

Farmacidn

Analisis
Disefio

Programacion
Control
Soporte

Programas de

Capacitacidn

[ operacionEes

Entrega
Instalackin: Cllent®
Servidor
Capacitackin
Consultora
Asesorla
Customizacidn
Arrendamden bo:
Coud
Computer, SAAS;
HOUSE

Publicidady
Mercade o
Fuerzade Ventas
Unilizacidin de
Canales
Adecuacon de
Mediosy Manejo de
Broshure y
Presentaciones,

Senido Posven

[ MERCADED

citacidn, Soporte:
Telefdnico, Remoto y Presencial:
Tutorial Interactivoy
Descargas en Pagina Web
Mantenimiento
Garantia
Seguimiento
Trazabilidad del servicio a través
del madulo de Servicio al
Cliente

SERVICIO

Base Administrativa: Contabilidad, Finanzas, Costos, Administracién, Recursos Humanos
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16. Identificacion de Oportunidades de Mejora

La empresa debe descentralizar la toma de decisiones en la gerencia general, debe
ampliar y fortalecer la gestiébn comercial, puesto que hoy dia las ventas dependen 100%
de la gestion de la gerencia.

La empresa debe fortalecer y generar polivalencias en los ingenieros del area técnica
para eliminar traumatismo por ausencia de alguno de ellos. Ademas de revisar la

imagen corporativa, teniendo en cuenta el lanzamiento de nuevos productos.

17. Ficha Técnica del Servicio a Exportar

Normalmente los requerimientos técnicos se refieren a plataformas de trabajo (FOX;
SQL), especificaciones de equipos (Procesador, Memoria, Disco y Sistema Operativo);
Concentradores de red, cableado estructurado, procedimiento para copias externas.

La definicion de las caracteristicas del hardware requiere de un analisis individual ya
gue estas varian de acuerdo al numero de usuarios 0 estaciones en las cuales se
instale nuestro sistema, también depende de otros parametros variables en cada una
de las empresas; sin embargo sugerimos unas caracteristicas minimas que deben ser
tenidas en cuenta, en el momento de realizar la evaluacion del software que aqui
estamos proponiendo; si sus equipos tienen capacidades superiores a las sugeridas, el

rendimiento sera mejor:

VERSION WINDOWS | VERSION SQL
SERVIDOR
Procesador Pentium Core 2 Duo | Xeon
Memoria 2 Giga (%) 2 Gigas (**)
Disco 80 Gigas 40 Gigas
Software XP Professional Sp3 |W. Server 2000,
2003, 2008 /Linux
CLIENTES
Procesador Pentium IV a 2.8 Pentium Dual Core
Mghz
Memoria 1 Giga 1 Giga
Disco 40 Gigas 40 Gigas
Software XP profesional Sp3 XP profesional Sp3
(*) Aumentar 1 Giga por cada 10 usuarios adicionales.
(**) Aumentar 2 Giga por cada 50 usuarios adicionales.
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REDES

v" Concentradores Hub < 8 Usuarios Switch >= 8 Usuarios

v Cableado Estructurado, Certificado punto a punto.

v" Aunque no es obligatorio se sugiere tener una unidad para elaboracion de

backups en cinta o preferiblemente en CD.

v' Contar con impresoras de matriz de punto para la generacion de informes de

trabajo.

18. Costos del producto a exportar

Se analizaron las etapas de la cadena de valor que afectan el desarrollo del servicio
DESARROLLO A LA MEDIDA por medio de la matriz de costeo desarrollada a la

empresa, en la cual se sensibilizaron variables que permiten analizar escenarios y

tomar decisiones estratégicas de costos y precios de venta.

18.1Costos de mano de obra directa (personal técnico)

Costo total
1 NOMINA, Recursos
2 INTREGRAL pmts;rg:-aal Humanos mas ffm“'“
3 SERVICIOS Carga
prestacional
1 1,53 7,650,000 47,813
1 1,53 4. 550,000 28, 6585
1 1,53 3,825,000 23, 00
1 1,53 1,836,000 11,475
1 1,53 oo, 500 6.216
18.895.500 118.097
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Esta primera matriz establece la nomina de mano de obra directa necesaria para el
desarrollo de la versién del servicio estudiado. Es quiza el rubro mas representativo
dentro de la estructura de costos del proyecto, el costo hora/hombre del equipo de

ingenieros esta en $118.097.

18.2 Tiempo del Recurso Humano

Indecon o ‘ v , Togangsde | nero Titd Patiipaion‘s
a0 VilrHora A i Deio Progranaiin ol spire I;iitﬁiﬂn b s Costobiora Honbre HLg

e el 1 i 1 [ J 0 [ | pl E
Dfec e e () i) i ! ! ! I ! ! ! 9 e 3]
hel S sl B i i 5 i i 1 ) W B
ety Do e ([0 L4 j 1 i ] [ ! il LRI il
Tt nens (4] it | il ! fl (il i
Hires o s 1 1 1 4 il [ [ ] i BE A I

Fath il i3 il ikt [ [ I (el et e 70

La matriz de tiempo del recurso humano permite establecer en horas la intervencion de
cada perfil técnico en cada una de las etapas neutrales de la cadena de valor. Es
importante mencionar, que la mayor cantidad de mano de obra se concentra en las
etapas de disefo, programacién y control, logrando que las medidas de investigacion y

supervision sean eficientes en las fases de analisis y disefio.
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18.3 Hardware y Software

FASES Herramienta

Ihdueclon o Entranamiento

Induccion o Entrenamienio

Dilzaiio

Frogramacidn

Fruebas

Ajusies

Control

Ajusies

FPrughas
ConEtrue ¢ én
CAPACITACION
Diata Cantar
Samidol Gananus
Equipos cliante
Sy GERERLS
WPOR K WYITH PLUS

Datalla

Cantidad | Valor cotizado Caovsto total

Se tiene
o no

416.667

2.250.000 00 E3.5611

300.000
723.687
2247289
1,720,704

1.800.000 J0

RECGUIERE
LICEM CIAF

INYERSIOMEE TOTALEES

Eamidor Sehanus
Equipos clianta
EMY GEMNEXIE
WAORKE WITH PLUE
Capacitacion

2 2E0.000 30 |

=.290.0J0,00

1.800.000 J0

2E.053 104,00
Z.E96. 746,00

58.639.850,00

MEEEE AMORT.

En la matriz de inversién de hardware y software se incluyen los activos y programas

directamente atribuibles al proyecto. Se recomienda amortizar dichas inversiones entre

12 y 36 meses.
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Inversion Meses | Amortizacion
total

36 63611

2.290.000,00
12 300.000

3.600.000,00
36 23697

26.053.104,00
12 224729

2.696.746,00
12 416 66T

5.000.000,00




18.4 Costos fijos por centro de Costos
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De los costos fijos mensuales de la empresa, por prorrateo y por participacién de las
areas administrativas en el proyecto, le corresponde 7,5 millones de costo y gastos

administrativos.

18.5 Resumen Costeo del modelo de costeo

Resumen Costeo
Rubro PESOS %o Precio

Tiempos Recurses Humanos 8.835.750| 32,77%
Hardware y Software 1.728.704, 6,41%
Costo fijo Centros de Costo 0,00% |
Polizas de seguro directas de proyecto ( cumplimiento, anticipos etc)
Oficina Peru
Pasajes
Viaticos 0,00%
Subtotal antes de seguros e impuestos 10.564.454] 39,18%

Comision Comercial 1.056.445] 10,00%
Subtotal antes de Imprevistos y costo financiero 11.620.899] 43,10%

Riesgo estimado e imprevistos 1.743.135

Costo Financiero 116.209]
Costo total estimado del proyecto 13.480.243| 50,00%
Utilidad 13.480.243 50,00% I
PRECIO DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO $ EXWORD 26.960.486
TOTAL HORAS 472
VALOR HORA TODO COSTO $ 57.120
PRECIO DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO US$ EXWORD 14.797
VALOR HORA TODO COSTO US$ 31

Teniendo en cuenta los escenarios de interaccion en la venta del servicio, amortizacion
y recuperacion de la inversion inicial a continuacion se presentan los calculos de

rentabilidad y precio exword del servicio Desarrollo a la Medida:
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Costo total de produccion 80.881.459
inversion amortizable 39.639.850
Inversion total 120.521.309
Precio promedio mes 2.400.000

Precio arrendamiento de referencia mercado

Numero de usuarios/ modulo

Numero de clientes

Precio de venta

Punto de equilibrio 57.078.691
Clientes facturando mensualmente 6,17
Facturacion mes 14.800.000
Facturacion anfo 177.600.000
Retorno de la inversion anos 1,47

2.400.000

Numero de clientes

Ingresos totales mes 177.600.000
Costos indirectos atribuibles admon ventas etc 0
Costos mano de obra directa soporte y mto

Otros Costos

Costo total producto Iterando 33.465.000
Rentabilidad operativa 81,16%

19. Propuesta de mejoras sugeridas a implementar

Dentro del analisis y disefio de la matriz de costo, es importante que la empresa
establezca si el Desarrollo a la Medida, el cual se va a exportar, apalanque costos y
gastos fijos de administracion y ventas, para llegar al mercado externo con precios, mas
competitivos. Por otra parte como el ERP es modular, se le presenta a la gerencia la
sugerencia de iniciar el desarrollo por los modulos de produccion tales como planeacion

y control de produccion, inventarios y costos, teniendo en cuenta la fortaleza de la

empresa en la produccion.

20. Diagnostico final

En la fase de diagnostico final se evidencia el impacto en la mejora de las variables de

produccion gracias a la consultoria de costos.
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DIAGNOSTICO DE COSTOS Y PRODUCCION

1.0 Inventario =l Meta
100,0% =#—Estado Actual

5 2.0 Equipos de trabajo
AN

10.0 Control/Planeacion g _ \ 3.0 Procesos

9.0 Mejoramiento continuo ':.__' B ~— 4.0 Mantenimiento

8.0 Calidadiie, 1 M50 Distribucion

7.0 Ali stamicntogl IEO Proveedores

21. Recomendaciones del diagnostico de costos y produccién por parte
del consultor Wilson Camargo Lopez

Es importante causar contablemente los costos y gastos de operacion y administrativos
inherentes a los cargos desempefiados por los duefios de la empresa, igualmente
tenerlos en cuenta en las estructuras de costeo de los proyectos

Se debe estructurar la fuerza de ventas y equipo comercial para abordar el mercado
nacional e internacional

v' Implementar matriz de costos aportada por el consultor para el costeo de
los proyectos de software a la medida.

v' En las fases de costeo y presupuesto de los proyectos, tener en cuenta
factores de riesgo por tiempos técnicos, financieros y juridicos, estimados entre
el 20% y 35% del valor total del proyecto.

v' Implementar una estructura de compensacion flexible y variable para todo
el personal definiendo bases de salario variables atadas a resultados tales como

disminucién en los tiempos de entrega de los proyectos.
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v' Cada proyecto debe contar con un gerente o director, el cual mas que ser
experto en software debe ser un excelente administrador de recursos.

v" No asignar mas de tres proyectos por cada director.

v' Aplicar diagramas de Gantt al desglose de tareas de cada proyecto con
las métricas de seguimiento y control para cada una, atada a las comisiones de
éxito del equipo responsable de cada proyecto.

v’ Definir en la estructura contable de la compafia centros de costos para
separar las fuentes de costos y gastos, facilitando el andlisis mensual por cada
unidad de negocio.

v’ Definir en el portafolio de la compafiia, unidades estratégicas de negocio,
por ejemplo produccion de software a la medida, proyectos de desarrollo, ERP
sector estatal actual, mantenimiento y soporte etc.

v' Facturar y cobrar mensualmente todos los servicios prestados con su
respectiva contabilizacion, no acumular cobros y facturas para el final de del
periodo.

v' Implementar habitos de vigilancia tecnologia, para permanecer alerta a los
cambios y sefales del mercado de ERPs y de tecnologia. Este rol debe ser a
nivel de gerencia general, con enfoque de gerencia de proyectos.

v' Explorar el canal de consultoria empresarial, en el sector privado,
capacitacion a nivel de universidades y empresarios como canal de venta,
desarrollar learning como estrategia de penetracion del mercado internacional.

v Tercerizar servicios de data center con proveedores internacionales, para
el bodegaje y trafico de datos de los clientes usuarios del Desarrollo a la medida.

v' Adelantar campafia de mercado para ir familiarizando a los clientes
actuales que se encuentran en la modalidad cliente servidor, con el
arrendamiento bajo cloud computing, instalar pruebas piloto y desarrollar el
aplicativo de la mano con los clientes, buscando suficiencia técnica y fidelizacion.

v' El desarrollo del nuevo Desarrollo a la medida, debe hacerse con
celeridad, teniendo en cuenta que el avance de tecnologia es bastante rapido.
Una vez se tenga el desarrollo basico, someterlo a pruebas de campo, en

clientes fidelizados.
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v Evaluar estratégicamente si el producto a exportar no debe asumir costos
y gastos indirectos, para ser mas competitivo en el exterior.

v Los desarrollos del nuevo proyecto desarrollo a la medida, capitalizarlo
como intangibles para luego amortizarlos cuando empiece el retorno de la
inversion via ventas.

v Dentro del desarrollo comercial, establecer un cargo de servicio al cliente.

v/ Evaluar sector de de manufactura como foco de negocios, teniendo en
cuenta TLC con Estados Unidos.

v' Implementacion de una CRM para prospectar clientes y gestion de
telemercadeo.

v Evaluar estrategia de asociatividad con un parthers local para desarrollar
el mercado

v' Evaluar penetrar el mercado a través e learning con universidades e
instituciones educativas.

v/ Buscar aliados en los paises de interés, empresas de consultoria locales.

v' Desarrollar e implementar el departamento de investigacion y desarrollo
dentro de la empresa.

v Evaluar cargas laborales del personal en la actualidad se dedica una gran
parte del tiempo al soporte operativo de los cliente y menos tiempo al desarrollo
e investigacion para nuevos productos y aplicativos.

v Establecer una estructura de gobierno corporativo, asamblea de socios,

junta directiva y organigrama operacional.
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CAPITULO 4
SIMULACION DE VENTA INTERNACIONAL

Esta metodologia es una guia y herramienta que le permite a los gerentes de las
empresas productoras de bienes tangibles hacer un diagndstico del AREA
internacional de la empresa con el fin de identificar el proceso y procedimiento formal
de exportacion, la planeacién de la logistica internacional , instrumentos de pago,
precios internacionales , y manejo del régimen aduanero y cambiario con el propésito
gue al empresa cuenta con las herramientas necesarias para poder negociar a los

mercados internacionales.
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22. Diagnostico inicial

En el diagnéstico inicial para la consultoria de comercio exterior, se tuvieron en cuenta
siete variables: Proceso de exportacion, distribucion fisica internacional, intermediarios
de servicios, términos de negociacién, precios internacionales, incentivos a la

exportacion y régimen cambiario.

En primer lugar al evaluar la variable de proceso de exportacion, se encontré que en la
empresa conoce parcialmente la conveniencia y el tiempo para registrarse como
exportador ante la DIAN y los pasos del proceso y documentos requeridos en el pais de
origen y de destino, para exportar. Adicionalmente, la empresa conoce a cabalidad
cuales son los criterios de origen de su servicio para los paises objetivo, alterno y
contingente. Por lo tanto, frente a los elementos evaluados en esta variable la empresa
se encuentra en un regular estado actual, debido a que no alcanza la meta establecida

para este factor, con un porcentaje del 70%.

1 PROCESO DE EXPORTACION Respuesta 2
a Conoce la conveniencia y el tiempo para registrarse como exportador ante la DIAN? parcial 0,5
b conoce los pasos del proceso y documentos para exportar (EN ORIGEN Y DESTINO) parcial 0,5
c Conoce los criterios de origen de su producto para los paises Objetivo, Alterno y Contingente? si 1

Por otro lado, al evaluar la variable de distribucion fisica internacional, se logré
identificar que la empresa no tiene definidos y asignados los responsables para el
desarrollo de cada una de las etapas del proceso de exportacidon, adicionalmente la
empresa no conoce el proceso de distribucidon fisica internacional ni sus costos o
impacto en el precio final de exportacion, ademas no se ha definido el tiempo de
entrega al cliente internacional y la empresa conoce parcialmente los documentos en
origen y destino requeridos para el proceso de exportacion. Por lo tanto, la empresa se
encuentra lejos del estado ideal o meta ya que se encuentra en un porcentaje de

cumplimiento del 35% mientras la meta es del 88%.

2 LOGISTICAY DFI - DISTRIBUCION FISICA INTERNACIONAL Respuesta 1,5

a La empresa conoce el proceso de la distribucion fisica internacional, sus costos y su impacto en el no 0
precio de exportacion.

b La empresa tiene definido el tiempo de entrega al cliente internacional. no 0

C Conoce los documentos en origen y destino requeridos para el proceso de exportacion no 0

d Tiene definidos los responsables en su empresa para cada etapa en el proceso de exportacion? Si 1

e La empresa toma las precauciones suficientes para evitar la introduccién de drogas ilicitas en su PARCIAL 0.5
mercancia de exportacion.
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La variable de intermediarios de servicios, se encuentra lejos del estado ideal o meta,
ya que la empresa al ser proveedora de servicios de tecnologia no necesita de la
intervencion de intermediarios como la SIA o agente de carga. Por lo tanto el estado
actual de esta variable es del 20%.

3 Respuestas: 15
Sl - NO -
INTERMEDIARIOS DE SERVICIOS DFI Parcial
a Cuenta con intermediarios de servicios de DFI (Agentes aduaneros, transportadores, seguros, SIAS) no 0
b Tiene establecidos los criterios de seleccion de intermediarios no 0
c Ha formalizado su relacion mediante contratos con los intermediarios no 0
d Conoce la participacion del costo de servicio de contratacion en el precio de venta internacional si 1
e Tiene identificada la matriz de seleccion de AGENTES DE ADUANA y/o Operadores Logisticos NO 0
f PARCIAL 0,5

Al evaluar la variable, términos de negociacion se encontré6 que la empresa tiene
definida y tiene preferencia sobre una modalidad de pago para la venta de su servicio,
por ello conoce las ventajas y/o debilidades de cada una de estas modalidades. Sin
embargo, la empresa no conoce ni identifica, cuales son las diferentes modalidades de
pago internacional y no conoce los costos asociados a cada una de ellas. Con esta
evaluacion, se encontro un 40% de cumplimiento de los elementos de esta variable, sin

embargo la meta es del 100%.

4 TERMINOS DE NEGOCIACION Respuesta 2
a La empresa conoce las diferentes modalidades de pago internacional si 1
b La empresa conoce los costos asociados a las diferentes modalidades de pago internacional si 1
c la empresa conoce las ventajas y debilidades de cada una de las modalidades de pago no 0
d Tiene definida una politica comercial para el pais de destino (Lista de precios, formas de pago, 0
descuentos financieros y por volumen, garantias y procedimiento de reclamos, tiempos de entrega, no
otros segun producto)
e Tiene definida o establecida la modalidad de pago de su preferencia para la venta de su producto? no 0

Adicionalmente, en la evaluacion de la variable de precios internacionales, se encontro
gue la empresa conoce y tiene establecido el precio de venta de su servicio en
Colombia, sin embargo no tiene definidos los términos de negociacién, ni conoce el
impacto de la variacion del délar en su producto, por ello la variable se encuentra en un

estado de cumplimiento actual del 67%, cumpliendo con el estado ideal.

5 PRECIOS INTERNACIONALES Respuesta 2
a Tiene definidos los terminos de negociacion (INCOTERMS) vy los puertos de entrega de la mercancia. SI 1
b Tiene identificado el precio EXW (FCA) de su producto a exportar no 0
C Conoce y tiene establecido el impacto de la variacion del délar en su producto? SI 1
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En cuanto a la variable de incentivos a la exportacion, la empresa conoce los
incentivos del gobierno a la exportacidén de servicios; asi como no aplicabilidad de los
incentivos ofrecidos por el gobierno como zonas francas, plan vallejo, entre otras,
debido a ello la empresa ha evaluado la conveniencia de su posible utilizacion. Debido

a lo anterior, la empresa se encuentra cercana a la meta con un valor de 70%.

INCENTIVOS ALA EXPORTACION Respuesta 2

Conoce los incentivos del gobierno para exportar servicios Sl 1

X X na
internacionales, CERT)

La empresa conoce incentivos a la exportacion ( Plan Vallejo, Zonas francas, Comercializadoras FALSO

si 1

O T|I9(O

La empresa ha evaluado la conveniencia de su posible utilizacion.

Por ultimo se encuentra la variable del régimen cambiario, la cual al ser evaluada se
encontr6 que la empresa no conoce las sanciones cambiarias y el plazo para el
reintegro de divisas y tampoco las implicaciones y/o consecuencias de no pago por
parte de su cliente, adicionalmente la empresa no conoce cuales son las modalidades
de reintegro de divisas. Por lo tanto, el estado de cumplimiento de esta variable es del
0%.

REGIMEN CAMBIARIO Respuesta

Conoce Las diferentes modalidades de reintegro de divisas no

Conoce el plazo para el reintegro de exportaciones no

Conoce las implicaciones de no pago por parte de su cliente no

no

alo|o|e |~

Conoce las sanciones cambiarias

| 0| 0|0O| O

En conclusién, la empresa debe realizar una investigacion exhaustiva acerca de las
posibles formas de prestar sus servicios en el exterior y sus términos de negociacion,
gue hacen referencia a las modalidades de pago por parte de sus clientes.
Adicionalmente es importante que la empresa se informe acerca del régimen cambiario
y su impacto en las exportaciones. Por ultimo, es importante conocer los incentivos a la

exportacion ya que pueden generar un beneficio significativo para la empresa.
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DIAGNOSTICODE SERVICIOS

B Meta
B Estado Actual
PROCESO DE EXPORTACION

LOGISTICA Y DFI - DISTRIBUCION

REGIMEN CAMBIARIO F[SICA INTERNACIONAL

INCENTIVOS ALA EXPORTACION INTERMEDIARIOS DE SERVICIOS DFI

PRECIOS(INTERNACIONALES TERMINOS DE NEGOCIACION

23. Procedimiento y documentos de exportacion del servicio

23.1 Estudio de mercado vy localizacion de la demanda potencial

La exportacion requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde se
determinen las caracteristicas especificas del pais o region a donde se quiere exportar:
precio de la exportacion, el pais o region, vistos buenos, impuestos y otros factores que
estan involucrados en el proceso de venta en el exterior. Para esto Usted cuenta con
herramientas como la Inteligencia de Mercados (Ministerio Comercio, Industria y

Turismo, ¢ Qué hacer para exportar?, 22 de Junio de 2012)

Tenga en cuenta que es indispensable conocer los modos de exportacion de servicios,
ya que esto determina, no solo la exportacion del servicio, sino el anadlisis de la
condicion tributaria en el pais destino al momento de elaborar el contrato y, por

consiguiente, al momento de facturar:

v" Modo 1: Comercio Transfronterizo
Corresponde esta modalidad de suministro al comercio que se realiza entre dos

paises, en el cual los servicios cruzan la frontera, sin desplazamiento de las
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personas. El proveedor del servicio NO se desplaza, ni establece presencia en el

pais que se consume el servicio. De la misma manera, el receptor del servicio

permanece en su pais. Ejemplos:

Estudios de consultoria realizados en un pais y remitidos posteriormente
al exterior, a través de correo postal, correo electrénico u otro medio
similar

Software disefiado en el pais proveedor y enviado por correo electrénico.
Estudio de opinion elaborado en el pais proveedor para ser enviado al
exterior.

Planos o disefios elaborados en el pais proveedor y remitidos al exterior a
través de correo o servicio de telecomunicaciones.

Transferencia bancaria de dinero.

v" Modo 2: Movimiento de Personas

Bajo esta modalidad un proveedor de servicios, extranjero o residente en el

exterior, se desplaza fisicamente a otro pais para suministrar un servicio.

Ejemplos:

El traslado de un docente colombiano al exterior para realizar una
capacitacion por un periodo limitado de tiempo

El desplazamiento de un ingeniero colombiano a otro pais a evaluar el
funcionamiento de una unidad productiva

El traslado de un consultor colombiano al exterior a desarrollar una
aplicacion informatica, o un modelo econémico o a elaborar un proyecto

de legislacion tributaria, aduanera, etc.

v Modo 3: Movimiento de Consumidores

Corresponde al suministro de un servicio en un pais, a un consumidor residente

en otro pais. El consumo en el extranjero implica el traslado del consumidor al

pais proveedor y se presenta, entre otros casos en:

Asistencia médica suministrada en el pais proveedor a pacientes
extranjeros o nacionales no residentes en el pais.
Servicios educativos recibidos por estudiantes no residentes en el pais

gue los suministra.
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e Reparacion de buques o aeronaves matriculados o registrados en pais

extranjero.

v" Modo 4: Presencia Comercial
Consiste en el suministro de un servicio mediante la presencia comercial
permanente del proveedor extranjero en el pais receptor del servicio, a través del
establecimiento en su territorio de una persona juridica, de conformidad con la
legislacion del pais receptor en materia de establecimiento y operacién. No exige
la presencia de personas fisicas extranjeras por que el personal de la oficina del
proveedor extranjero puede ser exclusivamente local.
Ejemplos de este modo:
e Establecimiento de sucursales o agencias para suministrar servicios
bancarios, de asesoramiento juridico o de comunicaciones
e Firma de ingenieros que se establece en otro pais para prestar en él sus
servicios
e Apertura de una oficina en el exterior para comercializar productos
e Filiales y subsidiarias de empresas que se establecen en otro territorio

para prestar servicios o producir o comercializar bienes.

Para el caso de Software House los modos de exportacion de servicio que se van a

utilizar son los de Movimiento de Personas y posteriormente Presencia Comercial.

23.2 Reqistro como exportador

El Gobierno Nacional ha expedido el Decreto 2788 del 31 de agosto de 2004 de
Ministerio de Hacienda, por el cual se reglamenta el Registro Unico Tributario (RUT), el
cual se constituye como el nuevo y Unico mecanismo para identificar, ubicar y clasificar
a los sujetos de obligaciones administradas y controladas por la Direccién de Impuestos
y Aduanas Nacionales, DIAN. Para adelantar actividades de exportacion, se debe
tramitar el registro especificando las casillas correspondientes a exportacion de
Servicios:

v' Casilla 55: Forma de exportacién (se debe escoger entre 1- directo, 2- indirecto o

3- directo e indirecto)
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v Casilla 56: Tipo de exportacion (se debe escoger entre 2- Servicios 0 3- Bienes y
servicios)

v Casilla 57: Modo (se debe escoger el modo de servicio a exportar)

v' Casilla 58: CPC (se debe incluir el cédigo CPC del servicio correspondiente, a 2
digitos)

Teniendo en cuenta que el RUT sustituyd e incorpord, entre otros, el Registro Nacional
de Exportadores de Bienes y Servicios, es importante que los interesados observen
estrictamente las disposiciones establecidas para el efecto, tanto en el Decreto 2788
como en la resolucién 8346 ambos de 2004. Esto ultimo se sustenta en la Circular
Externa # 062 de Ministerio de Comercio, que deroga las Circulares Externas # 020 y #
31 del 19 y 25 de febrero de 2000, y la # 050 del 30 de Octubre de 2003 de Ministerio

de Comercio, Industria y Turismo.

23.3 Procedimiento ante la DIAN: circular 22 -2010 “se inscriben los

exportadores de servicios que estén exentos de IVA literal e articulo 481 del Estatuto

Tributario”

Obtenga el contrato de prestacion de servicios, el cual debe contener un monto general
0 especifico y unas fechas de vigencia. Debe estar firmado por el que adquiere el

servicio y el que lo presta.

a) Adquiera la firma digital ante CERTICAMARA (www.certicamara.com.co) en
Bogota direccion: Cra. 72 #26-20 piso 18. Teléfonos: (1)7442727 y (1)3790300.

b) Registrarse www.vuce.gov.co con RUT y camara de comercio
c) El ministerio de comercio envia un usuario y una contrasefia

d) Registre el contrato de prestacion de servicios ante la DIAN ingresando a la
pagina www.vuce.gov.co, en el modulo F.U.C.E. (formulario Unico de comercio
exterior)- forma 01. De acuerdo con la circular 22 del 2010 es oportuno registrar

el contrato de exportacion de servicios antes de la prestacién del mismo.

166



e) Transmitir escaneados como archivos adjuntos el contrato de exportacion de
servicios o la(s) factura(s) de prestacion de servicios. En caso que los anexos no
puedan ser escaneados, se deben radicar fisicamente en el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo o enviar por correo certificado, dirigido al Grupo
Tecnologia y Comercio de Servicios.

23.4 Procedimientos Cambiarios (Reintegro de Divisas)

Los ingresos de divisas por concepto de servicios prestados por residentes en el pais,
guedaran exentos de la obligacion de ser transferidos o negociados a través de
mercado cambiario. Sin perjuicio de lo anterior, estos ingresos podran ser regulados por
la Junta Monetaria. Ley 9a. 1991 — Servicios- Articulo 6.

Circular Reglamentaria Externa DCIN 83- Servicios, Transferencias y otros Conceptos:
En el evento de negociar las divisas, en forma voluntaria, a través del mercado
cambiario, los residentes en el pais deberan soportar la venta mediante la presentacion
de la declaracion de cambio servicios, transferencias y otros conceptos (Formulario No.

5) alos intermediarios del mercado cambiario (IMC).

23.5 Conservacion de los Documentos Soporte (Que hacer para exportar,

Céamara de Comercio de Bogota, Febrero 2013)

El usuario exportador conservara los documentos soportes de la operacion de
exportacion de servicios, la certificacion del pais de destino sobre la existencia y
representacion legal del contratante no residente, el contrato de prestacién del servicio,
la factura comercial emitida y la declaracion de cambio en el evento de haber

canalizado las divisas a través del IMC.
Clasificacion CPC:

61 Servicios de comercio al por mayor.
62 Servicios de comercio al por menor.

v
v
v' 63 Servicios de hospedaje, alimentos y bebidas.
v

64 Servicios de transporte terrestre.
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65 Servicios de transporte maritimo.

66 Servicios de transporte aéreo.

67 Servicios auxiliares para transporte.

68 Servicios postales y de courrier.

69 Servicios de distribucion de electricidad, gas y agua.

71 Servicios de intermediacion financiera, seguros y auxiliares.

72 Servicios inmobiliarios y finca raiz.

73 Servicios de arrendamiento con o sin opcién de compra, Sin operarios.

81 Servicios de investigacion y desarrollo.

82 Servicios profesionales, cientificos y técnicos (servicios legales, de contabilidad y
asesorias en impuestos)

83 Otros servicios profesionales (servicios de arquitectura, ingenieria y otros
servicios técnicos).

84 Telecomunicaciones.

85 Otros servicios de soporte (agencias de empleo, servicios de seguridad, servicios
de empaque).

86 Servicios de produccion con base en honorarios y contratos.

87 Servicios de reparacion y mantenimiento.

91 Administracion publica y otros servicios a la comunidad.

92 Servicios de educacion.

93 Servicios de salud.

94 Servicios sanitarios, de disposicion de residuos y de proteccion al medio
ambiente.

95 Servicios suministrados por organizaciones
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Formulario N°5

o
f‘hﬁl Declaracion de Cambio por Servicies, Tranzferencias v otros Conceptos - Formulario Ne. 5
Circular Eeglamentaria Fxterna DICTN — 33 de fabrers 24 de 2011

Dhligencie en onginal v copla.

Advertencia: Este formmilano no debe ser uhlizado para operaciones de impertacion de bienes, exportacion de benes,
endeudamento exteno e mversiones mternactonzles, que deban ser canalizadas ubbizando los formmlanes 1, 2, o 4. La
mmrreﬂasdew_lundepﬁteﬁ:mﬂmpohagmmrmmxmcmmaumm&ﬂdemlvn1g:lmmnﬂ
perdida de derechos cambianos, como en el caso de inversiones internacionales que se canalicen equivecadaments con este
formmlane.

Becuerde que en el caso de cuentas de conpensacion la mformacion consiznadz en el formulane Mo, 10 hace las veces de
este formulario.

I TIFO DE OPERACION (C azillas1al)

1INICIAL: Cuando es una npemcm de u:un]xm o venta de divisas pccr SEI:'I;LEI.IDG
. Transfarencias v Otros conceptos.
2DEVOLUCION: Cumndo == trate de una operacion ongmads en un exceso en el
InEreso o egreso en una declarzcion de cambio por Sernicios, Transferencias v Otros
| conceptos presentada anteriormente.
J-CAMEBIC DE FOEAMULARIC: Comresponde al reemplaze de una declaracion de
. cambio por ofra.
| 4 MODIFICACION: Cusndo el declarante deba modificar una declaracién presentada
anteriormente, se dilizencia una meva declarzcion del mrsmo tipo de formulano.
: Mota: ""Tc-sepuademnd:.ﬁcardplmmde]l Tdentificacion de 13 declaracion™
. 2. Operacicn de Marque Ingrezo o Egrazo. .
IL IDENTIFICACION DE L’i DECLARACION (Cazillaz3a ) [
' | Mt dal IMIC. Motz: 5i la operacién se canaliza a través de cuenta de compensacién. no

| 1. Mimero

| 3. Mt del IM.C. | debe dibgenciar este formmlanoe. El formulano Mo, 10 hace las veces de declamcon de
f | cambio.
f  Fecha en que se efectia la venta o compra de las divisas al IMC. Cuando se trate de
| 4. Fecha AAAA NMNM-DD camtbio de fornmlario o modificzcidn indicar 1a fiacha en gue se solicita.

5. Numera _ Consacutive de 1a declaracion de cambio (masame 5 dig;tos) asiznade por el IMC
1L IDERTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAMBIO ANTERIOR (Casillas6a8) |
| 6. Nit del IM.C Wit dal IMC ante el cnal se presento la declaramon de cambio objeto de cambio de

formulano o de modificacion.

Facha de la declaracién de cambio objeto de cambio de formulanio o de modificacién. |
Este dato es immodificable.

Mimnero de la declaracién de cambio objeto de cambio de formmlarie o de modificacién. |
! _Estedatoes mmodificable. |
| IV, IDENTIFICACION DE LA EAPEESA O PERSONA NATURAL QUE COAPEA O VENDE DIVISAS
| {(Caszillaz 9 a 14)

7.Fecha AAAA MM-DD

5. Numero

Documente de idenfificamon. asi: OC= Cadula de cmdadamia CE= Cédula de

- Tipo extiamjeria, NI= Nit, PB=Pasaporte y RC= Registro civil
. . . .. De acuerdo al tipe sefialzdo en la camlla 11 Solo =1 éste es Mit, dihgencie o] digito de
IID.Nmeodem.ﬁcam:-n verificacion en I casilla DV,
11. Mombre Mombre o razon social completa.
- 12. Telefono Mumero telefomico.
| 13. Direccion | Direccion completa.

14. Codigo cmdad

| V. DESCRIPCION DE LA DPERACIDIH {Cau]las 1£a 13}

Mota: Sulncuanduseh?hedﬂnpﬂ:ﬂmcunelmﬂmal:hiﬂgrﬁuﬁlggﬂ‘iﬁmsaspagadasmnwnedalegl:
colombianz a través de concesionanecs de servicios de comreos”, en la casilla 15 (Codigo moneda de giro o reintegro)
dilizenciar como moneda “COF”, en la casilla 16 (valor moneda giro o remtegro) diligenciar el valor en moneda legal |

Cludad d.e dm:l:lu:l.ho Cm:lsu]ielam
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f"ﬂj Declaracion de Cambio por Servicios, Transferencias ¥ otros Conceptos - Formulario No, &
Circular Reglamentaria Externa DCIN - 83 de febrero 24 de 2011

Dnlumblma. en la casilla 17 (bpo de cambio a USD:I d:lllgummar tipo de cam]:lm “1I"wvenla casllla 18 (valor total TISI) |

15. Codizo moneda de grro o Mumdadeglmurmmegm Consiltela en el Anexo MNo. 4 de 1a Circular Eeglamentana

reintesro DCIN-33.
16. Valor moneda goro o Valor de 1a moneda de guro o remtezto.
rente g

Tipo de cambio para la conversion de lz moneda de gmo a dolares de los Estados Umdos
17. Tipo de cambio a USD de Amenca expresade en umdades por dolar, ejenplo: en el caso de yenes japoneses
_ debera reportarse como 111 83682, o, hibra esterlina 061839,
WValor total equivalente en USDL. 51 el valor de la casilla 17 es en USD eseriba el masmo |
valor.

| V1. INFORMACION DE LA(S) OPERACTON(ES) (Casilla 19 2 20)

| Motz: Sélo cuando se trate de operaciones con el mmerzl de nsreses 1990 Emsaspagadasenmedal@ll
| colombiana a través de concesionanos de servicios de comreos”, en la camlla 20 (valor USD) mdicar el mmsmeo valor
-dﬂlgmadnmmnﬂdalegalculambmdehmﬂalﬁﬁamfmmﬂmn

18. Valor total USDy

15. Numenal _Codizo que idenfifica el ingreso o ezreso de drvisas, segim la sipmente tabla: |
Ingresos
Numeral Concepto
1070 WVenta de petrdlee crudo ¥ gas natwral de produccion nacional
1510 Gastos de exportacton de bienes no inchndos en 1z declaracion de exportacion defimitiva
1520 Servicios porinanos v de aeropuerto.
1530 Tunsmeo.
1535 Servicio de transporte por tuberia de petroleo crudo ¥ Zas matural.
1536 & Contratos de Asoriacion — Ingresos.
1540 Sm'iu:i.c:s financieros. Modificade con &l Boletin del Banco de la Republica: No. 1§
My 05/2001) fCRE DCIN-83 My 0420117
1600 Compra a residentes gue compran v venden divisas de manera profesional.
1601 Ohros conceptos.
1631 # Intereses por la emm=ion v colocacton de bonos en moneda legal colombiana.
1695 Servicios culturzles, arfishicos v deportrvos.
1656 Paszjes.
1703 Senicios de conmmicaciones.
1704 Comisiones no financieras.
1706 Wiajes de negocios, gastos educatives, pagos laborales a residentes, semmidad social.
1707 Servicios diplomaticos, consulares ¥ organismes infemacionales.
1708 Comerciahizacion de mercancias de nsuanos de zona fianca.
1809 Femesas de trabajadores.
1710 Servicios médicos, quinirmicos ¥ hospitalanios.
1711 | Suscripeiones, cuotas de afiliacion v aportes penddicos.
1712 Wenta de mercancias no consideradas exportacion
1713 | Amendamento operative.
1714 Servicios de publicadad.
1716 | Construccron. remodelzcion v amphiacidn da vivienda,
1312 Feme=as de frabajadores para la adqu=sicion de vivienda.

Rm&&wmsnatml&mlmﬂ:mmr@dmtucmdahnoam&a

1813

". 23 [Jun?ﬂ”ﬂﬂd tCREDCDl-{FjJHTL J'".-""ﬁ‘.FH |
1310 Donzciones v fransferencias contraprestacion.
1811 + I Rach!lﬁnnéla mjsinnimlmalriﬁn de bonos en moneda legal colombiana.
1815 Marcas tes v
1840 I Servicios empresanales, pmfesmnakﬁjrhr:ﬂmus_

1980 Semuros ¥ reaseguros.
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FI’% Declaracion de Cambio por Servicies, Transferencias v otres Conceptos - Formulario Ne. 5
Cireular Reglamentaria Externa DCTN — 82 de febrero 24 de 1011

Femesas pagadas en moneda legal colombiana a traves de concesionanos de servicios de |

1930 COITens
1991 & Ingreso de divisas en cuentas de compensacion por sernvicios financierns de commeos.
5366 w2% Conpiz de saldos de cuentas de compensacion de Ecopetrol.
3370 *** __Compra de saldos de cuentas de compensaciondelaDTN. |
5375 Operariones de demvados o por el pago de margen o prima.
HEe _ Traslados entre cuentas de compensacion deun musmo ofular. Ingreses.
5370 s= Compra de saldos de cuentas de compensacion — Sector Privado. Modificads con
Boletin del Banco de la iblica: No. 18 May. 052011) FCRE DCIN-83 M I?-#.-"-'I?H
5381 * Compra de saldos de cuentas en moneda exfranjerz en infermedianos del mercado |
camblano — sector prrvado -
5382 Compra de saldos de cuentas en el extenior — Sector Prvado.
5383 * Compra de saldes de cuentas en moneda exfranjera en intermedianos del mercado
cambiano - sector publico -
5384 Compra de saldos de cuentas en el extenior — Sector Publico.
5185 o Ermrores bancanos de cuenta de compensacmon. Modificads con el Belerm del Banco de la
| Republica: No_ 004 (Ene. 202013) [{CRE DCTN-83 Fre 202013]
Trazlado de recursos Liqud heudos enfre adounrstradores de actvos en el extenor — ingreso.
5386 ¢ Adicionade con el Bolstm dal Banco de la Republica: Ne. 31 {dgo. 002011} fFCRE
DCIN-83 Ago. 0020117
| Ingresos por raslades desde la cuenta del mercado no regulade del mizmeo fiular.
387 & | Adicionade comn el Boletin del Banco de la Repuiblica- Ne. (04 (Ene. 202013) [CRE
| DCIN-83 Ene 20720137
339 #== Compez de saldos de cuentzs de compensacion del resto sector del publico -
3385 3%¥ Compiz de saldos de cuentas de conppensacion de la Federaoion MNacional de Cafeteros.
5397 Compra de divisas a entidades publicas de redescuenio — Ingresos.
Mi5c Cperaciones overmght.
s102* | Compra de divizas enfre miermedianos del mereado cambiae.
Compia de divisas de cuentas de compensacion por hqudacion de contratos denvades
5503+ de Lk DTN Adicionade con el Boletm del Banco de la Republica: No. I3
_ My 05/2011) {CRE DCIN-83 My 4200y
Comprz de divisas de cuenfas de compensacion por bhomdzoon de contratos de
S45] %+ dermvados de Ecopetrol. _ddicionado con &l Boletin del Banco de la Republica: Ne. 18
L My 05°2000) fCRE DCIN-83 My 0420117
Compra de dnisas de cuentas de compensacton  por hqudacion de contratos de denvado:
S450%E= de la Fedaaci-:'m Na.v:iunal de Cafeteros. _-Idi':'jarmd'o con el Boletin del Banco de I
7 1
Cc-mpndednuasdecuenia demmpmsmon porhqmdacmndecunhatrde1
54533+ dermvados del sector pivade. Adicionads con el Bolatin del Bance de la Republica: No.
. A8 My 052011} FCRE DETN-E3 Mgy di2dyy
Compra de divisas de cumentas de commpensacion  por Lgmdacion de contiatos de
§543%# dermvados del resto del sector publico. ddicionade con el Boletim del Banco de la
Republica: No. 18 (May. 05:2011) fCRE DCIN-53 Moy 04/20117
5455 Compra de drisas a agenies del extenior proveadores de cobertura por hquidacion de |
confratos de dervades.
5449 Compra de dolares por los IMC provenientes de 1a redencion del deposito en dolares de |
Ezresos
Numeral Concepto
2016 Gastos de mmportacion w'o exporfacion de bienes no melmdos en la factwa de los

proveedores de los bienes vo conbato de compraventa de bienes o en la declaracion de
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Declaracion de Cambio por Servicios, Transferencias ¥ otros Conceptos - Formulario No. 5
Circular Reglamentaria Externa DCTN — 82 de febrero 24 de 2011

exportaclon.
2018 Compra de petroleo crudo ¥ gas natmal de produccion nacional
2030 Servicios poriuanos v de asropuerto.
2040 Tun=sme.
2126 Intereses por financiacion de importaciones — deuda prrvada — oforgadas por IMC.
Intereces por financiacidn de mportaciones — deuda prvada — otorgadas por
2136 proveedores u ofros no residentes. Modificado con ef Boletn del Banco de la Repuiblica:
“ No, 43 0y 28200 1) FORE DICTN-8S Ocp 2820117
2137 Intereses por financizcion de importaciones — deuda pablica.
15+ Intereses deuda de la banca comercial.
2270 Servicios financieros.
2l e Coniratos de Asociacion — Egreso.
2800 Serviclos de conmmcaciones.
2850 Comisiones no financierss.
2895 Servicios culturales, artisticos v deportivos.
2806 Pasajes.
2000 Viajes de negocios, gastos educativos, pagos laborales a2 po residentes. sepumidad social
2803 Mareas, patentes y regalias.
2004 Otros conceptos.
05 Venta a rendentes que compran v venden divisas de manera profesional
2006 Servicios empresanzles, profesionales v técmicos.
2007 Servicios diplomaticos v consulares v de orgamsmos internacionales.
2508 Comercializacion de mercancias de nsuanos de zona franca.
2000 Servicio de tansporte por fuberia de petroles cudo v gas natural
2910 Deonzciones, fransferencias v remesas de trabazjadores no residentes que no generan |
confraprestaclon.
M1l = _ Epw=ion v colocacion de bonos en mopeda legal colombian.
2912 * Valores extranjeros emitidos en el exterior e inscritos en el RNVE. ddicionado con el
- Bolstin del Banco de la @b}m No. 18 (May. 052011) FCRE DCIN-83 May 0420017
2013 Servicios medicos quinngicos j,']:urpna]am_»_
2914 Suscnipoiones, cuotas de afiliacion v aportes penodicos.
2015 Compra de mercancias no consideradas mportacion
2016 Amendarmmento operativo.
»17 Seviciosdepublicidad. |
Valores eputidos por entidades axbanjeras e inscrites en el ENVE — Decreto 4804 del 20
2818 de diciembre de 2010, Adicionads con &l Bolenm del Banco de la Republica- No.
I8 0 JO20] 20 FCRE DCIN-Z3 Oy JO2GI 2T
2950  Seguros ¥ reaseguros.
2980 E:nm-zseuh‘egadas en moneda legzl colombiana a través de concesionanos de sericios |
COITRos.
2o Esreso de divisas en cuentas de compensacion por servicios financleros de comeos.
Beembolso de remesas desde cuentas de ahorro de tamute sunplificado de personas
2042 naturales colombianas no residentes. Adicionade con 8l Bolarin del Bance de la Republica:
Ne. 23 (hn. 2002011 FORE DCIN-E3 Jum 1 720117
46830 Pam&aﬁhmmxmammsmmm
Venta de disas para consignar en cuentas de compensacion por hqmdacion de confratos
SEO0#++ de dervados de la DTN, Adicionads con el Bolenn del Bance de la Republica: No. 12 |
| (May. 03°2011) fCRE DCIN-S3 Meped2@pyp |
Venta de disas para consignar en cuentas de compensacion por hqmdacion de confratos
SEO] e de dermvados de BECOPETROL. _ddicionads con el Boletin del Banco de la Republica:
Ng_18 Mey 052011} FCRE DCIN-33 May 04200117 ]
SEODew leade-th‘tﬁaspma:mmgﬂaren C!.].Eﬂ.bsdﬂ compenszcion por hqmdacion de confratos |
de dervados de la Federacion Nacional de Cafeferos. ici i
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FI‘X Declaracion de Cambio por Servicios, Transferencias v otros Conceptos - Formulario Ne., 5
Circular Beglamentaria Externa DICIN - 32 de febrero 24 de 2011
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_Banco de la Repiiblica: No. 18 Mgy 052001} FCRE TCTNCE3 My 0420017

Venta de drisas para consignar en cuentas de compensacion por hqudacion de confratos
de denvados del sector prvade.  Adicionads con el Bolsiin del Banco de la Repiblica:

No. 18 Moy 05200 1} fFCRE TWCTN-33 My 0420017

Venta de drisas para consignar en cuentas de compensacion por hqmdacion de confratos
de demivados del resto del sector publice. _ddicionads con el Boletin del Banco ds la |
Repiiblica: No. 18 (May.05/2011) FCRE DCIN-83 May. 0420117

Venta de dnisas a enhidades publicas de redescuento — Egresos

_ Venta de dmvisas para consiznar en cuentas de compensacion de Ecopetrol. |

Venta de dnisas para consignar en cuentas de compensacion de la Federacion MNacional
de Cafeterns.

WVenta de divisas para consignar en cuentas de compensacion de la Dareceron del Tesoro |
MNacional DTH.
Ventz de drisas para consignar en cuentas de compensacion del sector prrvado.

Cperaciones de denvades o por el pago de margen o prima.

Traslados entre cuentas de compensacion de un mismo fitnlar. Ezresos

_ Depositos en cuentas en el extenor - sectorpvade.
Traslado de recurses hquidos entre adnumstadores de actvos en el extenor — egreso.
Adicionade con el Bolstim del Baneo de la Republica: No. 31 {deo. 00/2011) FJCRE

DCIN-83 Ago. 0020117

Enores bancanos de cuentas de compensacion. Modificade con el Bolatin dsl Banco ds
la Repiiblica: No. 004 (Ene. 292003) [CRE DCIN-83 Ene 292013]
Depoaitos en cuentas en el extenior - sector publico.

| Egresos par traslados a la cuentz del mercado no regulado del mismo titular. ddicionade -
| con el Boletin del Banco de la Republica: No. 004 (Ene 202013 [CRE DCIN-53
| Ems. 20020137

Venta de dnisas para consignar en cuentas de compensacion del resto del sector publico.

Cperaciones overmght.

Venta de dmisas enfre mtermedianios del mercado cambiano.
Ventz de divisas aa.gentlljdil&xtenmprm'eedme de cobertura pnrhqmdamonde
contrates de dervados.

*Emsnmﬂampmﬁnmﬂmdnswrhsmlm&dembsd&cmaum
| #xx Los titnlares de cuentas de compensacion deben relacionar en el Fommlanoe Mo, 10 estos mmmerales come un ingreso. .
2 MNumerales de wso exclusmvo de titulares de cuentas de compensacion.

MO = Intermediarie del Mercado Cambiario
DTN =hreccion del Tesoro Nacional

20. Valor USD

moneda de giro o remtegro sea diferente 3 asta.

Escmba el valor en USD que coresponda a cada mumeral o su equivalents cuando la |

VIL IDENTIFICACION DEL DECLARANTE (Casillaz 21 a 23)

21. Mombre

22 Mumero de idenfificacion  Datos v foma del declarante.

23 Fuma

ESPACTO EN BLANCO
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24. Alternativas de negociacion a nivel internacional

Una de las alternativas de negociacion elegidas, es la Transferencia y Pago o Giro
Directo, bajo modalidad de 50% anticipado y 50% una vez el proyecto esté finalizado o
de acuerdo al avance del proyecto y los entregables pactados. En este caso los gastos
bancarios serian de USD $30-50 por transaccién mas el cobro del 4 x 1000 de

transacciones financieras.

La segunda alternativa de negociacién elegida es la carta de crédito confirmada,
irrevocable y a la vista, lo que significa que el pago es inmediato y se necesita el
consentimiento de todas las partes para modificarla. La carta de crédito se realizaria
con la entidad financiera Banco Davivienda, con el fin de asegurar el pago por parte del

cliente internacional.

La carta de crédito, tiene los siguientes costos:

PRODUCTOS DE MONEDA EXTRANJERA MONEDA A’T?gif: I‘i/‘j;')“ca poﬁﬁ?;séznugg]gii ?\f o

CARTAS DE CREDITO EXPORTACION AVISADA USD uUsD
Aviso 55

Mensaje de modificacion, utilizacion, discrepancias,
convenio ALADI, cancelaciéon y mensaje libre 25

Modificacion de valor 50

Madificacién por prorroga 50
Otras modificaciones 50
Aceptacion o pago diferido B. Pyme 0,30% 60
Utilizacion a partir de la segunda 0,10%

Por convenio ALADI 0,10%

Envi6 de documentos 50

Cancelacion carta de crédito 60

CARTAS DECCE)RNEFI?II?TMOAIIEDXAPORTACION USD USD

Confirmacion (Trimestre o fraccion) 0,35% 60
Confirmacién periodos adicionales 0,15% 60
Mensaje de modificacién, utilizacién, discrepancias,
convenio ALADI, cancelacién y mensaje libre 25
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Aceptacion o pago diferido B. Pyme 0,30% 60
Utilizacion a partir de la segunda 50

Modificacién por valor (Valor incrementado) B. Pyme 0,35% 60
Modificacion por prorroga (Mensual) B. Pyme 0,35% 60
Otras modificaciones 50
Por convenio ALADI 0,10%
Cancelacion carta de crédito 60
Envié de documentos 50

25. Fijacion del Precio Internacional

Para determinar los costos de exportacion, en primer lugar se debe calcular el proyecto
tipo, para lo cual se defini6 con el empresario que el alcance del mismo estaria
relacionado con el desarrollo a la medida y bilingiie de un sistema ERP (Enterprise
Resource Planning) para el cliente potencial ubicado en los Angeles California. Este

servicio de desarrollo a la medida se cuantific6 en USD 54.880.

Se evidencian a continuacion las principales caracteristicas del mismo:
25.1 Desarrollo

Para ejecutar un proyecto basado en el desarrollo de software es preciso definir la
estructura en que se desglosan cada una de las actividades o tareas a realizar para,
finalmente, asignar a cada miembro del equipo su correspondiente cuota de gestion. No
solamente se requiere la lista, sino también una descripcion de las actividades. Para
ello, se asume una estructura concreta con los detalles de la gestion y que se
desglosaré en tres partes especificas (Planificacion y Control de Proyectos de Software,
Biblioteca Galicia Espafia, Codigo: G056-02):

1. Planificacion del proyecto:

Se inicia descomponiendo el proyecto en actividades distintas, después se determinan
las estimaciones de tiempo para cada actividad, se construye un diagrama de red
(flechas) para estas actividades.
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El diagrama de flechas completo da una representacion gréfica de las relaciones entre
las actividades del proyecto. La ventaja de esta etapa es que permite conocer con
detalle las diversas actividades o fases del proyecto y de esta manera se pueden

sugerir mejoras antes de que el proyecto se ejecute.
El diagrama debe comprender como minimo las siguientes fases:

e Establecimiento de objetivos: en esta fase se describira qué se pretende
obtener con el proyecto, cudles son los requisitos de partida (establecidos por el
demandante de la aplicacién de software o por el director/jefe de proyecto) y

cuales seran los mecanismos generales para obtener los resultados buscados.

e |dentificacion de actividades principales: se identificaran aquellas fases
necesarias para crear la aplicacion. Este punto estara referido al disefio y
desarrollo de la aplicacion y a la puesta en comidn de las necesidades de
recursos. Estas como minimo deberian ser:

- Disefo de la arquitectura.

- Disefio técnico.

- Implementacion.

- Revision y verificacion de diserio.

- Creacion documentacion (manuales de usuario, de instalacion, etc.).

- Implantacion cliente.

e Creacidon de la estructura de proyecto: se definiran los responsables de
ejecutar las actividades planeadas, y se asignaran los recursos necesarios para

cada una de ellas.
e Estimacion de tiempos de actividad.

e Andlisis y aprobacion del plan.
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llustracion 34: Diagrama de Flujo

Establecimiento Identificacian de Creacion de Estimacion de Revision y
Objetivos Actividades estructura tempos Aprobacion
oy 3 P A [‘ N ' ™ e X
o = Diseho tdcnico - ! = o
- ® Disedia nrquitecturs L] - -
L] T DT -"‘Illl""‘.‘ll'P""" i L PP p— - T - b s & e .
=8
Tiempo Tempo Tiempo Tlempo Tiempo
Estimado Estimado Estimado Estimado Estimado
5 J A 5 . J - J/ AN 7
REVISION Y AJUSTES

Fuente: Planificacién y Control de Proyectos de Software, Biblioteca Galicia Espafia.

2. Programacion

Se construye un grafico de tiempo donde se muestran los tiempos de iniciacion y
terminacion para cada actividad y la relacion con el resto de las actividades del
proyecto. El programa sefala las actividades criticas, es decir, aquéllas que requeriran
de una atencion especial; para las actividades no criticas, el programa debe de mostrar
los tiempos de holgura que deben usarse cuando algunas actividades se demoran, ya

gue esto permitira el uso eficiente de recursos limitados.

3. Control

Es la fase final de la planificacion y administracion del proyecto de desarrollo de
software, ésta incluye el uso del diagrama de flechas y la grafica de tiempo para hacer

reportes perioddicos del progreso.

La secuencia de actividades debe analizarse y, si es necesario, determinar un nuevo

programa para la parte restante del proyecto.

Se deben representar las interdependencias y relaciones de precedencia entre las
actividades. Se utilizan flechas para representar cada actividad, la punta indica el
sentido de avance del proyecto, los eventos representan la terminaciéon de unas

actividades y el comienzo de otras.

De esta manera se conseguira organizar eficazmente la ejecucién de proyectos de
desarrollo de software, pues da la posibilidad de interrelacionar todas las actividades y

funciones de todos y cada uno de los participantes en la creacion de la aplicacion.
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25.2 Precio internacional del proyecto tipo

Calculo de Costos USD desarrollo del Proyecto - EEUU
S Tiquetes Pasaporte,
Codigo Actividad Dias | Fecha C%n:sl::;r:: y c:::d?'rir:::i?nis Comida tr:nsponz vis:_s y Costo USD
interno tramites

1.Contacto directo con el Cliente Virtualmente 10| 11feb |$ 4,000 | $ $ $ $ $ 4000
2 Planeacion desplazamiento visita cliente 8 19feb | $ 1920 | $ - |8 - |8 - |9 - s 1920
3.Encuentro personal con el cliente 2 21feb | $ 200 | § 70($% 150 | § 592§ 239 $ 1.251
4 Escucha de requerimientos (face to face) 8 | O1-mar [$ 3200 | $ 490 | $ 600 | $ 240 | $ $ 4530
5.Presentacion Propuesta T écnica/Econémica 8 | 09-mar [$ 3200 [ $ 490 | $ 600 | $ 240 | $ $ 4530
6.Negociacion, Aprobacion Alcance 2 | 11-mar | $ 800 [ $ 70($ 150 | $ 60| $ $  1.080

s 7.Inicio del Proyecto Fabrica de Software - SCRUM | 0 | 11-mar | $ $ $ $ $ $

desarrollo 8.Acuerdo de Nivel de Senvicio - ANS 0 | M-mar |$ - % - |8 - |8 - |$ $ -

Software a la 9.Regreso pais de origen 1 12-mar | $ 400 | $ 10(9% 75|$ 45| % $ 530
medida ERP 10.Supenvison ejecucion entregables 90 | 104un [$ 21600 | $ - |8 - |$ $ $ 21600
11.Contacto indirecto con posibles clientes virtual 15 | 25jun |$ 6.000 | $ 150 | § $ $ $ 6150
12.Planeacion visita Representante LLC 2 | 274un | § 480 | $ 20($ - |98 - |8 - |8 500
13.Encuentro personal Distribuidor LLC 3 | 304un |$ 720 [ $ 140 | $ 225|$ 592§ 2739($ 4416
14.Programacion Asistencia a Ferias, eventos 3 03ul [ $ 720 | $ 140 | $ 225($ 592 | $ 239|$ 1916
14 Vuelve iteracion punto 2 a 9 29 | 01-ago |$ 9.720 [ § 1130 ($§ 1575|$ 1177 § 239§ 13841
15.Despliegue final puesta en produccion 8 | 09-ago |$ 1920 | $ $ $ $ $ 1920

16. Fin del Proyecto - Inicio de ANS 09-ago $ $ $ $ $
[Total dias / Total valor USD | 189 09-ago [$  54.880$ 2710[$  3600]$  3538[$ 3455[% 68.183

Fuente: Elaboracion Propia

En primer lugar, se evaluaron las actividades y costo total para el rubro de consultores y
desarrollo. El cual tendria un costo total de USD$54.880. En segundo lugar, se tuvo en
cuenta el costo total de alojamiento y comunicaciones, comida, tiquetes y transporte
interno, los cuales ascendieron a USD$2.710, USD$3.600, USD$3.538

respectivamente.

Por altimo, teniendo en cuenta el costo total de pasaportes, visas y tramites para EEUU
se pudo establecer el costo total del proyecto el cual seria de USD$68.183. A
continuacién se presenta el cuadro resumen del valor del proyecto tipo y variacién de

este, segun los gastos y costos que se incurren en cada uno de los rubros en cuestién.
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Tasa de cambio 1.653 Colp/USD
Consultores ydesarrollo $ 94.880 80%
Alojamiento ycomunicaciones | $ 2.710 4%
Comida $ 3.600 5%
Tiquetes ytransporte interno $ 3.538 5%
$
$

Pasaporte, visas y tramites 3.455 5%
Total Proyecto Tipo 68.183 100%

26. Analisis de la Logistica Internacional

El analisis de la logistica internacional, se realizd0 a través de la definicion de los
tiempos de entrega del proyecto, teniendo en cuenta la metodologia SCRUM del mismo

y los posibles entregables pactados.

Calculo de tiempo desarrollo del Proyecto Areas responsables
g
Ell 5 S
(2|5 g
o
e|w % gl2|®s 8 2l€| e
Codigo Actividad Dias Fecha H Sle|ls|ls|5|e|l=|¢s = Observacion
s|le|3|E|lalg|s5|l5|8
> 7] o a w & (U]
() < o -
= o 173
5|9 g
@ a
)
1.Contacto directo con el Cliente Virtualmente 10 11-feb X | X WEBEX, Skype, Mail, Telefono
2.Planeacion desplazamiento visita cliente 8 19-feb X | X VISA, Tickets, Alojamiento
3.Encuentro personal con el cliente 2 21-feb X | X Ejecucion de Reuniones de trabajo programadas
4 Escucha de requerimientos (face to face) 8 01-mar X | X[ X Entedimiento del Negocio
5.Presentacion Propuesta T écnica/Econémica 8 09-mar X | X | X Descripcion detallada del nuevo Proyecto - FASES
6.Negociacion, Aprobacion Alcance 2 11-mar X| X | X | X Firma Acuerdo yformas de pago
7.Inicio del Proyecto Fabrica de Software - SCRUM | 0 11-mar X X| X[ X ]| X | X Control de entregables
Proyecto | 8.Acuerdo de Nivel de Senvicio - ANS 0 11-mar X X X |Soporte, Mantenimiento, modificaciones basicas
desarrollo [ 9.Regreso pais de origen 1 12-mar X | X Reuniones con equipo de Travajo
Sofwtare |10.Supenvisén ejecucion entregables 90 10-jun X | X | X Plataforma WEB para que el Cliente vea avance.
11.Contacto indirecto con posibles clientes virtual 15 25-un X Por medio de un LLC local en USA
12.Planeacion visita Representante LLC 2 27-jun X Distribuidor, pooblie oficina virtual en USA
13.Encuentro personal Distribuidor LLC B) 30-jun X Lista de clientes potenciales
14 Programacion Asistencia a Ferias, eventos Bl 03-jul X De acuerdo al estudio de KARL
14 Vuleve iteracion punto 2 a 9 29 01-ago Nuevamente iteracion
15.Despliegue final puesta en produccion 8 09-ago X X Lectura de nuevas necsidades
16. Fin del Proyecto - Inicio de ANS 09-ago X | X X | X |Descubrimiento de nuevas necesidades
Total dias [ 189]  09-ago

En conclusién, se observa que el tiempo de entrega, en dias, para el proyecto tipo

donde el cliente es de 189 dias. Lo anterior tomando solo un ciclo de iteracion.
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Se adjunta también el respectivo gréfico de tiempos.

Tabla 27: Grafico de Tiempos
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27. Régimen Cambiario y Manejo de Cuentas en el Exterior
(Manual de Cambios Internacionales Circular Reglamentaria Externa- DCIN- 83, Banco

de la Republica Colombia)

La declaracion de cambio debera presentarse por quien realiza la operacion, su
representante legal, apoderado o mandatario especial aunque no sea abogado,
calidades que se presumiran en quienes se anuncien como tales al momento de la
presentacion. Los Intermediarios del Mercado Cambiario (IMC) podran actuar como
mandatarios o agentes oficiosos para la presentacion de las declaraciones de cambio,

sujetos a las restricciones y formalidades que impone la Ley.

La presentacion de la declaracion de cambio debera efectuarse ante los IMC en original

y copia al momento de la compra o venta de las divisas.

27.1 Diligenciamiento

La declaracion de cambio debera diligenciarse en los formularios previstos en la
presente Circular, los cuales se encuentran disponibles en la pagina Web
http://www.banrep.gov.co -opcién "Servicios Electrénicos de Cambios Internacionales”,
"Formularios” o, en las paginas que para tal efecto dispongan los IMC. Los formularios

de las declaraciones de cambio son los siguientes:

v' Declaracién de cambio por importaciones de bienes (Formulario No. I)
v' Declaracién de cambio por exportaciones de bienes (Formulario No. 2)

v' Declaracién de cambio por endeudamiento externo (Formulario No. 3)
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v Declaracién de cambio por inversiones internacionales (Formulario No. 4)
v' Declaraciébn de cambio por servicios, transferencias y otros conceptos
(Formulario No. 5)

v' Formulario- Informaciéon de endeudamiento externo otorgado a residentes.

(No. 6)

v' Formulario- Informacion de endeudamiento externo otorgado a no residentes.
(No. 7)

v" Formulario- Relacién de operaciones cuenta corriente de compensacion (No.
10)

27.2 ldentidad

La obligacion de canalizar a través del mercado cambiaria se entendera cumplida con
la presentacion de la declaracion de cambio debidamente diligenciada a nombre del
residente o no residente que realiza la operacion de cambio (Ej.: importador, exportador,
deudor, acreedor o inversionista), independientemente de la fuente o del destino de los
recursos en moneda legal (Ej.: cuentas de terceros, cuentas de entidades pagadoras

etc.).

27.3 Responsabilidad Derivada de la Presentacion de las Declaraciones de

Cambio

El residente o no residente que presente una declaracién de cambio sera responsable
de:

a) Su correcta presentacion;

b) La veracidad de la informacién consignada, y

c) Conservarla en documento fisico o electrénico de conformidad con el periodo
de caducidad o prescripcion de la accion sancionatoria por infraccion al

régimen cambiado.

Los IMC seran responsables de:
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a) Conocer adecuadamente al cliente en ejercicio de los deberes de control y
prevencién a las actividades delictivas, para poder informar, en caso de ser
requerido, a las autoridades de control y vigilancia del régimen cambiario sobre
las caracteristicas basicas de la operacion de la que son intermediarios.

b) Rechazar los formularios tachados y/o enmendados;

c) Asignar a cada declaracion de cambio que les sea presentada un numero de
identificacion, el cual no puede repetirse a nivel nacional en un mismo dia. Los
IMC procesaran y conservaran el original de cada declaracion y devolveran la
copia debidamente numerada al declarante con constancia de recibo;

d) Verificar la identidad del residente o no residente que realiza la operacion de
cambio y que la cantidad de divisas que se declaren corresponda a las que se
adquieren o venden por su conducto;

e) Exigir los documentos que disponga el régimen cambiario;

f) Procesar y transmitir via electronica al BR, dentro del plazo y procedimiento
establecido.

27.4 Modificaciones a las Declaraciones de Cambio

Los datos de una declaracién de cambio podran ser modificados en cualquier tiempo

por parte del residente o no residente que presento la declaracion.

No podran ser objeto de modificacion los siguientes datos:

a) NIT del IMC o cdédigo de la cuenta de compensacion;
b) Fecha;

c) Periodo del Formulario No. 10;

d) Numero;

e) Valor;

Los documentos soporte de las modificaciones deberan conservarse para cuando sean

requeridos por las autoridades de control y vigilancia.
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Cuando se trate de giros adicionales a una declaracién de cambio ya presentada, o el
reintegro de sumas adicionales a una operacion anteriormente efectuada, debera

presentarse una nueva declaracién de cambio por el valor respectivo.

27.5 Devoluciones

Cuando haya lugar a efectuar un giro al exterior para devolver divisas ya reintegradas y
reportadas en una declaracién de cambio anterior, o se reciba del exterior el valor de
divisas giradas y reportadas en una declaracion de cambio ya presentada, porque hubo,
entre otros, devolucion de cheques, o se presentd rechazo o pérdida de la mercancia,
se deberd diligenciar una nueva declaracibn anotando en la seccién "Tipo de
Operacion” el numero 2 que corresponde a "Devolucion”. El formulario y el numeral
cambiario deben corresponder a los mismos de la declaracion inicial. Para todos los
efectos el IMC debera exigir la declaracion anterior, a fin de comprobar el plazo y los

términos de la declaracion.

27.6 Operaciones de Compra y Venta Divisas a través de Sistemas Electrénicos

» Tarjetas débito y crédito:

Los IMC que manejen o administren sistemas de tarjetas deébito y crédito
internacionales deberan reportar semanalmente al BR el valor neto de la monetizaciéon
o0 compra de divisas con la "Declaraciéon de cambio por Servicios, Transferencia y otros
Conceptos" (Formulario No. 5), utilizando el numeral cambiado 1601 para ingresos de

divisas y el numeral 2904 para egresos de divisas.

Las entidades que no sean IMC que manejen o administren dichos sistemas deberan
presentar la "Declaracién de cambio por Servicios, Transferencias y otros Conceptos”
(Formulario No. 5) utilizando el numeral cambiario 1601 para ingresos de divisas y el
numeral 2904 para egresos de divisas, por cada compra o venta de divisas que realicen
para canalizar los pagos o reintegros producto del resultado neto consolidado de la

administracion de dichos sistemas.
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Adicionalmente, las entidades sefialadas en este punto, deberdn reportar
semanalmente al BR, a través del enlace dispuesto en la péagina
http://www.bamep.gov.co - opcién "Operaciones y Procedimientos Cambiarios",
"Procedimientos Cambiarios" - "Transmision de informacion por parte de los
Intermediarios del Mercado Cambiado" , "Otros movimientos" "Envio de informacién
tarjetas débito y crédito internacionales”, el monto diario de las operaciones realizadas
por los titulares de tarjetas emitidas en el exterior.

> Tarjetas débito prepago, recargables o no, e instrumentos similares

El IMC que distribuya y venda tarjetas débito prepago, recargables o no, e instrumentos
similares Unicamente podra suscribir contratos de distribucién y venta con entidades
financieras del exterior que capten recursos del publico y los coloquen a través de
préstamos o de otras operaciones activas de crédito, equivalentes a las supervisadas

por la Superintendencia Financiera de Colombia.

Dicha condicion debe ser acreditada ante el BR, de manera previa a la celebracion del
contrato, con el certificado de la entidad especializada de supervision financiera
semejante a la Superintendencia Financiera de Colombia. Adicionalmente, debera
remitirse una comunicacion de dicho organismo sobre la existencia y obligacion de dar

cumplimiento en el pais de origen a normas de prevencion de lavado de activos.

En el caso de entidades financieras del exterior con oficina de representacion en
Colombia udnicamente se debera remitir la certificacion expedida por la

Superintendencia Financiera de Colombia que acredite dicha condicion.

El IMC interesado en celebrar el contrato de distribucién y venta de tarjetas débito
prepago, recargables o no, e instrumentos similares debera enviar una comunicacion al
DCIN, informando la entidad financiera del exterior con la cual celebrara el mencionado
contrato y declarando que esa entidad mantiene un adecuado sistema de prevencion de

lavado de activos. Asi mismo debera informar la red afiliada de las tarjetas.

El contrato de distribucidén y venta de las tarjetas débito prepago debe contemplar, entre

otros, los siguientes aspectos:
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a) Condiciones de la emision en el exterior y distribucion y venta en el pais de
las tarjetas débito prepago e instrumentos similares, asi como las
responsabilidades de las partes.

b) Mecanismos que aseguren la adecuada identificacion de esta clase de
tarjetas e instrumentos en los sistemas de red de bajo valor.

c) La obligacion de la entidad financiera del exterior de suministrar la
informacion correspondiente al IMC con el que ha celebrado el contrato de
distribucién sobre las recargas que tengan las tarjetas, identificando la fecha,
cuantia y cualquier informacion pertinente.

a) La obligacion de las partes de reportar la informacion a las autoridades

competentes sobre las operaciones.

De acuerdo con las instrucciones de la entidad financiera del exterior, al momento de la
entrega de la tarjeta débito prepago o del instrumento emitido por la entidad financiera
del exterior, el IMC debera dejar constancia, como minimo, de la informacion relativa a
la identificacion de la persona, nimero de la tarjeta y valor. En tal caso, la declaracion
de cambio por el uso de las tarjetas a través de la red de cajeros debera estar a

disposicion de las autoridades.

La informacion sobre distribucion y venta de tarjetas debera transmitirse via electronica,
guincenalmente, teniendo en cuenta la estructura establecida por el BR en la pagina
Web http://www.banrep.gov.co- opcidn "Operaciones y Procedimientos Cambiarios”,
"Procedimientos Cambiarios”, "Transmision de la informacion” por los Intermediarios del

Mercado Cambiado".

28. Operaciones con el Banco de la Republica

Las operaciones a que se refiere este Capitulo seran tramitadas ante el Departamento
de Cambios Internacionales (DCIN) del Banco de la Republica en Bogota D.C., salvo
gue se indique otra area especificamente. En ningln caso la realizacion de estas

operaciones requerira el diligenciamiento de la declaracion de cambio.
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28.1 Giros al Exterior

Los giros al exterior que tramiten ante el Banco de la Republica (BR) los Intermediarios
del Mercado Cambiario se efectuardn con cargo a sus cuentas en moneda extranjera
en el BR, conforme a la reglamentacion contenida en el Asunto 1 del Manual de

Cambios Internacionales que éste expida.

28.2 Compra y Venta con Fines de Intervencion

De acuerdo con la Resolucion Externa 8 de 2000 de la Junta Directiva del Banco de la
Republica y sus modificaciones, el BR podra intervenir en el mercado cambiario con el
fin de evitar las fluctuaciones indeseadas tanto en la tasa de cambio como en el monto
de las reservas internacionales de acuerdo con las directrices que establezca su Junta
Directiva, conforme al procedimiento sefialado en el Asunto 5 del Manual del
Departamento de Operaciones y Desarrollo de Mercados.

28.3 Operaciones de Compra v Venta de Divisas a Través de los Convenios

Internacionales

Las operaciones que se realicen con cargo a los convenios de pago y crédito reciproco
vigentes, deben necesariamente tramitarse por intermedio del BR, de conformidad con

las instrucciones impartidas en el Asunto 13 del Manual de Cambios Internacionales.

28.4 Horario, Reqistros e Informes

El horario para la recepcion a nivel nacional de los documentos fisicos en el BR sera

hasta las 4:00pm.

La aceptacién de la transmision, via electronica, de la informacion cambiaria dara
constancia del registro, de las actualizaciones y del reporte de informaciéon, cuando a

ello haya lugar, de acuerdo con la presente Circular.

La transmision de la informacién, via electrénica, al DCIN del BR podra ser mediante
formularios, formas electrénicas o archivos de acuerdo con lo dispuesto en el Anexo No.
5 de esta Circular.
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29. Avales y Garantias en Moneda Extranjera

La compra y venta de divisas relacionadas con los avales y garantias en moneda
extranjera, debera efectuarse diligenciando la declaracion de cambio por
endeudamiento externo (Formulario No. 3), la cual se presentara y suscribir4 ante el
Intermediario del Mercado Cambiario. En el mismo deberdn anotar el numero del

informe del aval expedido por el Banco de la Republica.

Se podran informar garantias en moneda extranjera por cuantia indeterminada. En
estos casos, se dejard en blanco la casilla 21 "Monto garantizado en moneda

extranjera”.

Las modificaciones a los avales y garantias en moneda extranjera deberan informarse
al BR, en original y una copia, utilizando la casilla "Modificacion” del Formulario No. 8

"Informe de avales y garantias en moneda extranjera”.

29.1 Otorgados por Residentes

Los residentes podran otorgar avales y garantias en moneda extranjera para respaldar

cualquier obligacion en el exterior.

En el evento de hacerse exigible la garantia, para la venta de las divisas debera
presentarse la declaracion de cambio en el mismo tipo de formulario correspondiente a
la operacion principal garantizada, dejando constancia del garante que cubre la
obligacion. Si la obligacion principal garantizada correspondiente a una operacion entre
no residentes, deberd presentarse la "Declaracibn de cambio por servicios,
transferencias y otros conceptos” (Formulario No. 5). La negociacion de las divisas dara

lugar a la cancelacion de la obligacion en el exterior objeto de garantia.

29.2 Otorgados por Intermediarios del Mercado Cambiario

Los IMC estan autorizados para respaldar obligaciones derivadas de operaciones de

cambio que deban canalizarse a través del mercado cambiario.
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Asimismo, los IMC, autorizados para ello, podran otorgar créditos de contingencia a

favor de sus respectivas filiales o sucursales en el exterior.

29.3 Otorgados por No Residentes

Los no residentes podran otorgar avales y garantias para respaldar el cumplimiento de

las obligaciones derivadas de operaciones de cambio y de las operaciones internas.

Estas operaciones deberan ser informadas a traves de los IMC a mas tardar el dia del
vencimiento parcial o total de la obligacion avalada o garantizada, mediante la
presentacion del Formulario No. 8 "Informe de avales y garantias en moneda
extranjera" y del documento de garantia correspondiente. EI IMC verificard que los
datos del informe coincidan con la documentacion presentada, y remitira dentro de los
dos dias habiles siguientes a la fecha de su presentacion, una comunicacion al
Departamento de Cambios Internacionales, anexando original y copia de los

respectivos formularios.

De hacerse efectivo el aval, se diligenciara la declaracion de cambio por
endeudamiento externo (Formulario No. 3) en la cual se consignara el niumero de
informe del aval expedido por el BR, tanto para el desembolso como para su posterior

pago al exterior.

En caso de avales otorgados para respaldar el cumplimiento de operaciones sujetas a
informe al BR (ej. operaciones de endeudamiento externo para capital de trabajo) se
entendera informando el aval otorgado por el no residente, con la presentacion del
documento que acredite el otorgamiento del avalo garantia, junto con el Formulario No.
6 "Informacion de endeudamiento externo otorgado a residentes". Las compras o
ventas de divisas que esta operacidn genere se haran utilizando la declaracién de
cambio por endeudamiento externo (Formulario No. 3) en el cual se indicara el nimero

asignado por el IMC al endeudamiento principal garantizado.
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30. Generalidades sobre Operaciones del Mercado Cambiario

30.1 Residentes y No Residentes

Los consorcios, las uniones temporales, y las sociedades de hecho, a pesar de estar
inscritos en el registro Unico tributario y en algin caso contar con el certificado de
existencia expedido por la cAmara de comercio, para efectos del régimen cambiario, no
se consideran como residentes, por cuanto no retnen las condiciones previstas en el
articulo 2 del decreto 1735 de 1993.

Las organizaciones mencionadas no podran efectuar operaciones de cambio, ni
registrar cuentas de compensacion. Cualquier operacién de cambio que realicen debe
figurar a nombre de cada uno de sus integrantes quienes seran responsables solidarios.
Para efectos de los registros y la transmision de la informacion correspondiente al
Banco de la Republica se debera colocar el nombre de los participes y su NIT,
explicando entre paréntesis que se trata de un consorcio, union temporal o sociedad de

hecho, indicando adicionalmente el nuevo NIT asignado en el registro tributario.

30.2 Servicios, Transferencias y Otros Conceptos

Los residentes podran efectuar la compra y venta de divisas por concepto de servicios,
transferencias y otros conceptos, mediante la presentacion de la "Declaracion de
cambio por servicios, transferencias y otros conceptos” (Formulario No. 5) a los

Intermediarios del Mercado Cambiario.

Este formulario también se utilizara para la compra de divisas con destino a las cuentas

bancarias en moneda extranjera en entidades financieras del exterior.

30.3 Reintegro de Divisas de Misiones Diplomaticas y Consulares

Las misiones diplomaticas y consulares acreditadas ante el Gobierno de Colombia, las
organizaciones multilaterales y los funcionarios de estas entidades que deseen efectuar
reintegros de divisas, podran hacerlo directamente con un IMC. Para el efecto, debera
diligenciarse la declaracion de cambio por servicios, transferencias y otros conceptos

(Formulario No. 5).
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30.4 Depositos de Residentes y de No Residentes en Moneda Extranjera y de No

Residentes en Moneda Legal Colombiana, en Intermediarios del Mercado Cambiario

>

Depositos en moneda extranjera

Los IMC autorizados pueden recibir depdsitos en moneda extranjera de:

a)
b)

c)
d)

f)

9)

Personas naturales y juridicas no residentes;

Misiones diplomaticas y consulares acreditadas ante el Gobierno de Colombia y
sus funcionados;

Organizaciones multilaterales y sus funcionados;

Entidades publicas o privadas que estén ejecutando programas de cooperacion
técnica internacional con el Gobierno Nacional en las cuantias efectivamente
desembolsadas por los organismos externos de cooperacion;

Empresas de transporte internacional, agencias de Viajes y turismo, almacenes y
depdsitos francos y entidades que presten servicios portuarios y aeroportuarios;
Sociedades fiduciarias en desarrollo de encargos fiduciarios o0 como
representante, vocero y administrador de patrimonios autbnomos, constituidos
con divisas provenientes del desarrollo de actividades y sus modificaciones.;

Los agentes del exterior que actien como proveedores de liquidez de los

sistemas de compensacion y liquidacion de divisas;

Las operaciones de cambio obligatoriamente canalizables por conducto del mercado

cambiado no pueden pagarse con recursos depositados en estas cuentas.

Estos depdsitos no requieren registro en el BR.

>

Depositos en moneda legal

Los IMC pueden recibir depdsitos en moneda legal colombiana de personas naturales y

juridicas no residentes.
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31. Diagnostico Final Arafa

Al realizar el diagnostico final se encontré que la empresa mejoro su gestion y el estado
de cada una de las variables estudiadas inicialmente, debido a que el proceso de
exportacion paso de 60% a 100%, el de logistica y distribucion fisica internacional paso
de un estado de 35% a 90%, la variable de intermediarios de servicios o contratistas
paso de un 20% a 75%, términos de negociacion paso de 40% a 60%, la variable de
precios internacionales inicié en un 67% y llegdé al 100%, la variable de incentivos a la
exportacion paso del 70% al 85% y por ultimo la variable de régimen cambiario paso del
0% al 100%.

DIAGNOSTICODE SERVICIOS
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32. Recomendaciones del Diagnostico de Precios por parte del Consultor
Alvaro José Lopez Vera

v' Desarrollar apertura de mercado en EEUU bajo modalidad de prestacion de servicio
con movimiento de personas y consultores para las fases de.Encuentro personal
con el cliente, Escucha de Requerimientos (face to face), Presentacion Propuesta
Técnica/Econdmica, Negociacion, Aprobacion Alcance y Acuerdo de Nivel de
Servicio — ANS.
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Tener presencia local a nivel de filial o subsidiaria en EEUU en el estado donde se
concentre el mayor numero de clientes potenciales (California) o en el estado que
tenga mayores incentivos a la inversibn extranjera y costos reducidos de

implantacion.

Desarrollar infraestructura comercial en el pais destino para soportar las actividades
de identificacion de oportunidades, pre-venta y delivery de los proyectos con
personal americano o hispano bilingle para reducir los costos de logistica y

prestacion del servicio a mediano plazo

Desarrollar manuales de los ERP hechos a la medida en inglés y espafiol. Montar en
Colombia un sistema robusto Web de Help Desk con representantes bilingties y

soportados con casos o ejemplos de How to para usuario final.

Consultar con un abogado experto en contratos internacionales sobre la adecuada
elaboracion y redaccion de los contratos con contratistas y clientes finales en
especial las normas legales y mercantiles vigentes en los paises objetivo, alterno y

contingente (EEUU, México y Chile)

Actualizar y validar el ejercicio de célculo de costos y precios internacionales cuando
se presenten variaciones superiores al +- 5% en el valor de la tasa de cambio

proyectada.

Asegurar el pago de primeros pedidos de clientes nuevos mediante carta de crédito
confirmada e irrevocable a la vista o0 mediante giro anticipado del 50% del valor del

pedido para iniciar produccion y 50% antes del despacho.

Si se va ofrecer crédito directo al cliente utilizar formas de pago como Cobranza
Documentaria a la vista o a 30 dias y evaluar tomar pdlizas de seguro para el pago

de exportaciones tipo Segurexpo.

Evaluar el costo real de cada proyecto y mantener estadisticas al dia para analisis y

toma de decisiones.

192



CAPITULO 5
PLAN DE MERCADEO

El Plan de Mercadeo tiene como objetivo analizar el perfil Estratégico de Software
House, por medio del estudio del potencial del mercado bajo condiciones actuales,
principales competidores, fortalezas y debilidades que presenta la empresa.

En consecuencia, el Plan se encuentra estructurado bajo cuatro (4) fases, que son

entre ellas consecutivas y complementarias:

I.  Andlisis de competitividad — Principales Competidores
II.  Andlisis del Mercado
lll.  Estrategias del Mix de Mercadeo

IV. Recomendaciones del Consultor

La primera fase comprende la revision del analisis del entorno, con lo cual se establece

una clara posicion frente a las condiciones de la competencia.

La segunda fase desarrolla el analisis del mercado, iniciando con la Segmentacion del
mercado y la determinacion del Mercado meta, para con base en ello establecer los

objetivos 0 metas con miras al afio 2014 y la proyeccion a los tres (3) afos siguientes.

La tercera fase comprende, en consecuencia, el planteamiento de las estrategias
nacionales e internacionales, cada una con una descripcion de las variables del Mix de
Mercadeo, las cuales responden a las condiciones estratégicas planteadas en las fases

anteriores y estan organizadas por:

i. Estrategias nacionales e internacionales
ii.  Acciones Producto

ili.  Acciones Precio
iv.  Acciones Canal de Distribucion

v. Acciones Comunicacion

a. Publicidad
b. Relaciones Publicas

c. Actividades promocionales
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vi.  Cronograma de aplicacion de las acciones del Mix

vii.  Presupuesto requerido para la aplicacion de dichas estrategias

El Plan de Mercadeo finaliza con los comentarios y recomendaciones del Consultor
asignado por el CIDEM para la fase del Plan de Mercadeo.
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33. Analisis de Competitividad — Principales Competidores

33.1 Visién y Mision

33.1.1 Misioén:

Anterior: Nuestra compariia esta dedicada a la produccion y comercializacién de
sistemas de informacion enfocados a complementar la gestion administrativa y
financiera al interior de una empresa (Back Office). Actualmente nos
identificamos como una compafia que brinda soluciones para la Planeacién de

Recursos Empresariales (Enterprise Resource Planning - ERP).

Nuestra linea de negocios para Back Office estd dirigida a dos grupos del

mercado:

1. Las instituciones del gobierno de la Republica de Colombia, a quienes le
podemos ofrecer un producto ERP, ajustable a la medida el cual hemos
denominado SISTEMA ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO - SAFI.
2. Las Pequefias y Medianas Empresas "Pymes", productoras de bienes y
servicios, a quienes podemos ofrecer un producto ERP, ajustable a la medida

para cada necesidad denominado Pymesafi.

De esta forma, nos comprometemos a contribuir positivamente en la toma diaria
de decisiones mediante la obtencion de informacion oportuna y confiable, con el
acceso a la informacion almacenada en las bases de datos actualizadas en

dichas areas.

Nueva: Software House se dedica a prestar servicios de consultoria IT vy
desarrollo de soluciones IT mediante investigacion permanente, mejoramiento de
procesos IT, metodologias agiles, identificacion clara de necesidades de negocio
y precios competitivos. Entrega a sus socios rentabilidad y posicionamiento, a
sus clientes satisfaccion de sus necesidades, a los colaboradores crecimiento
profesional, empoderamiento y gestion del conocimiento y a sus proveedores

recursos, aportes de mejora e interaccion.
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31.1.2 Visién:

Anterior: Fortalecer y mantener un esquema de permanente actualizacion con el
objeto de prolongar la vigencia de nuestros productos, mediante la formacién
continuada de nuestro recurso Humano (Know How) y la renovacion de nuestra
infraestructura tecnolégica, tanto de equipos como de herramientas de
desarrollo.

Mejorar la prestacion de nuestro servicio enfocado al exterior de la empresa
(Front Office), con el fin conservar una 6ptima Administracion de la Relacidon con

los Clientes, (Customer Relationship Management- CRM).

Ofrecer nuestros productos a todos los usuarios mediante un esquema de
Proveedor de Servicios y Aplicaciones (Application Service Provider - ASP),
mediante una suscripcién anual con pagos mensuales.

o Nueva: En el 2018 seremos reconocidos por nuestro modelo de
utilizacion de software al alcance de nuestros clientes, nuestras metodologias
agiles, el impacto y resultados en nuestros clientes empresariales y
gubernamentales. Contaremos con una fuerte presencia nacional y con varios
proyectos de referencia a nivel internacional. Nuestro equipo humano se
caracterizara por su compromiso, orientacion al logro, nivel de innovacion y
camaraderia. Tendremos una filial en EEUU con oficinas propias y operacion

local. 100% de nuestro personal de desarrollo sera certificado bajo SCRUM.

33.2 Estructura del area comercial de la empresa

Gerente General

Consultor Unidad de

C Itor Unidad d
onsuitor Unidad de Consultor Unidad de

Negocio
Consultoria

Negocio Fabrica de

Software Negocio S.a.a.S.
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33.3 Andlisis de competitividad frente a los principales competidores

33.3.1 El andlisis general del mercado permite establecer para Software House frente a

sus principales competidores colombianos que:

COMPETIDORES

VENTAJAS
COMPETITIVAS imatica: At
Oflm:fltlca. Informaticay PSL Heinsohn
Gestion — 7 ERP / Cactus
. . = |dentifica las
= Experiencia en el necesidades de
= Ofimatica S.A. disefio, desarrollo y Automatizacion de
desarrolla Software mantenimiento de rocesos mediante las
Empresarial ERP-CRM software y soluciones 'T'ecnolo (a5 de
de alta calidad para la| empresariales Informac%én
mediana empresa. utilizando ' .
. = Ofrece a sus clientes
= Ofimatica ofrece la| plataformas y Soluciones
tecnologia y apoyo que | tecnologias tales Tecnoléaicas e
la empresa necesita| como JEE, Microsoft res ondgn a qlos
para organizarse Yy | .NET, Android, Apple rquerimientos y a las
crecer. iOS, eftc. .
SERVICIO L. necesidades de cada
= | 0s programas | = Acompanamiento neqocio Sin_ imoortar
utilizados unifican la| continuo a sus g - P
. ., . su tamarfio o sector.
informacion de las | clientes en el
, = Cuenta con la
areas de la empresa proceso de experiencia la
sin necesidad de re-| concepcion y capacidad dey crear
digitar los datos. Por lo | construccion de P .

. ., soluciones de
que, la informacion un desarrollo tecnoloaia de
estard al dia, tendra| de software unico, informa?:ién ara
mayor optimizacion del desde que la idea cubrir ol Eiclo
tiempo y control de los nace, hasta su completo de
procesos. exitosa puesta en desaprrollo de

marcha.
software.
_ » Facturacion mensual | = Administracion de
"No requiere de altas| 4o  acuerdo  al | informacion
INVersiones iniciales tamafio del negocio. independiente  para
PRECIO " Solo se paga, por 10| . ge reduce el riesgo| ventas de contado y

realmente usado
= No Obsolescencia

financiero al no tener
que comprar
costosos bienes de
capital.

ventas a credito.
= Su precio depende del
tamafo del negocio.
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*lLa adopcién de la
nube permite reducir

costos, tanto
operativos como
administrativos.
= Movil SWAT:
dedicado a la
investigacion y
DISTRIBUCION | » Cloud Computing desarrollo . 981, Cloud Computing
soluciones  moviles
en las mas populares
plataformas.
= Qutsourcing
» Pagina Web
 Pagina Web » Pagina ng . Pui.ali.cacién o de
COMUNICACION | « Tele Soporte . Pr?sentamon N de notlcqs en perlo'dlcos
« Chat articulos y noticias. conocidos del pais.

Redes Sociales

» Blogs
= Redes Sociales

ESTRATEGIA
CLAVE

= Servicio al cliente:
v' Tele soporte
v Directorio
asesores
v" Video cursos
= Acompafiamiento
Constante
= Garantia del 110%
= Cero Riesgos

» PSL se especializa
en prestar servicios
de desarrollo de
software a la medida.
Despliega soluciones
de software en

tiempo record, con
un grado de calidad y
robustez que

estadisticamente se
puede denominar “de
clase mundial”.

= Alianzas con
Microsoft, SAP,
SABA, CA, ORACLE.

= Certificaciones: CMMI,
COBIT, ISO 9001,
ITIL.

= Soporte al cliente.
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33.3.2 Planificar la estrategia para monitorear la competencia directa

Responsable

. Desarrollo Mes de
Estrategia(s) - . . Recursos
(accion) ejecucion (seguimiento)
Monitoreo En reunién de Reporte de
periddico de ventas cada mes M 2013 | Efrain visitas
los anteriores | se debe analizar arzo- rain Castro Resultado d
competidores | listas de precios, esultado de
politica comercial, Iprppu.estas y
nuevos productos icitaciones.
y Servicios.
Estudiar los Una persona
recursos de encargada de la i o
mercadeo y empresa revise Marzo-2013 | Efrain Castro | Pagina Web
pu_t_)llmdad que | constantemente Redes Sociales
utiliza la las nuevas
competencia. | publicaciones en Periddicos
los medios de
. Blogs
comunicacion
utilizados.
Investigar cual | Analizar por los
es el plus — medios i o
valor adicional | necesarios cual es Marzo-2013 | Efrain Castro | Pagina Web
ofrecido por la venta'ljg Conocidos
los competitiva que
competidores. | desarrolla la

empresa para
atraer nuevos
clientes.

33.4 Tela arana Diagndstico Inicial

En el diagnéstico inicial para la consultoria de comercializacién, se tuvieron en cuenta

nueve variables: Planeacién y direccionamiento de mercadeo y ventas; Mercado

Nacional: Servicio al cliente, Distribucion y fuerza de ventas, Producto y precios,

Publicidad y promocion; Mercado Exportacion: Competencia y mercado, Distribucidn

fisica internacional, Aspectos de negociacion, Participacion en misiones y ferias.
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En primer lugar al evaluar la variable de Planeacion y direccionamiento de mercadeo y
ventas, se encontré que la empresa no tiene planteado un plan de mercadeo ni una
estrategia conveniente de publicidad en la que se use de manera eficiente los recursos.
Adicionalmente, la empresa conoce parcialmente el mercado objetivo, los segmentos
de mercado en los que compite, sus estrategias, posicionamiento, crecimiento y
comercializacién, como el establecimiento de objetivos o cuotas de venta, de recaudo y

de consecucion de clientes nuevos a cada uno de sus vendedores.

Por otra parte como ventaja competitiva Software House dispone de un sistema de
informacién y analisis que le permite obtener informacion actualizada sobre sus
clientes, necesidades y factores que guian sus necesidades de compra; ademas de
conocer a cabalidad a sus competidores, mercados, tendencia y costos. Por lo tanto,
frente a los elementos evaluados en esta variable la empresa se encuentra en un
regular estado actual, debido a que no alcanza la meta establecida para este factor, con

un porcentaje del 65%.

10 Respuestas:
A. PLANEACION Y DIRECCIONAMIENTO DE MERCADEO SI-NO - Observaciones
Y VENTAS Parcial PUNTAJE
a El proceso de planeamiento genera un plan de mercadeo anual, escrito 0
s " a g_ p_ p - v NO Solo plan presupuestal.
detallado, con responsables e indices de gestién claramente definidos.
b La empresa tiene claramente definido su mercado objetivo, sus estrategias de . 0,5
P Iy .. . e ) ' 9 PARCIAL [No estan por escrito.
penetracion, posicionamiento y comercializacion.
c La empresa conoce los segmentos del mercado en que compite, su participacion, 0,5
. - . . ) Se conocen los segmentos
crecimiento y rentabilidad y desarrolla estrategias comerciales escritas para cada| PARCIAL ; .
pendientes las estrategias.
uno de ellos.
d La empresa establece objetivos o cuotas de venta, de recaudo y de consgcqcmn D ARCIAL No estan por escrito. Recaen en el 0,5
de _clle_ntes nuevos a cada uno de sus vendedores y controla su cumplimiento gerente general.
neriodicamente
e La empresa dispone de informacién de sus competidores (en cuanto a reputacion, . S 1
. L . Sl Adisposicion del gerente general.
calidad de sus productos y servicios, fuerza de ventas y precios).
f Las estrategias, objetivos y precios de la empresa estan determinados con base 1
en el conocimiento de sus costos, la oferta, la demanda y la situacién competitiva. Sl
g En los dltimos dos afios, los productos nuevos (menores de 3 afios) han 1
generado un porcentaje importante de las ventas y de las utilidades totales de la Sl Caso ANM.
empresa.
h Los recursos asignados al mercadeo (material publicitario, promociones, etc.) NO No hay presupuesto para estas 0
son adecuados yse usan de manera eficiente. actividades.
i La empresa dispone de un sistema de informacion y andlisis que le permite 1
P . p' . . . y q P Esta en la base de datos
obtener informacion actualizada sobre sus clientes, sus necesidades ylos SI documental
factores gue guian sus decisiones de compra.
j La empresa evalua periédicamente sus sistemas de informacién de mercados y 3| Investigaciones periédicas de la 1
seguimiento de tendencias. gerencia.
6,5

Por otro lado, al evaluar la variable de mercado Nacional: servicio al cliente, se logro
identificar que la empresa tiene un puntaje optimo del 75% por tener definidas y

asignadas las estrategias de este aspecto, entre las cuales se encuentran los
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programas de capacitacion permanente a sus clientes, la disposicion de catélogos y
especificaciones técnicas de sus productos y lo mas importante, la autonomia de
atender adecuadamente las necesidades del cliente. Sin embargo es necesario
implementar un sistema de investigacion que le permita conocer el nivel de satisfaccion

del cliente, lo documente y tome acciones con base en su analisis para tener un mayor

éxito.

2.0 B. MERCADO NACIONAL: SERVICIO AL CLIENTE Respuesta PUNTAJE
El personal que tiene contacto con el cliente es consciente de sus 1
responsabilidades y tiene suficiente autonomia para atender adecuadamente sus Sl
necesidades. Mesa de ayuda y stakeholder del cli

b La empresa tiene un sistema de investigacion que le permita conocer el nivel de NO No se han hecho encuestas de 0
satisfaccion del cliente, lo documenta ytoma acciones con base en su analisis. satisfaccion. Se reportan quejas.

c La empresa cuenta con programas de capacitacion permanente a sus clientes. Sl Afuturo virtualizacion. 1

d La empresa dispone de catdlogos y especificaciones técnicas de sus productos. 3| 1

Anivel de pdf ydemos.
3

La variable de Mercado Nacional: Distribucion y fuerza de ventas, se encuentra lejos del

estado ideal o meta, ya que la empresa no posee una fuerza de ventas capacitada,
motivada y competente que apoye el cumplimiento de los objetivos de la empresa,
ademas de no haber desarrollado un sistema eficiente de distribucion que permite llevar
sus servicios a sus clientes cuando y donde ellos lo requieran. Por lo tanto el estado

actual de esta variable es del 17% siendo la meta del 100%.

3.0 C. MERCADO NACIONAL: DISTRIBUCION Y FUERZA DE VENTAS Respuesta PUNTAJE

a La empresa posee una fuerza de ventas capacitada, motivada y competente que NO 0
apoya el cumplimiento de los objetivos de la empresa. Se esta estructurando.

b La empresa ha desarrollado un sistema eficiente de distribucién que permite NO 0
llevar sus productos a sus clientes cuando y donde ellos los necesitan. No se han implementado.

c La empresa prefiere contratar vendedores con vinculo laboral en lugar de PARCIAL 0,5
independientes sin vinculo laboral. No aplica. Se esta estructurando.

0,5

Al evaluar la variable, Mercado Nacional: producto y precios se encontré que la
empresa tiene definida esta modalidad, puesto que investiga permanentemente la
utilizacion de nuevos componentes o tecnologia para cumplir con las expectativas de
venta y cuenta con un sistema estructurado de costos para asignacion de precios. Sin
embargo, la empresa no tiene marcas registradas en Colombia ni una politica comercial
establecida. Con esta evaluacién, se encontré un 83% de cumplimiento de los

elementos de esta variable, estando por encima de la meta que es del 71.4%.
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4.0 D. MERCADO NACIONAL: PRODUCTO Y PRECIOS Respuesta PUNTAJE

a La empresa cuenta con un programa de investigacion, desarrollo y adecuacion de S| 1
productos de acuerdo a las necesidades del mercado. Continuamente.

b Los productos desarrollados por la empresa en los ultimos tres afios han S| 1
cumplido con las expectatiovas de ventas. Caso ANMyL&L.

d La empresa investiga permanentemente la utilizacion de nuevos componentes o S| 1
tecnologia para ser sus productos mas competitivos. Todo el tiempo.

d La empresa cuenta con un sistema estructurado de costos y para asignacion de S| 1
precios Detallado por proyecto y ANS

e La empresa cuenta con politica comercial establecida y es base para sus 0,5
acuerdos con distribuidores o clientes. (Lista de precios, decuentos comerciales y| PARCIAL [No esta documentado. Cada caso
por pago, credito, garantias y servicio, tiempo de entragas) se analiza a parte.

f la empresa tiene su(s) marca(s) registradas en Colombia Derechos de autor si esta. 0,5

PARCIAL Pendiente la marca.
5

Adicionalmente, en la evaluacion de la variable de Mercado Nacional: Publicidad y

promocion, se encontr6 que la empresa no tiene definidas las estrategias ni

presupuestos necesarios para dar a conocer su marca, generando un estado de

cumplimiento del 25%.

5.0 E. MERCADO NACIONAL: PUBLICIDAD Y PROMOCION Respuesta PUNTAJE
La empresa tiene establecidas estrategias anuales de publicidad definidas NO 0
(directorios, prensa, revistas, web, otros medios) Pendiente de desarrollar.

b La empresa tiene programas de promocion establecidos. (dia de la madre, meses PARCIAL 0,5
especiales, etc) No aplica. Ventas Institucionales.

c La empresa evalua el impacto de sus estrategias de promocion y publicidad NO No se ha evaluado. 0

d La empresa tiene un presupuesto anual destinado para sus estrategias de PARCIAL No se ha tenido por enfoque en 0,5
publicidad y/o promocién gobierno.

1

En cuanto a la variable de Mercado Exportacion: Competencia y mercado, la empresa

aun no tiene experiencia en el mercado internacional, por lo que no dispone de un plan

actual de exportacion ni ha adecuado sus servicios en forma diferente a como disefia

para el mercado nacional. Sin embargo, la empresa tiene un procedimiento para

investigar, analizar, elegir y explotar nuevos mercados y asi lograr cumplir con los

requisitos demandados. Debido a lo anterior, la empresa se cuenta con un porcentaje
de 31% siendo la meta 62.9%.
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6.0 F. MERCADO EXPORTACION: COMPETENCIA Y MERCADO Respuesta PUNTAJE
La empresa disefia y/lo adecua sus productos para la exportacion en forma 0
. L . NO .
diferente a como disefia para el mercado nacional. Pendiente de desarrollar.
b La empresa conoce ycumple las normas de calidad y de identificacion (rotulacion) 0,5
. L. PARCIAL .
gue deben cumplir sus productos de exportacion. No aplica Software.

c La empresa tiene un plan anual de exportacion, escrito y detallado. NO No se tiene. 0

d Fase de inteligencia de mercados 1
La empresa tiene un procedimiento para investigar, analizar, elegir y explotar Sl y participacion en ruedas de
nuevos mercados de exportacion. negocio.

e En los Ultimos dos afios, las exportaciones han generado un porcentaje NO 0
importante de las ventas yde las utilidades totales de la empresa. No se ha exportado todavia servicio

f La empresa tiene un conocimiento claro de la competencia y del entorno . 0,5
competitivo en los mercados de exportacién seleccionados. parcial Por inteligencia de mercados

g La empresa hace un seguimiento a sus exportaciones para medir el nivel de NO 0
satisfaccion del cliente yasegurar su recompra. Todavia no.

h Se dispone de catalogos de productos, folletos publicitarios y especificaciones 0,5
técnicas para el mercado de exportacion (preferiblemente en inglés o en el idioma parcial Se tienen pdfydemos en espafiol.
del mercado de destino). Pendiente en inglés.

2,5
lgualmente se encuentra la variable de Mercado Exportacién: Distribucion fisica
internacional, la cual dio a conocer que su puntuacion esta sobre la meta, pues cumple
con los requisitos de tiempo de entrega al cliente y conoce el manejo de la distribucion
fisica internacional, sus costos y su impacto en el precio de exportacion.

7.0 G. MERCADO EXPORTACION: DISTRIBUCION HSICA INTERNACIONAL Respuesta PUNTAJE
La empresa conoce el manejo de la distribucion fisica internacional, sus costos vy 1
su impacto en el precio de exportacion. S! Resultados de fase precios interna

b La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega al cliente si 1
internacional. Resultados de fase precios interna

[ 0,5
La empresa toma las precauciones suficientes para evitar la introduccién de parcial
drogas ilicitas en su mercancia de exportacion. No aplica por ser servicio.

2,5
La variable de Mercado Exportacion: Aspectos de negociacion se cumple a cabalidad
por el conocimiento preciso y exacto de los costos, la competencia y las condiciones
generales de Software House para tener éxito en las negociaciones.

8.0 H. MERCADO EXPORTACION: ASPECTOS DE NEGOCIACION Respuesta PUNTAJE

a La empresa conoce sus costos, los precios de su competencia internacional ylas 1
condiciones generales del sector que le permitan negociar con seguridad con sus Si
clientes, canales de distribucion y otros actores. Si resultados de inteligencia de me

1

Por ultimo se encuentra la variable de Mercado Exportacion: Participacion en misiones

y ferias, se encontré que la empresa ha participado como observador en ferias

internacionales y tiene el personal adecuado para la presentacién de las mismas lo que

genera una ventaja competitiva a la empresa. Sin embargo, para obtener mayor

experiencia se le aconseja participar como expositor para dar a conocer la empresa y

sus servicios. Por lo tanto, el estado de cumplimiento de esta variable es del 63%.
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9.0 |. MERCADO EXPORTACION: PARTICIPACION EN MISIONES Y FERIAS Respuesta PUNTAJE

a La empresa ha participado en misiones comerciales a otros paises. NO No. 0

b La empresa ha participado como observador en ferias internacionales S| 1
(relacionadas con el negocio) en los ultimos dos afios. Si NAB en el 2004.

c La empresa ha participado como expositor en ferias internacionales (relacionadas parcial 0,5
con el negocio) en los Gltimos dos afios. Pendiente. Se participé en Softic Cg

d La empresa tiene personal adecuadamente familiarizado con sus productos y 1
procesos y adicionalmente domina el inglés. S! Si en desarrollo y gerencia.

2,5

Como consecuencia de lo anteriormente nombrado se aconseja a Software House

realizar una investigacion exhaustiva acerca de las posibles formas de prestar sus

servicios en el exterior y dar a conocer la empresa por medio un buen plan de

mercadeo. Adicionalmente es importante que la empresa adquiera las herramientas

necesarias para conocer el mercado internacional.

DIAGNOSTICODE SERVICIOS

A PLANEACION Y DIRECCIONAMIENTO DE
MERCADED Y VEMTAS —E—Meta

—#—Estado Actual

I. MERCADO EXPORTACIOM:

o B. MERCADO MACIOMAL: SERVICIO AL
PARTICIPACION EN MISIONES ¥ FERIAS <

CLIENTE

H. MERCADO EXPORTACION: ASPECTOS
DEMNEGOCIACION

C. MERCADO NACIONAL: DISTRIBUCIOM
¥ FUERZA DE VEMTAS

“~ D. MERCADD MACIONAL: PRODUCTD Y
PRECIOS

G. MERCADO EXPORTACION:
DISTRIBUCION FISICA INTERMACIONAL

F. MERCADO EXPORTACIOM: A E. MERCADO MACIOMAL: PUBLICIDAD Y
COMPETENCIA ¥ MERCADO PROMOCION

204




34. Analisis del Mercado

El andlisis del mercado se desarroll6 con base en el servicio (o portafolio de servicios)
detallado en la seccion anterior, sin embargo, éste puede replicarse, directa o

indirectamente, sobre los otros productos que conforman el portafolio de la compania.

34.1 Presentacion compradores y usuarios finales

34.1.1 Perfil del comprador corporativo EEUU

El perfil del comprador del servicio en EEUU, son empresas de retail, manufactura y
alimentos de la comunidad latina, cuya necesidad es integra sus procesos de negocios
con software a la medida en inglés y espafiol, ademas de tener ingresos superiores a
5.0 millones de ddlares, con mas de 10 personas empleadas, ubicadas en las

principales ciudades de California.

34.1.2 Definicién del mercado objetivo EEUU

La idea principal de Software House es ingresar en empresas de manufactura, alimento
y retail en el Estado de California, especificamente en Los Angeles, puesto que en este
mercado se encuentra un cliente potencial de una empresa panificadora muy interesada
en el desarrollo a la medida para la sistematizacion en integracion de sus operaciones y
procesos de negocios. lgualmente se busca especializar en empresas que pertenezcan

a la comunidad latina.

34.1.3 Perfil del comprador corporativo Colombia

El perfil del comprador del servicio en Colombia, son entidades del sector oficial de
Colombia adscritas a ministerios y/o departamentos administrativos y empresas de
servicios, cuya necesidad es integrar sus procesos de negocios con software a la
medida en espafiol, ademas de tener ingresos superiores a 2.0 millones de ddlares, con

mas de 50 personas empleadas, ubicadas en las principales ciudades de Colombia.
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34.1.5 Definicion del mercado objetivo Colombia

La idea principal de Software House es fortalecer presencia en sector oficial e ingresar
en empresas de servicios en Colombia, inicialmente en la ciudad de Bogota.

34.2 Segmentacion del Mercado

llustracion 35: Segmentacion del Mercado 2012

M Servicios Financieros

M Retail

B Comunicaciony Alta
Tecnologia

M Sector Manufacturero

W Gobierno Federal y Estatal

m Otros Sectores

Fuente: Proexport 2013

Las Tiendas Minoristas y la Industria de Manufactura generan el 25% de los ingresos de
la industria. Los minoristas y los fabricantes requieren servicios TIC que les ayude con
el control de inventario. Para los minoristas es importante poder contar con aplicaciones
y sistemas eficaces, que den alertas sobre el estado del inventario, necesidad de hacer
ordenes. etc. Para los fabricantes, también es importante crear un sistema que

sincronice sistemas de pedido y fabricacion y evitar gastos de bodegaje.
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llustracion 36: Segmentacion del Mercado Software House ltda

M Retail
M Sector manufacturero

M Alimento

Fuente: Elaboracién propia

34.3 Canales de comercializacion

Empresa exportadora
Colombiana: Software
House

Venta directa/
Representante desde
Colombia/Agente
independiente

Tiendas Minoristas
(Retail)

Manufactura

Alimentos
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Se determind que los canales actuales son distribuidores nacionales y algunos
centralizados por estados, son distribuidores especializados en consultoria de Tl y que
ofrecen las soluciones especificas para satisfacer dicha demanda interna de sus
clientes. Dentro de lo observado, todos cuentan con una estrategia de distribucion

donde publicitan en su pagina web, las oportunidades que tienen para las compafias




dependiendo el valor agregado que le puedan ofrecer al cliente, tipo de venta desde

online, hasta visita a cliente, capacidad de dar soporte e implementar.

Atencion y asesoria al
cliente .

(Gerencia de Operaciones)
]

Presentacion y entrega del
servicio

(Gerente General)

Disefio del software

(Arquitecto)

Fuente: Elaboracion propia

34.4 Perfil usuario final

Toma de contacto

(Gerente General)

Identificacion de las
necesidades del cliente
por parte de la empresa.

)

Cotizacion del software
(Gerente General)

Asesoria al cliente parala
toma de decisiones
(Gerente General)

A continuacion se describe la tipologia de los consumidores actuales (tamafio, perfil,

necesidades y expectativas de los clientes que le interesan a la compafia.
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34.4.1 Listado Nacional de Potenciales Clientes

CLIENTES NACIONALES

Servicio Geologico Colombiano

PERFIL

Tiene por objeto y funcion realizar la exploracion
geoldgica basica para el conocimiento del potencial
de recursos y restricicones inherentes a las
condiciones geoldgicas del suelo y del subsuelo de
todo el pais, con el fin de contribuir al desarrollo
econdmico y social del pais para lo cual ejecuta
programas de cartografia geoldgica en amplias zonas
del territorio.

Marta
Lucia
Calvache

Directora
Técnica
Servicio
Geolbgico

CONTACTO

mcalvache@sgc.gov.c
0

Tel: 2200012

Fax:
2220797

Agencia Nacional de Mineria

* Ejercer las funciones de autoridad minera o
concedente en el territorio nacional.

* Administrar los recursos minerales del Estado y
conceder derechos para su exploracion y explotacion.
* Desarrollar estrategias de acompafiamiento,
asistencia técnica y fomento a los titulares minero con
base en la politica definida para el sector y en
coordinacion con las autoridades competentes.

Direccion: Avenida
Calle 26 No. 59-51
Torre 4 Pisos (8 9y
10)

Tel:
2201999

Instituto Nacional para Ciegos

El Instituto Nacional para Ciegos, INCI, tiene

como objeto fundamental la organizacion, planeacion
y ejecucion de las politicas orientadas a obtener la
rehabilitacion, integracion educativa, laboral y social
de los Limitados Visuales, el bienestar social y
cultural de los mismos; y la prevencion de la ceguera.

Javier
Sancleme
nte
Arciniegas

Director
General

direccioninci@inci.gov
.o

Tel: 2329029

DNP
Nacional

Departamento  Planeacion

EI DNP es una entidad eminentemente técnica que
impulsa la implantacién de una vision estratégica del
pais en los campos social, econdmico y ambiental, a
través del disefio, la orientacion y evaluacion de las
politicas publicas colombianas, el manejo y
asignacion de la inversion piblica y la concrecion de
las mismas en planes, programas y proyectos del
Gobierno.

Direccion: Calle 26
No. 13-19 Edificio
Fonade

Tel: 3815000

Fax: 3815001

UGPP - Unidad de Gestién Pensional y
Parafiscales

Busca generar mayor bienestar a los ciudadanos
realizando de acuerdo con la Ley y en forma
oportuna el reconocimiento de las obligaciones
pensionales del régimen de prima media, a cargo de
las entidades publicas del orden nacional, que estén o
se hayan liquidado, y construyendo una sélida cultura
de cumplimiento en el pago de los aportes al Sistema
de la Proteccion Social, para contribuir al desarrollo
del pais.

Martha
Virginia
Orjuela
Henao

Asesora de
Gestion de
Tecnologias
dela
Informacion

Direccion: Calle 19
No. 68A - 18 Bogota

Tel: 4926090
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CLIENTES NACIONALES

Instituto Caro y Cuervo

PERFIL

Tiene como objetivo principal cultivar la investigacion
cientifica en los campos de la lingiistica, la filologia,
la literatura, las humanidades y Ia historia de la
cultura colombiana.

Daniel
Alam Diab

Subdirector
administrativo
y financiero

CONTACTO

subdiradministrativafin
anciera@caroycuervo.
gov.co

Tel: 3422121
EXT-110

Colciencias

Promueve las politicas publicas para fomentar la
CT+l en Colombia. Las actividades alrededor del
cumplimiento de su mision implican concertar
politicas de fomento a la produccion de
conocimientos, construir capacidades para CT+, y
propiciar la circulacion y usos de los mismos para gl
desarrollo integral del pais y el bienestar de los
colombianos.

Direccian: Kr 7B Bis #
132-28, Bogotd D.C

Tel: 5953527

Fax: 6251788

IDEAM

Generar conocimiento y garantizar el acceso ala
informacion sobre el estado de los recursos naturales
y condiciones hidrometeoroldgicas de todo el pais
para la toma de decisiones de la poblacion,
autoridades, sectores econémicos y sociales de
Colombia

Ricardo
José
Lozano
Picon

Director
General del
[DEAM

direccion@ideam.gov.
Co

Tel: 3527160
Ext. 2111

fax: 2131

Estudios Palacios Lleras

Palacios Lleras es reconacida por su asesorfa juridica
especializada, buscando siempre la més alta calidad
objetivamente verificada, para poder asi
comprometernos en dar los mejores resultados a
nuestros clientes. Nuestros clientes son entidades del
sector plblico y privado, y los ayudamos
asesorandolos en sus problemas juridicos complejos y
que inciden de manera sustancial en su empresa o
acfividad.

Direccion: Calle 113
No.7 -21 Torre A Of. 506,
Bogota DC

Tel: 6291828

Libros & Libros

Es una empresa especializada en la creacion,
edicion, promocion y comercializacion de libros de
texto escolar para educacion preescolar, basica
primaria, basica, secundaria y media vocacional.

Sede Principal
Bogoté;

Calle 15 No.68 D - 52
Zona Industrial
Motevideo

Tel: 705 0265
166 /67
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34.4.2 Listado de Posibles Clientes Internacionales:

Phong Number | Executive | Executive oo | Location ‘ | FaxNumber Lolon

Company Name Comtived | Fnsthame | Last N Executive Title| Mailing City e Location Address | Location City Canbied Company Website Employee

Size Actual
Arden Group Inc (310)638-2842 Bemard | Brskin CEO Los Angeles  CA 2020 Central Ave Compton ~(310) 631-0950  http://Arcengroupinc.Com 60
Big Saver Foods (323)562-1222 |Uka Solanki ~ President ~Veron CA 4260 Charter St Vermon (323) 582-2331  http:/IBigsaverfoods.Com 7
Bristol Farms Inc (3102334700 Kevin ~ |Davis CEO Carson CA 915 E 230t St Carson (310) 233-4701  http:/Bristoffarms.Com 4
Buy Low Market Corp Ofc (310) 5189000 |Paul Vazin Ouwner Carson CA 1245E Watson CenterRd~ Carson (310)518-9494 | http:/Buylowsupermarket.Com 8
Cardenas Markets Inc (909)923-7426 \Jesus ~Cardenas St Owner Ontario CA 2501 E GuastiRd Ontario (909) 9235976 |http:/ICardenasmarkets.Com 80
Centro-Mart Inc (209) 9484163 Y Chang CEO Stockon ~ (CA 1001 W Charter Way Stockion ~(209) 948-0336 4
Convenience Acquisition Co (916)369-9740 |Robert  Maithews  President  Saciamento  CA 3336 Bradshaw Rd# 260 Sacramento (9L6) 369-3975 80
Cost Less Foods Co (559)564-0722 |John Lemos General Mg Hanford CA 102 S 11th Ave Hanford (559) 564-5407 45
Daniel's Market (760 789-1155 Daniel ~ |Venglr  President  Ramona  |CA 132008t Ramona |(760) 789-1186 2
Fairway Stores Inc (831) 633-3306  Mark Futch CEO Castovlle  CA 11270 Mentt St#C Castrovile (831) 6334910 b
Fresh & Easy Neighborhood Mkt (310) 341-1200  Jeff Adams EvecDirector |ElSegundo | CA 2120 Park P13 200 El Segundo hitp:/IFreshandeasy.Com 0
Grocery Outlet Inc (510)845-1999  Macgregor |Read CEO Berkeley  |CA 2000 5th St Berkeley ~|(510) 8457969 http:/Groceryoutet Com 100
Jax Markets (714)778-2461 Tommy  Wikson General Myr -~ Anghieim ~ CA 400N East St Anahein ~(714) 778:0408 - htp:/lJaxmarkets.Com 5
Jensen's Finest Foods (760) 3256282 Gene  Fulton President ~ Palm Springs  CA 2465 E Palm Canyon Dr# 7 Palm Springs (760 322-4703 - htp:/1Jensensfoods,Com 4
KV Mart Co (310)816:0200 Warren  Sherl Exec Director | Carson CA 1245E Watson Center Rt~ Carson (310)816:0201  http:/lKvmart Com 10
Kapoor Enterprises Inc (408) 9334422 Jag Kapoor ~ CEO Mipitas CA 461 S Mipitas Blvd # 1 Mipitas (408) 933-4545  http:/IBonfaremarkets.Com 2
Koshan Inc (323)268-109 David  |Mcdvit ~ Manager  Carson CA 23501 Avalon Bivd Carson (310)675-1747 | http:/IPaylessfoods.Com Yl
Larry's Market Inc (107) 7257874 |Lany Montgomery  CEO Fortuna CA 1221 Main St Fortuna (107) 725-7875 10
Lunardi's Supermarket Inc (650) 588-7507 | Paul Lunardi~ President ::Cnim CA 432N Canal St# 22 ::Cnim hitp:/Lunardls. Com 10
Macher Inc (714) T78-2461 Anaheim ~ CA 01N East St Anahein -~ (714) 778-0408 3
Mar-Val Food Stores Inc (209) 369-3611  Mark Kidd President Lo CA 856 N Sacramento St Lodi (209) 339-1851  |http:/Marvalfoodstores.Com 270
Mitsuwa Corp (310)782-6800 |Yoshiya  Watanabe  Owner Tomance  CA 1815W 213 St#235  [Tomance |(310) 782-7200  hitp:/Mitsuwa.Com 0
Mollie Stone's Markets (415)2895720 Michael  |Stone Presdent ~ MilValey  CA 150 Shoreine Hwy #D~ Mill Valley |(415) 269-0141 | http:IMollestones.Com 15
National Stores Inc (310) 324-9962 Gardena  CA 15001 S Figueroa St Gardena (310)324-9129  hitp:/INationalstoresinc.Com 70
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Location

Company Name Phggeml:;rzé]er FEHS;Z LEaXs eIcNu:r\;ee Executive Tile| Mafing City LOSC;SH Location Address | Locafion City Fg) ngr Company Wepsite Employee
Size Actual
Oliver's Market Business Ofc ~ (107) 2852550 Tom ~ Scof Manager ~ RommertPark  CA 215 Classi Ct Rahnert Park  (107) 7939003 - ity/Olversmarket Com 5
PAQ Inc (20997497 Jotn | Quim Presdent ~ Stockion ~ CA 8014 Lower Sacramento Rd  Stockton fp:fFood-4-Less.Com 10
Ralph Modugno Corp (605)9%6-2120 Tom  Modugno  CEO Santa Barbara. CA 324 W Montecto St Santa Barbara (805) 965-3334 it Santacruzmarkets Com - 20
Safeway Inc (925) 467-3000 StevenA  Burd CEO Plegsanton ~ |CA 5018 Stonerdge Mal R Pleasanton ~|(925) 467-3323 it/ Safeway.Com 2000
Sam's Food City (2095263363 Gay  Lowe CE0 Modeso  CA 1100 Carver R Modesto ~(209)526-0599  htpSamsfoodcty.Com 15
Sav-AMinit Markets nc (098753433 (Comie  Couch ~ Ower  Riao CA 2035 Olve Ave Rialo (909) 875-2733 3
Save Mart Supermarkets (209)577-1600 RobetM  Piccini CEO Nodeso  |CA 1800 Stanciford Ave Modesto ~(209)577-3857  hi:/Savemart. Com 20
Shop\-Go e (592665055 Jon  (Shehadey  Presient  Freso CA 405N Palm Ave Fesno |(559) 2668517 15
Stater Bros Holdings Inc (%9 7335000 JackH  Brown  CEO San Bemardino CA 301 Tippecanog Ave ~ San Bemaraino)(309) 763-3030 - hip:Staterbros Com 5
Stper A Foods (3230630600 Joame  Timoney  HR Evecutive  Commerce  CA 7200 Domiion Cir Commerce (323) 869-08L1 - hp:/Superafoods Com 2
Tawa Supermarket nc (1145208899 RogerH  (Chen Presient  BuenaPark  CA 6261 Regio Ave Buena Park (714)670-7799 - hit:/9%ranch.Com 180
Tops Industries Inc (330) 2420200 D Ryan Presient ~ Reddng  (CA 797 Toin View Bid Reddng ~(330) 2420400 htip/opsmkt Com 1
Trader Jog's Co lnc (626)599-3700 Dan  Bane CE0 Momova ~ CA 8005 Shamrack Ave ~ Monrovia (626) 441:9573  htpTraderjoes Cam 1
Unifed Grocers Inc (323 2645200 AfredA  Plamam  CEO Los Anggles |CA 5200 Shela St Commerce (323) 262-1950  htpUnfiedgrocers.Com 500
Vallarta Supermarkets Inc (616) 6960068 Enriue  Gonzglez  CEO Symar -~ CA 1261 Bradley Ave Symar fipValartasupemarket.Com 40
Vallerga's Market (107)253:2620 JosephR ~ Valerga  CEO Napa CA UEINR Napa (107) 253-L74d - itpVellrgas.Com 5
Warehouse Concepts Inc (916)373-3333  Michegl | Teel Presient  Broderck  CA 500 W Captol Ave Broderck (016 371-1323  i:/Releys Com 500

34.4.3 Listado Clientes Potenciales

DATOS DEL CONTACTO
CLIENTE i
Nombre Telefono Website MG RTEETIECE observaciones
empleados ventas

8.7 millones Productor y distribuidor
Campbells Hasan Bolkan 530753 2116 http://www.campbellsoup.com/ 25 d,e Us mayorista de alimentos,
condimentos y congelados.
Fabricante de productos
alimenticios de especialidad

Dean
7 millones de i
Distributors, Jerry Vasquez 3239235400 http://www.deandistributors.com/ 20 enfoc.ados er'1 las nece5|.dades
Inc Us de la industria de saborizantes
’ , condimentos, extractos y
demas.
. . 3,8 millones  Productores de alimentos,
Santé Sara Tidhar 408 451 9585 | http://santenuts.com/ 12 o
de Us dulces y confiteria.
Productores, distribuidores
L) Michael Grazier 259 485 http://www.busseto.com/home.as 10 3,5 millones mayoristas de alimentos
Foods 9882 P ’ ’ asp de Us v ’

congelados y supermercado.
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34.5 Mercados objetivos

Con base en la descripcion anterior, el mercado meta para Software House Ltda., se ha

establecido:

Ingresar en empresas de manufactura, alimento y Retail en el Estado de California,

especificamente en Los Angeles, puesto que en este mercado se encuentra un cliente

potencial de una empresa panificadora muy interesada en el desarrollo a la medida

para la sistematizaciéon en integracidon de sus operaciones y procesos de negocios.

Igualmente se busca especializar en empresas que pertenezcan a la comunidad latina.

34.6 Presupuesto de ventas afios 2013 - 2015

Con base en los resultados parciales del ejercicio actual en Software House Ltda.

(Corte al mes marzo 2013) y considerando las condiciones de competitividad y el

mercado seleccionado, se hizo un analisis de los resultados obtenidos en los afios

anteriores, utilizando los datos recopilados.

Proyeccion
VALORES EN MILLONES COP 2010 2011 2012 2013 2014 2015

[VENTAS NACIONALES 306 407 1.200 1.500 2.150 2.836
Arriendo de software 31 41 120 150 195 254
Servicio de soporte y mantenimiento 245 326 960 1.200 1.560 2.028
Licencias 31 41 120 150 195 254
Ventas de exportacion EEUU (1) - 200 200
Ventas exportaciones Peru (1) - 100
Ventas de exportaciones Chile (1) -
Ventas de exportacion otros mercados -
VENTAS TOTALES 306 407 1.200 1.500 2.150 2.836
CRECIMIENTO DE VENTAS 0% 33,11% 194,59% 25,00% 43,33% 31,91%
(1) Linea de exportaciones molduras
UTILIDAD ESPERADA EN PESOS 33 116 360 450 645 851
PATRIMONIO 314 391 1.000 1.250 1.792 2.363
RENTABILIDAD NETA (UTILIDAD NETA

10,67% 29,58% 36,00% 36,00% 36,00% 36,00%
VALOR DE LA INVERSION (PROMOCION-
PUBLICIDAD COMUNICACIONES FUERZA
DE VENTAS) - - - 30 43 57
% DE PARTICIPACION DE INVERSION EN

0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 2,00% 2,00%

NUMERO DE CLIENTES 10 20 30
Entidades Oficiales 6 10 15
Empresas Privadas 4 10 15

Otros

213




Los determinantes para los resultados obtenidos en los afios anteriores fueron:

1. El cliente Ingeominas fue escindido en dos nuevas entidades: ANM —
Agencia Nacional de Mineria'y el SGC — servicio Geoldgico Colombiano.
La empresa adopt6 nueva estrategia de infraestructura técnica y humana.

3. Penetracién del segmento privado con la apertura del cliente Libros &

Libros.

En razén con lo anterior, los supuestos para el establecimiento de las proyecciones de

ventas son:

1. Consolidacion de alianzas con otras empresas de software de similar
tamano.
Consecucion de alianzas con empresas multinacionales de TI.

3. Implementacion de actividades de mercadeo y promociéon de los servicios
en la unidad de negocios de consultoria.
Fortalecimiento del area comercial con consultores por unidad de negocio.
Fortalecimiento del éarea de investigacion para aplicar en nuevas
herramientas y metodologias.

6. Formacion continua del personal comercial y de desarrollo.

Ejemplo: Penetracion de nuevos mercados o canales, lanzamiento de nuevos Servicios,

politica de precios, mayor comunicacion, refuerzo area comercial

34.7 Referentes internacionales

Software House Ltda., para mejorar su competitividad y posicionamiento, analiz6 el
caso de la empresa Artisan Crew Engineering — ACE Inc, ubicada en la ciudad de

Antigua Torrance en Los Angeles encontrando lo siguiente:
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ASPECTOS

MI EMPRESA

LIDER

Gestion
tecnologica

Para le gestidén de sus proyectos y
de sus clientes, Software House se
caracteriza por acceder a la
tecnologia como el medio utilizado
para desarrollarlos. En ese orden
de ideas, solo accedemos a la
tecnologia suficiente y adecuada
para cada  solucionar una
necesidad.

Ajuste personalizado,
programado para responder
a las necesidades
especificas del negocio.
Entender el modelo de
negocio de una organizacion
especifica y luego disefar el
software para satisfacer las
necesidades exactas.
Disefiado de manera que el
sistema puede ser facilmente
mantenido y modificado por
el negocio sin necesidad de
llamar a un especialista con
cada pequefio cambio.

Gestion
estratégica

Como parte de la Planeacion
estratégica, la Gestion estratégica
de Software House, contempla las
siguientes fases:

- Confirmacion del
gestion.

equipo de

- Formulacion de proyectos.
- Definicion de
estratégicos.

objetivos

- Definicidon de areas estratégicas.
- Formulacion del plan de accion.

De esta forma garantizamos el

Colaborar con diferentes
empresas y fabricantes de
todo el mundo para crear
marcas, desarrollar planes
de negocios y propiedades
en linea, para luego
comercializarlos, capacitar al
personal y compartir el éxito.
Asociarse con compaiiias de
todo el mundo para traer
nuevas ideas, marcas Yy
negocios.

Aumento de la precision y la
disponibilidad de la

cumplimiento de nuestros informacion.
objetivos.
Gestion En la bldsqueda de mejores Acercamiento por medio de
comercial resultados  econdmicos, para herramientas de
alcanzar los objetivos comunicacion en linea como
organizacionales establecidos, Skype para
Software House realiza una buena videoconferencias y VolP.
gestion comercial para cada uno Tecnologia facilmente
de sus productos y servicios, disponible 'y  asistencia

aplicando estrategias comerciales
como: estudio de mercado, estudio

constante de personal
internacional en diferentes
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de la competencia, andlisis de zonas horarias.
necesidades del cliente. Como | e Desarrollo Multilingle.
complemento a esta labor, busca
apoyo y asesoria en entidades y
organizaciones especializadas en
el tema. Adicionalmente forma
parte de los gremios de IT y hace
las alianzas que considere
necesarias.

34.8 Alianzas Internacionales Posibles

Al analizar los actores y grupos de actores del mercado que quiere penetrar Software
House Ltda. Se ha evidenciado varias oportunidades de alianzas con actores

complementarios y/o clusters existentes:

Centris, centro de apoyo a las PYMES.
PROSOFT
Intaure, empresa integradora de la region.

Instituciones empresariales especializadas, como CANIETI y Apti.

ok 0D BE

Centros de investigacion como CICESE (Centro de Investigacion
Cientifica y de Educacion Superior de Ensenada), pues estos tienen una
funcidén educativa importante y brindar un apoyo cientifico para mejorar los
desarrollos tecnologicos de la empresa en innovacion creacion y gestion

de nuevas instituciones.

34.9 Posicionamiento

De acuerdo con los elementos vistos anteriormente, el posicionamiento, o atributo(s)
diferenciador(es) Software House reforzara el Plan de Mercadeo con alianzas, la
integracion de sus procesos de negocios con soluciones a la medida caracterizadas por
sus bajos costos indirectos, calidad de resultados, nivel de consultoria e identificacion

de requerimientos.
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35. Estrategias y Mix Mercadeo

A continuacion se presentan las estrategias propuestas para cada uno de los elementos
del Mix de Mercadeo. Al final de este punto se detallara, de manera general, el tiempo

de aplicacion de las actividades propuestas.

35.1 Mix Producto
Estrategias relacionadas con el Servicio:

e Empaquetar servicios de desarrollo
e Ampliar el portafolio de servicios de Software House

e Actualizar y revitalizar portafolio de servicios de Software House

EQUIPO DE TRABAJO RECURSOS

ACTIVIDADES DE PRODUCTO
(¢Quién vaa hacer latarea?) (Qué necesito para hacer la tarea?)

ESTRATEGIAS (¢Qué ACCIONES (,Cémo sevaa

LINEA DE PRODUCTO RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE ECONOMICOS FISICOS CCONOCIMIENTO INFORMACION
voy a hacer?) hacer?)
Conocimiento de .
Definir segmento clientes Desarrollo Computador roducto y de Perfil de clientes y
J Efrain Castro X oy N.A. Ya cubierto. mp y P Y médulos
y propuestas de valor Financiera equipo de oficina | empaquetado de disponibles
Empaquetar senvicios competidores. ’
de desarrollo Identificar y establecer .
. N . Segmentos/Industri .
las \erticales de industria " Desarrollo y . Computador y Verticales de la
o Efrain Castro ) . N.A. Ya cubierto. . h as actuales N
para senvicios de Financiera equipo de oficina y competencia.
atendid@s.
desarrollo.
Computador, .
Conocimiento .
. software de P Caracteristicas del
Lanzamiento de nuevos técnico de )
s . Desarrollo y . desarrollo, modulo y demés
senicios. Efrain Castro ) . N.A. Ya cubierto. " desarrollo y .
1. CHECK - IN mobile Financiera compiladores, metodologias descripciones
. Procesos SCRUM P 9 técnicas
X X 100 de ofici agiles.
Ampliar el portafolio Yy €quipo de oficina
de senvcios de Utilizar tecnologia de
Computador, .
Software House  [punta para el Conocimiento
. . software de .
mejoramiento de los técnico de
o . Desarrollo y . desarrollo,
Desarrollo a la senvicios de desarrollo y Efrain Castro ! . N.A. Ya cubierto. . desarrollo y
i roductos finales Financiera compiladores, metodologias
medida product ) Procesos SCRUM odolog
(usabilidad, seguridad, equino de oficina agiles.
mouvilidad, etc.) Y equip
. . Computador, .
Mejorar portafolio de P Conocimiento .
o software de Lo Caracteristicas del
senicios de Software técnico de .
! B Desarrollo y . desarrollo, modulo y demés
House con sugerencias Efrain Castro . . N.A. Ya cubiertos " desarrollo y .
) Financiera compiladores, B descripciones
de expertos de negocios metodologias PR
N . N Procesos SCRUM pon técnicas
y \erticales de industria. equino de oficina agiles.
Actualizar y revitalizar Y equip
portafolio de senicios
de Software House
m| r -
Adaptar portafolio de Computador, Conocimiento
software de A
senvcios a esquemas técnico de Caracteristicas de
. . " Desarrollo y . desarrollo,
tipo cloud computing y Efrain Castro N.A. Ya cubiertos desarrollo y la modalidad de
Financiera compiladores, o B
lanzar Senvicio de metodologias arrendamiento.
. Procesos SCRUM .
Arrendamiento S.a.a.S. agiles.
y equipo de oficina]

35.2 Mix Precios
Estrategias relacionadas con precio:

e Elaborar para servicios de desarrollo a la medida modelo de costos y

amortizacion de modulos tipo.
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e Estructurar para el entregable final de servicios de desarrollo forma de pago bajo

arrendamiento S.a.a.S.

LINEA DE PRODUCTO

Desarrollo a la
medida

ACTIVIDADES DE PRECIO

ESTRATEGIAS (;Qué
voy a hacer?)

ACCIONES (¢,Como se vaa
hacer?)

Establecer costeo de
desarrollo de cada
médulo tipo a precios de
2013. Evaluar

EQUIPO DE TRABAJO
(¢Quién vaa hacer latarea?)

RESPONSABLE

EQUIPO SOPORTE

RECURSOS

(Qué necesito para hacer la tarea?)

ECONOMICOS

FISICOS

CONOCIMIENTO

Precios del

INFORMACION

Horas invertidas
por modulos,
mejoras
realizadas. Costo
de horas/hombre

customizacion para Desarrollo y Computador, mercado, politicas 2013 por
. Efrain Castro X . Contador Ya cubiertos software contable |
interface con otros Financiera . . | de compra de cada programador.
y equipo de oficina " N
paquetes de procesos de cliente. Listas de
Elaborar para negocio o contables modulos. Margen
senvcios de asumiendo parte de los de rentabilidad
desarrollo a la medida|0St0S: minimo por
modelo de costos y médulo.
amortizacion de
médulos tipo.
Pr rvent -
?yecta \entas de Técnicas de
modulos y paquetes para royeccion Ventas por
diez (10) afios. Definir proy ] y . p
) . Computador, amortizacion. Ciclo | médulo, ventas
politica de amortizacion " Desarrollo y
. Efrain Castro ) . Contador Ya cubiertos software contable | de productos de por paquetes.
de costo de cada médulo Financiera . . e A
N . y equipo de oficina| TIC's. Sistemas de Numero de
y paquete a ser incluido
N . arrendamiento clientes.
en cada venta de licencia
. S.aas.
o arriendo S.a.a.S.
Definir cuota de
enganche, tasa de Listas de precios,
Estructurar para el financiacion, horizonte Cuotas de descuentos,
entregable final de del arriendo y cuota enganche, tasa de pronto pago,
senicios de mensual de acuerdo al Desarrollo Computador,  |financiacién, cuotas | Margen bruto de
desarrollo forma de  |proyecto que se presente Efrain Castro Financier;/ Contador Ya cubiertos software contable mensuales del de cada modulo,
pago bajo (tamafio, complejidad, y equipo de oficina| mercado, politicas politicas
arrendamiento modulos, tiempo de comerciales de comerciales
S.aas.. entrega, soporte técnico, competidores. Imectech
desarrollos adicionales y Solutions.

customizacion).

35.3 Mix Distribucién

Estrategias relacionadas con Distribucion:

e Fortalecer presencia a nivel nacional

e Implementar programa de agentes independientes / consultores funcionales
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EQUIPO DE TRABAJO
(¢Quién vaahacer latarea?)

RECURSOS
(Qué necesito para hacer latarea?)

ACTIVIDADES DE CANALES DE DISTRIBUCION

ESTRATEGIAS (¢Qué ACCIONES (,Cémo sevaa

LINEA DE PRODUCTO RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE ECONOMICOS FISICOS CONOCIMIENTO INFORMACION

Desarrollo a la
medida

voy a hacer?)

hacer?)

Aumentar cobertura

Ventas por zona

P Computador, Potenciales
geografl caen Bogota, Efrain Castro Dgsarro!lo Y Consultor externo. software contable mercados geogrgﬁca.
Medellin, Cali y Financiera . . . Rentabilidad por
. y equipo de oficinal regionales.
Barranquilla. zona.
Fonalfecer presencia $ 450.000
a nivel nacional
Ventas por zona
geografica.
Desarrollar red agentes . Rentabilidad pgr
independientes / Desarollo y Computador, Potenciales zona. Referencias
consultores funcionales Efrain Castro Financiera Consultor externo. software contable representantes comerciales y
en otros departamentos y equipo de oficina] comerciales. financieras de
: potenciales
agentes
independientes.
Desarrollar programa de Salén de Programas de Clasificacion de
induccién/reinduccién a o Desarrollo y g cliente por nivel de
N N Efrain Castro ) . Consultor Externo reuniones y induccion y
agentes independientes / Financiera videoproyector capacitacion venta y
consultores funcionales. proy P : rentabilidad
Implementar
programa de agentes Clasificacién de
independientes / $1.500.000 cliente por nivel de;
venta
consultores Desarrollar programa de bil dy d
funcionales Trade Marketing rentabllidad,
L . . Estadisticas de
(actividades de marketing Hosting,
. o Desarrollo y . Programa de Trade venta por
orientadas al canal) con Efrain Castro ) . Consultor Externo senidores y )
Financiera Marketing. paquetes,
los agentes software.

independientes /
consultores funcionales.

médulos, linea,
vendedor y zona.
Rentabilidad por
vendedor, cliente y
zona.

35.4 Mix Comunicacion - Promocién

Estrategias relacionadas con Comunicacién — Promocion:

e Lanzar nueva imagen corporativa de Software House

soluciones.

e Desarrollar y fortalecer posicionamiento

e Reforzar la estructura comercial.

e Profesionalizar la fuerza de ventas.

e Estrechar relaciéon con los clientes actuales

y de portafolio de

e Mejorar seguimiento de oportunidades de negocio y productividad de vendedores

e Profundizar conocimiento de los clientes actuales y potenciales

e Renovar Pagina Web
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RECURSOS
sito para ha

EQUIPO DE TRABAJO

ACTIVIDADES DE PROMOCION \
uién va a hacer latarea?)

er latarea?)

ESTRATEGIAS (¢Qué

ACCIONES (,Como se vaa

LINEA DE PRODUCTO RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE PERSONAS ECONOMICOS FISICOS CONOCIMIENTO INFORMACION
voy a hacer?) hacer?)
- " Desarrollo y
Elaborar disefio de logo Efrain Castro . . Empresa Externa N.A.
Financiera
Elaborar manuales de . Desarrollo
o ’ Efrain Castro - oy Empresa Externa N.A.
identidad corporativa Financiera
Elaborar disefio de $ 4.650.000
) aplicaciones corporativas
Lanzz:prleliav;rzzgen (papgleria comercigl. Diseio & imagen Costos de
Soft d papeleria fiscal, plantillas Efrain Castro Desarrolloy Empresa Extemna N.A. " senicios de
oftware House y de [power point, carnet y arte Financiera corporativa. disefio, impresion
ponafpllo de para 5?”0 en tinta) Proveedores y fotografia.
soluciones. Impresion de estos
materiales.
Disefiar piezas
publicitarias (catalogo de
D " | productos, pendones, Desarrollo
esarr(()f;) ala peizas P.O.P., wlante Efrain Castro Financieray Empresa Externa $ 3.500.000 N.A.
medida fisico y virtual y sticker)
Impresion de estos
materiales.
Definir Posmlonamleﬂto y Efrain Castro Dgsarro!lo Y N.A. Ya cubiertos N.A. Costos de
lema de la compafiia. Financiera o
senicios de
disefio, impresion
y fotografia.
Desarrollar y Piezas
Marcas. A
fortalecer publicitarias
L . Proveedores e
posicionamiento c tad disefiadas,
omputador,
. . . Desarrollo y ! presupuesto de
Ejecutar plan de medios Efrain Castro Financiera N.A. $ 25.000.000 soﬂv;areﬁy .equlpo plan de medios y
e oficina programa de
pautas.

RECURSOS
(Qué necesito para hacer latarea?)

EQUIPO DE TRABAJO

ACTIVIDADES DE PROMOCION
(¢Quién vaa hacer latarea?)

ESTRATEGIAS (,Qué

ACCIONES (¢,Cémo sevaa

LINEA DE PRODUCTO RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE PERSONAS ECONOMICOS FISICOS CONOCIMIENTO INFORMACION
voy a hacer?) hacer?)
Actualizar contenido y Desarrollo Hosting, CMS. sistemas Nuewos modulos,
manejarlo bajo plataforma Efrain Castro ) Yoy Empresa Externa $ 1.600.000 senidores y S ' | funcionalidades y
Financiera hosting y software. o
CMS. software CMS. aplicaciones.
Hosting, Sistemas de correo | Listado de casos
Documentar casos de o Desarrollo y . . . o
o Efrain Castro i . Empresa Externa Ya cubiertos senvdores y corporativo y de éxito para
Desarrollo a la . exito. inanciera software correo. software. mostrar.
" Renovar Pagina Web
medida
Desarrollar campafias de .
. . Hosting, . Correos
email marketing, blog Desarrollo senidores Programas de email electrénicos de
corporativo, SEO/SEM y Efrain Castro ) . y Empresa Externa $3.200.000 4 . |marketing, ad words .
Financiera software de email clientes y
newsletter de novedades google, etc.
marketing. contactos.
Software House.
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RECURSOS
sito para hacer la tarea?)

EQUIPO DE TRABAJO
(¢Quién vaa hacer la tarea?)

ACTIVIDADES DE PROMOCION

LINEA DEPRODUCTO ~~ ESTRATEGIAS (¢Qué  ACCIONES (¢Como se vaa RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE PERSONAS ECONOMICOS FISICOS CONOCIMIENTO INFORMACION
voy a hacer?) hacer?)
Seleccionar 1 nuevo Manual de
Reforzar la estructura| consultor de negocios " Desarrollo y . Espacio y oficina Seleccion de funciones, perfil
comercial. ylo un asistente Efrain Castro Financiera Psicologa Extema $600.000 adecuadas personal del cargo y escala
comercial salarial.
Programas de
Capacitar la fuerza de capacitacion, Médulos de
venta en técnicas de Salodn , andragogia, InformaWeb,
ventas, venta consultiva y . Desarrollo y videoproyector y metodologias de precios,
en los proyectos a la Efrain Castro Financiera Consultor Extemo $1.600.000 material de aprendizaje caracteristicas,
medida mas notorios y ensefianza constructivista. descripcion y
de referenciacion. Proceso técnico de beneficios.
ventas. Proveedores
Indicadores,
Profesionalizar la Salén de Reuniones comisiones,
fuerza de ventas. Desarrollar reuniones Desarrollo metas
. Efrain Castro . . Y Consultor Externo $ 450.000 reuniones y efectivas, agendas y s 4
comerciales mensuales Financiera \ideoproyector acta evaluacion de
proy! s: desempefio de
cada vendedor.
Estadisticas de
venta por
Desarrollo a la Establecer y explotar Desarrollo Computador, Elaboracién de producto, linea,
medida indicadores de gestién Efrain Castro Financierz:l Consultor Externo $ 450.000 software y equipo | indeicadores de | vendedor y zona.
comercial. de oficina gestion. Rentabilidad por
vendedor, cliente y
zona.
Sistemas de . -
L - Clasificacién de
Estrechar relacién Desarrolio y Computador, gerenciamiento de cliente por nivel de
con los clientes Efrain Castro Financiera software CRM y | la relacion con los enta
actuales equipo de oficina | clientes y software rentabilil)jlad
Establecer un sistema de CRM.
gerenciamiento de la
relacién con los clientes Embudo de
Mejorar seguimiento (CRM) productividad Métodos de
de oportunidades de Computador, . . .
negocio Efrain Castro Desarrollo y software CRM comercial. seguimiento y flujo
gocloy ! Financiera Consultor Externo $ 3.200.000 W ¥ Indicadores de del proceso
productividad de et equipo de oficina - .
vendedores gestion y comercial.
productividad.
Bases datos, Perfil l}je}cllentes.
Estadistica de
Profundizar Desarrollar plan de Computador zonas, venta \entas
conocimiento de los contactos y Visitas a Efrain Castro Desarrollo y softwpare CR'M telefonica, rentabiliydad or
clientes actuales y clientes actuales y Financiera equino de oﬁcin}; presentaciones cliente. P
potenciales potenciales auip! profesionales y Clasiﬁclacién de
coaching comercial | .
clientes

35.5 Mix de Mercadeo Internacional

Estrategias relacionadas con Mercadeo — Internacional:

e Penetrar el mercado objetivo EEUU y contingente Chile.
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ACTIVIDADES DE MERCADEO INTERNACIONAL

LINEA DE PRODUCTO

Desarrollo a la
medida

ESTRATEGIAS (;Qué
voy a hacer?)

Penetrar el mercado
objetivo EEUU y
contingente PERU.

ACCIONES (¢,Cémo sevaa
hacer?)

EQUIPO DE TRABAJO
(¢Quién va a hacer latarea?)

RESPONSABLE

EQUIPO SOPORTE

PERSONAS

RECURSOS

(Qué necesito para hacer latarea?)

ECONOMICOS

FISICOS

CONOCIMIENTO

INFORMACION

Programa de
\isitas, datos de

Desarrollar agenda de direccion y
\isitas con soporte de Desarrollo y Computador, Ubicacion en las contacto de
Efrain Castro . . N.A. Ya cubiertos software CRM y 5 .
CCB y Proexport en Financiera equipo de oficina ciudades destino. clentes
EEUUy PERU. quip! ! potenciales.
Costos de pasajes
y Vidticos
Registrar la marca
Software House y su .
" . Registro de marcas
metodologia de sicio Consultor de atentes Caracterizacion de
ante el INDECOPI de B Desarrollo y yp L
. . Lo Efrain Castro . . marcas y Por cotizar. N.A. Legislacién de la marca Software
Perl y ante la Direccion Financiera
) patentes. marcas en Peruy House.
General del Registro de Panama
la Propiedad Industrial en .
EEUU.
Datos de contacto
lien
Seguimiento a la agenda Desarrollo Computador, Personas contacto (:)iecn:ial!:
g, . 9 . Efrain Castro . : Y N.A. Ya cubiertos software CRM y y compromisos p |
de visitas. EEUU y Perd. Financiera . . N Reportes de
equipo de oficina realizados.
Visitas y potencial
de negocios.
Asistir a la MacWorld Datos de feria,
Expo _2013 en San Desarrollo Computador, costos, perfil de
Francisco - CAL y Efrain Castro - oy N.A. $ 3.700.000 software CRMy | Eventos feriales. participantes y
Lotusphered 2013 en Financiera equipo de oficina eventos
Orlando - FLA adicionales.
Visitar oficinas de Direcciones y
otenciales aliados Desarrollo Medios de datos de contacto
p N Efrain Castro ! . Y N.A. Ya cubiertos de clientes
comerciales. EEUU y Financiera transporte y costos. N
Pert potenciales.
- Medios de
Programa de
Desarrollar refuerzo de \/lsﬂgs, d.altos de
o direccion y
agenda de visitas con Desarrollo Computador, Ubicacion en las conyacto de
soporte de CCB y Efrain Castro ! 0y N.A. $ 3.200.000 software CRM y . . v
Financiera . . ciudades destino. clentes
Proexport en EEUU y equipo de oficina .
Pert. potenciales.
- Costos de pasajes
y viéticos
Datos de contacto
Seguimiento a la agenda Desarrollo Computador, Personas contacto (liei::eig:::
gur 9 Efrain Castro ! oy N.A. Ya cubiertos software CRM y y compromisos p X
de Visitas Financiera . . N Reportes de
equipo de oficina realizados. . .
\isitas y potencial
de negocios.
Asistir a otras ferias Datos de feria,
sectoriales de la region Desarrollo Computador, costos, perfil de
como TICS 2013 en Efrain Castro Financiere:l N.A. $ 3.700.000 software CRM y Eventos feriales. participantes y
Buenos Aires - equipo de oficina eventos
Argentina. adicionales.
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EQUIPO DE TRABAJO RECURSOS

ACTIVIDADES DE MERCADEO INTERNACIONAL 5 citn ﬁ
(¢Quién va a hacer latarea?) (Qué necesito para hacer latarea?)

ESTRATEGIAS (;Qué  ACCIONES (;Como se vaa
voy ahacer?) hacer?)

LINEA DE PRODUCTO PERSONAS ECONOMICOS FISICOs CONOCIMIENTO INFORMACION

Datos de feria,
Aprovechar a Macworld
Expo 2013 como mision Desarrollo Computador, costos, perfil de
P N N Efrain Castro - . Y N.A. $ 3.700.000 software CRM y Eventos feriales. participantes y
comercial exploratoria en Financiera . .
. equipo de oficina eventos
San Francisco. N
adicionales.
Levantar base de datos
inicial de clientes Desarrollo Computador, Consultoria
potenciales de Efrain Castro ) oy N.A. Ya cubiertos software CRM y Inteligencia de
. : Financiera . :
Inteligencia de Mercados. equipo de oficina Mercados
EEUU y Per(.
Dat
Realizar plan de contacto Peculiaridades de atos qe
\ia telefonica y correo Desarrollo Computador, cada pais, formas contacto, prioridad
3 Y Efrain Castro ! . Y N.A. Ya cubiertos software CRM y pais, . de contacto y
electronico. EEUU y Financiera de hacer negocios y
B equipo de oficina . ) perfil de cliente
Perd.. etiqueta comercial. .
ideal.
Penetrar el mercado 4
Desarrollo ala objetivo EEUUy  |EMvar presentacion de la Catdlogo de - Costos de envios.
medida 5 productos, Triptico Tramites de
contingente PERU. |emPresa, catalogos de Desarrollo y de presentacion exportacion e Datos de contacto
senicios de desarrollo de Efrain Castro N.A. $2.000.000 de clientes
Financiera de moldiuras y importacion de .
Software House. EEUU y potenciales.
. muestras de muestras.
Perd.. Proveedores.
producto.
Zona de influencia y
mercados naturales,
. N Datos de contacto
Realizar seguimiento Computador, competidores "
. de clientes
quincenal a potenciales - Desarrollo y teléfono, software | directos en cada
. . Efrain Castro ) y N.A. Ya cubiertos . . . |potenciales. Datos
clientes de lo enviado. Financiera CRM y equipo de | zona de influencia, )
N de guias de
EEUUy Peru.. oficina fortalezas y "
debilidades de cada| M8
uno.
Pagln.as web de Datos de
. clientes
Preparar mision Desarrollo Computador, otenciales. lineas contacto, prioridad
comercial a mercado Efrain Castro ) . Y N.A. $ 3.200.000 software CRM y P " de contacto y
o Financiera . : que manejan y "
objetivo EEUU. equipo de oficina N perfil de cliente
clientes que
. ideal.
atienden.

35.6 Experiencia en la organizacién y participacion en eventos comerciales

A la fecha Software House no ha participado en ningun evento a nivel Internacional.

35.7 Preparacion de un evento comercial con mirada a la internacionalizacion

A continuacion se nombran los principales eventos del sector de Software en los que la

empresa puede participar:

NOMBRE WEB PERIODI SECTOR CIUDAD/ | FECHA
CIDAD PAIS

Lotusphere www.lotus.com Anual Tecnologia de la Orlando, | 27.01.13
Informacioén y EEUU -
telecomunicaciones. 31.01.13
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MacWorld | www.macworldexpo.co Anual Tecnologia de la San 31.01.13
Expo m Informacion y Francisco -
telecomunicaciones , EEUU | 02.02.13
Interop Www.interop.com Anual Tecnologia de la Las 06.05.13
Informacion y Vegas, -
telecomunicaciones EEUU 10.05.13
TICs www.tics2011.com.ar Anual Tecnologia de la Buenos 14.05.13
Informacion y Aires, -
telecomunicaciones Argentina | 15.05.13
BITS www.messe.de Anual Tecnologia de la Porto 14.05.13
Business IT Informacioén y Alegre, -
South telecomunicaciones Brasil. 16.05.13
America - a
CeBIT Event

35.8 Manejo v seguimiento de los clientes internacionales

El manejo y seguimiento de los clientes internacionales estara a

general de la empresa Efrain Castro.

36. Plan de accion a 3 anos

36.1 Cronogramas de las actividades

cargo del gerente

A continuacion se exponen los planes de actividades a partir del Marketing Mix, con sus

respectivas estrategias, responsables, equipo de soporte y recursos de personal y

financieros.
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36.1.1 Mix Servicio

LINEA DE PRODUCTO

Desarrollo a la
medida

ACTIVIDADES DE PRODUCTO EQUIPODETRABAJO CR INDICADOR
(¢Quién vaa hacer latarea?) uando iniciay termina?) (Como se mide?)
2013 2014 16
CUANTITATIVO  CUALITATIVO
ESTRATEGIAS (¢Qué  ACCIONES (¢(Cémo se vaa nomwv nmoomowv mwowvoo . .
RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE ECONOMICOS Cifras,cantidad Hechos,
voy a hacer?) hacer?) TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRiM TR (CiTT@s-cantidade (G
s) documentos)
" . Documentos que
Definir segmento clientes " Desarrollo y M
Efrain Castro Ya cubierto. definen paquetes
y propuestas de valor Financiera
. de producto.
Empaquetar senicios
de desarolio Identificar y establecer Documento que
las verticales de industria " Desarrollo . define la
o Efrain Castro N oy Ya cubierto. - i
para senicios de Financiera justificacion de
desarrollo. las \erticales.
Numero de
. . Encuestas a los
Lanzamiento de nuevos Clientes a los N
. " Desarrollo y . clientes sobre
senicios. Efrain Castro ) . Ya cubierto. que se les
. Financiera los nuevos
1. CHECK - IN mobile presentaron los
modulos.
) ) nuevos modulos.
Ampliar el portafolio
de senicios de Utilizar tecnologia de
Software House  |punta para el Numero de
mejoramient I rototi r
ejoramiento de los i Desarrollo y » prototipos pol
senicios de desarrollo y Efrain Castro ) . Ya cubierto. producto
Financiera
productos finales desarrollado y
(usabilidad, seguridad, evaluado.
movilidad, etc.)
M
ejorar portafolio de Numero de
senicios de Software N
" Desarrollo y nuevas versiones
House con sugerencias Efrain Castro ) . Ya cubiertos N
Financiera con mejoras a
de expertos de negocios L
los senicios.
y verticales de industria.
Actualizar y revitalizar
portafolio de senicios
de Software House
Adaptar portafolio de
ptar p Numero de
'Senicios a esquemas .
. " Desarrollo y " nuevas \ersiones
tipo cloud computing y Efrain Castro ) . Ya cubiertos N
. Financiera con mejoras a
lanzar Senvcio de | nici
Arrendamiento S.a.a.S. 05 Sercios.

36.1.2 Mix Precio

LINEA DE PRODUCTO

Desarrollo a la
medida

ACTIVIDADES DE PRECIO EQUIPC CRONOGRAMA INDICADOR
A = Clo (¢Quién (¢Cuéndo iniciay termina (Cémo se mide?)
hacer latarea?)
2011 2012 2013 2014
CUANTITATIVO  CUALITATIVO
ESTRATEGIAS (;Qué  ACCIONES (;Cémo se vaa nomowv noomowv [T T VAR - .
voy a hacer?) hacer?) RESFONSABEE ERUIRO SORORTE ECONOMICOS 1oy TriM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRiM TRiv (Ciffes cantidade (i,
s) documentos)
Establecer costeo de
desarrollo de cada
modulo tipo a precios de
2013. Evaluar Archivo excel
customizacion para " Desarrollo . Costo de con costeo
P Efrain Castro Y Ya cubiertos . y
interface con otros Financiera médulos tipo. variables
paquetes de procesos de analizadas
Elaborar para negocio o contables
senicios de asumiendo parte de los
desarrollo a la medida|C0StoS-
modelo de costos y
amortizacion de
madulos tipo.
Proyectar ventas de
médulos y paquetes para :
y paq P Politica de
diez (10) afios. Definir o
i 6 amortizacion
politica de amortizacion " Desarrollo y " .
. Efrain Castro Ya cubiertos definida y
de costo de cada médulo Financiera
aprobada por
y paquete a ser incluido A
Junta Directiva
en cada venta de licencia
o arriendo S.a.a.S.
Definir cuota de
enganche, tasa de
Estructurar para el financiacion, horizonte :
N Palitica de
entregable final de del arriendo y cuota )
P arriendo
senicios de mensual de acuerdo al
" Desarrollo y " S.a.a.S.Software
desarrollo forma de  [proyecto que se presente Efrain Castro ) . Ya cubiertos )
) o Financiera House definida y
pago bajo (tamafio, complejidad,
s ) aprobada por
arrendamiento modulos, tiempo de A
i Junta Directiva
S.a.as.. entrega, soporte técnico,
desarrollos adicionales y
customizacion).
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36.1.3 Mix Comunicacién

(Qué nec:

ito para
hacer la tar

4ndo iniciay termina?)

2014
CUANTITATIVO  CUALITATIVO
ESTRATEGIAS (¢Qué  ACCIONES (¢Cémo se vaa nomowv neomwv mnoowv
CINEABERROBUCTO voy ahacer?) hacer?) RESFONSABEE ERUIPO SOPORTE ECONOMICOS oy TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRM TRIM TRIM (" as‘ﬁ""dade do‘:ﬁ:’:&s)
I " Desarrollo y
Elaborar disefio de logo Efrain Castro ) .
Financiera
Elaborar manuales de Desarrollo
U " Efrain Castro . oY
identidad corporativa Financiera
Elaborar disefio de $ 4.650.000
. aplicaciones corporativas Ndamero de
La"zi: nl:::iava"g:gen (pape]en’a comerc@l, actividades
poi papelena\. fiscal, plantillas Efrain Castro Dgsano!lo y desarrolladas.
Software House y de |power point, carnet y arte Financiera sobre el numero
portafolio de para sello en tinta) de actividades
soluciones. Impresi6n de estos presupuestadas.
materiales.
Disefiar piezas
publicitarias (catalogo de
De loal productos, pendones, Desarrollo
sa”z.g ala peizas P.O.P., wlante Efrain Castro Finmcier;’ $3.500.000
medida fisico y virtual y sticker)
Impresion de estos
materiales.
Namero de
Definir Poslclonamle-mo y Efrain Castro Dgsarro!lo y Ya cubiertos posicionamiento-
lema de la compaiiia. Financiera segmentos
elaborados
Desarrollar y Nimero de
fortalecer actividades
posicionamiento desarrolladas
Desarrollo y sobre el numero Documento
Ejecutar plan de medios Efrain Castro ) . $ 25.000.000 - aprobado del
Financiera de actividades "
plan de medios.
presupuestadas
en el plan de
medios.
Seleccionar 1 nuevo . Reportefohre
Reforzar la estructura| consultor de negocios Desarrollo y Namero de evaluacion de
X s Efrain Castro " : $ 600.000 nuewos desempefio de
comercial. ylo un asistente Financiera
- consultores nuevos
comercial
consultores
Capacitar la fuerza de Namero de
venta en técnicas de actividades
\entas, venta consultiva " Desarrollo desarrolladas
Y| Efain castro sarroloy $1.600.000
en los proyectos a la Financiera sobre el numero
medida mas notorios y de actividades
de referenciacion. presupuestadas.
Profesionalizar la Reuniones
fuerza de ventas. Desarrollar reuniones Desarrollo realizadas sobre
! o Efrain Castro Ssane’o ¥ $450.000 \zac
comerciales mensuales Financiera reuniones
presupuestadas
Namero de
cuadro de
indicadores
Desarolio a la Establecery explotar Desarrollo resentados  |Reporte mensual
medida indicadores de gestion Efrain Castro ! . y $ 450.000 P p‘ )
N Financiera mensulmente | de indicadores
comercial.
sobre el total de
meses
presupuestados
Estrechar relacion Desarrollo
con los clientes Efrain Castro " nid
Financiera
actuales
Establecer un sistema de|
iamiento de la
relacion con los clientes
Mejorar seguimiento (CRM™) Namero de
de Op:::;\;i:l:’es de Eirain Castio Desarrollo y actividades
- Financiera 3.200.000 desarrolladas
productividad de $ sobre el numero
vendedores de actividades
presupuestadas.
Profundizar Desarrollar plan de
imi de los visitas a Desarrollo
4 Efrain Castro Y
clientes actuales y clientes actuales y Financiera
potenciales potenciales
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ACTIVIDADES DE PROMOC

EQUIPO DE TRABAJO
(¢Quién vaa ha

RECURSOS
(Qué n to para

rlatarea? N
a ) hacer la tarea?)

CRON

RA

Cuéndo inicia y termina?)

2011
CUANTITATIVO CUALITATIVO
ESTRATEGIAS (¢Qué  ACCIONES (,Cémo sevaa I n v 1 I mn v I I m v I .
LINEA DE PRODUCTO voy ahacer?) hacer?) RESPONSABLE EQUIPO SOPORTE ECONOMICOS TRIM TRM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM (Cifras cantidade (Hechos,
s) documentos)
" . # de contenido .
Actualizar contenido y Desarrollo nuevo subido a Nueva Pagina
ji bajo Efrain Castro Finam:ievay $ 1.600.000 la pagina por Web
CMS. pagina p funcionando.
mes
Namero de
casos de éxito
Ducumel?tzj)r casos de Efrain Castro De.sarro.\lo y Ya cubiertos documentados
Desarrollo a la ) éxito. Financiera sobre el numero
medida Renovar Pagina Web total de casos
presupuestados.
Namero de
Desarrollar campafias de campafias
email marketing, blog desarrolladas
. " Desarrollo y
corporativo, SEO/SEM y Efrain Castro ) . $ 3.200.000 sobre el numero
Financiera
newsletter de novedades total de
Software House. campafias
presupuestadas.

36.1.4 Mix Distribucion

ACTIVIDADES DE CANAL

RECURSO!
hace

latarea?)

(¢Cuando iniciay

INDICADOR
(Como

CRONOGRAMA
e mide?)

2013 2014
CUANTITATIVO  CUALITATIVO
ESTRATEGIAS (¢Qué  ACCIONES (¢Como sevaa oomov o m N wm v
SINESDEBRODNCTO voy ahacer?) hacer?) EESRORAELE BOUBOSORORIE ECoRtrtice psces TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM (C"'as'cs?""dade do‘ﬁ"f’:re"r’:‘;s)
% de
participacion de
‘entas en
|Aumentar cobertura Computador, regiones
geografica en Bogota, Efrain Castro Desarrollo y software conta‘b\e diferentes a
Medellin, Cali y Financiera " > Bogoté sobre el
y equipo de oficinal
Barranquilla. total de ventas.
% incremento de
ventas por cada
region.
Fortalecer presencia $450.000
a nivel nacional
Numero de
nuewos agentes
Desarrollar red agentes
independientes / . Desarrollo y Computador, independientes.
. Efrain Castro . software contable % aumento de
consultores funcionales Financiera
en otros departamentos. v equipo de oficina las ventas de
) cada agentes
independientes.
Desarrollo a la
medida
Namero de
Desarrollar programa de Salén de actividades
induccién/reinduccioén a Efrain Castro Desarrollo y reuniones y desarrolladas
agentes independientes / Financiera \ideoproyector sobre el numero
consultores funcionales. de actividades
presupuestadas.
programa de agentes
independientes / $ 1.500.000
consultores | pesarrollar programa de imero d
funcionales |7rade Marketing Numero de
N . actividades
de marketing Hosting,
N " Desarrollo y . desarrolladas
orientadas al canal) con Efrain Castro " senidores y
Financiera sobre el numero
los agentes software. de actividades
independientes / prestpuestadas
consultores funcionales.
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36.1.5 Mix de Mercadeo Internacional

CRONOGRAMA (¢Cuando INDICADOR
iniciay termina?) (Cémo se mide

EQUIPO DE TRABA.

0 para
(¢Quién va ahacer |; P

hacer latarea?)

ACTIVIDADES DE MERCADEO INTERNACIONAL

2013 2014 2015 16
ESTRATEGIAS (;Qué  ACCIONES (;Cémo se vaa nomowv noomowv nom v g CUANTITATIVO 1 CUALITATIVO
UXEAEEAReRLEe % ahacer(.’L’)Q h;:er?) (REREEEE Bl e ECONOMICOS o TRiM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRiv (CIfres cantidade (s,
s documentos)
Namero de
Vvisitas realizadas
sobre numero de
Desarrollar agenda de Visitas
\isitas con soporte de " Desarrollo y . programadas x
CCB y Proexport en Efrain Castro Financiera Yacubiertos 100. Namero de
EEUUy PERU. cotizaciones
enviadas sobre
nimero de visitas
realizadas x100.
Registrar la marca
Software House y su
metodologia de snicio Documento de
ante el INDECOPI de " Desarrollo y N
. . o Efrain Castro . . Por cotizar. registro de marca
Per( y ante la Direccion Financiera -
en EEUU yPera.
General del Registro de
la Propiedad Industrial en
EEUU.
Namero de
contactos
logrados sobre
numero de visitas
- realizadas x100.
Seguimiento a la agenda Efrain Castro Desarrollo y Ya cubiertos Nimero de Base de datos
de visitas. EEUU y Peru. Financiera CRM actualizada
negocios
realizados sobre
nimero de
cotizaciones
realizadas x100.
Asistir a la MacWorld
Penetrar el mercado [EXPo 2013 en San Numero de
Desrizg:f: 2 objetivo EEUU y f""‘"“sc" “CALy Efrain Castro E:f_“"”_"" Y $3.700.000 contactos
contingente PERU, |Lotusphered 2013 en Inanciera logrados.
Orlando - FLA
Visitar oficinas de G
potenciales aliados " Desarrollo y Nimero de
comerciales. EEUU y Efrain Castro Financiera Ya cubiertos puntos de venta
N visitados.
Perd..
Namero de
visitas realizadas
Desarrollar refuerzo de sobre numero de
agenda de visitas con Desarrollo y prog\rnasr‘nlaaZas X
soporte de CCB y Efrain Castro - . $3.200.000 .
Financiera 100. Namero de
Proxlaxport en EEUUy cotizaciones
Pera.. enviadas sobre
nimero de visitas
realizadas x100.
Namero de
contactos
logrados sobre
numero de visitas
- realizadas x100.
Segulmlento ala agenda Efrain Castro De;arro!lo y Ya cubiertos Namero de Base de datos
de visitas Financiera CRMactualizada
negocios
realizados sobre
nimero de
cotizaciones
realizadas x100.
Asistir a otras ferias
o M Reporte de
sectoriales de la region i Desarollo y Namero de ewentoy
;zr:go'ls'lilsrestiB en Efrain Castro Financiera $ 3.700.000 lcsgr:'l:g(t)ossv oporlunidafies de
negocio.
Argentina.
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R RECURSOS A
N N N 0 DE TRABAJO CRONOGRAMA
ACTIVIDADES DEMERCADEO INTERN . (Qué n:
nvaahacer latarea?)
hacer la tar

ando iniciay termina?) (Como se mide?)

2013 2014 2015 16
CUANTITATIVO ~ CUALITATIVO

ESTRATEGIAS (;Qué  ACCIONES (4Cémo se vaa oowmv o m v
UINEACSFREELER) voy ahacer?) hacer?) EoloSclo = ECONOMICOS 1oy TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRIM TRiM TRy (Ciffas cantidade (o,
s) documentos)
Aprovechar a Macworld . Reporte de
Expo 2013 como misi6én Desarrollo Numero de ewento
Efrain Castro Y $ 3.700.000 contactos M
comercial exploratoria en Financiera oportunidades de|
N logrados.
San Francisco. negocio.
Levantar base de datos
inicial de clientes
potenciales de Efrain Castro Dgsarro!\o Y Ya cubiertos Base de datos
Financiera CRM actualizada
Inteligencia de Mercados.
EEUU y Pert.
Contactos
efectivos =
Nimero de
Realizar plan de contacto contactos
\ia telefénica y correo Efrain Castro Desarrollo y Ya cubiertos efectivos
electronico. EEUU y Financiera realizado sobre
Perd.. ndmero de
registros de la
base de datos x
100
D loal Penetrar el mercado . .
esarrolio a fa objetivo EEUUy |ENviar presentacion de la
medida contingente PERU. |empresa, catalogos de Desarmollo Numero de
senvicios de desarrollo de Efrain Castro Financieray $ 2.000.000 envios con
Software House. EEUU y catalogos.
Perd..
Namero de
Realizar seguimiento contactos
quincenal a potenciales " Desarrollo y logrados sobre | Base de datos
clientes de lo enviado. Efrain Castro Financiera Ya cubiertos numero de  [CRM actualizadal
EEUU Yy Peru.. lenvios realizados
x 100.
Preparar mision :
3 " D Il Li h
comercial a mercado Efrain Castro esaroloy $ 3.200.000 ista de chequeo
. Financiera elaborada.
objetivo EEUU.
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1.0 Respuestas:
A. PLANEACION Y DIRECCIONAMIENTO DE MERCADEO SI-NO- Observaciones
Y VENTAS Parcial PUNTAJE

a El proceso de planeamiento genera un plan de mercadeo anual, esctrito y| si Solo plan presupuestal. Ya se 1
detallado, con responsables e indices de gestién claramente definidos. tiene plan de mercadeo

b La empresa tiene claramente definido su mercado objetivo, sus estrategias de . 1

) L . AT SI No estan por escrito.
penetracion, posicionamiento y comercializacion.
c La empresa conoce los segmentos del mercado en que compite, su participacion, 1
. L ) . . Se conocen los segmentos Estan
crecimiento y rentabilidad y desarrolla estrategias comerciales escritas para cada Sl - .
definidas las estrategias.
uno de ellos.

d La empresa establece objetivos o cuotas de venta, de recaudo y de consecucion No estan por escrito. Recaen en el 1
de clientes nuevos a cada uno de sus vendedores y controla su cumplimiento sI gerente general. Establecidos em
periodicamente. el presupuesto de ventas.

e La empresa dispone de informacion de sus competidores (en cuanto a reputacion, ) L 1

. L . Sl Adisposicion del gerente general.
calidad de sus productos y senvicios, fuerza de ventas y precios).

f Las estrategias, objetivos y precios de la empresa estan determinados con base 1
en el conocimiento de sus costos, la oferta, la demanda y la situacién competitiva. S

g En los Ultimos dos afios, los productos nuevos (menores de 3 afios) han 1
generado un porcentaje importante de las ventas y de las utilidades totales de la Sl Caso ANM.
empresa.

h Los recursos asignados al mercadeo (material publicitario, promociones, etc.) Se elaboré el presupuesto para 0,5
son adecuados yse usan de manera eficiente. PARCIAL estas actividades. Pendiente de

asignacion de recursos por parte
de area financiiera.
i La empresa dispone de un sistema de informacion y analisis que le permite 1
P . p. A . . y q P Esta en la base de datos
obtener informacién actualizada sobre sus clientes, sus necesidades ylos Sl documental
factores que guian sus decisiones de compra.

j La empresa evalla periddicamente sus sistemas de informacion de mercados vy sl Investigaciones periddicas de la 1
seguimiento de tendencias. gerencia.

9,5

36.2.1 Planeacion y Direccionamiento de mercadeo y Ventas

La empresa mejoro6 su calificacion del 65% al 95% puesto que ya cuenta con un plan de

mercadeo anual, escrito y detallado, con responsables e indices de gestion claramente

definidos. Sofware House tiene especificadas cuotas de ventas para su grupo

comercial, las estrategias, objetivos y precios de la empresa se van a determinar con

base en el conocimiento de sus costos, la oferta, la demanda y la situacion competitiva

y la empresa esta implementando un sistema de informacion de mercado y seguimiento

de clientes.

2.0 B. MERCADO NACIONAL: SERVICIO AL CLIENTE Respuesta PUNTAJE
El personal que tiene contacto con el cliente es consciente de sus Mesa de ayuda y stakeholder del 1
responsabilidades y tiene suficiente autonomia para atender adecuadamente sus Sl cliente.
necesidades.

b La empresa tiene un sistema de investigacion que le permita conocer el nivel de No se han hecho encuestas de 0,5
satisfaccion del cliente, lo documenta y toma acciones con base en su andlisis. PARCIAL satisfaccion. Se reportan quejas.y

se planea encuestar para evaluar
satisfaccién por proyecto.

c La empresa cuenta con programas de capacitacion permanente a sus clientes. Sl Afuturo virtualizacion. 1

d La empresa dispone de catalogos y especificaciones técnicas de sus productos. S| Anivel de pdfydemos. 1

3,5
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36.2.2 Mercado Nacional Servicio al Cliente

Software House mejor6é su calificacion del Calificacion 75% a 88%, ya que esta

implementando la mejora de su imagen corporativa y la actualizacion de los catalogos

de sus servicios.

3.0 C. MERCADO NACIONAL: DISTRIBUCION Y FUERZA DE VENTAS Respuesta PUNTAJE
a La empresa posee una fuerza de ventas capacitada, motivada y competente que Se esta estructurando. Se espera 0,5
apoya el cumplimiento de los objetivos de la empresa. PARCIAL |contratar ingenieros por unidad de
negocio en el mediano plazo.
b La empresa ha desarrollado un sistema eficiente de distribuciéon que permite Se definieron en el plan de 0,5
llevar sus productos a sus clientes cuando y donde ellos los necesitan. mercadeo los potenciales canales
PARCIAL . .
yaliados. Pendiente de
implementar.
c La empresa prefiere contratar vendedores con vinculo laboral en lugar de PARCIAL No aplica. Se esta estructurando. 0,5
independientes sin vinculo laboral.
1,5

36.2.3 Mercado Nacional Distribucion y Fuerzas de Ventas

La empresa mejoro su calificacion del 17% al 50% puesto que ya esta avanzando en la

ampliacion de su estructura comercial.

4.0 D. MERCADO NACIONAL: PRODUCTO Y PRECIOS Respuesta PUNTAJE
a La empresa cuenta con un programa de investigacion, desarrollo y adecuacion de si 1
productos de acuerdo a las necesidades del mercado. Continuamente.
b Los productos desarrollados por la empresa en los ultimos tres afios han S| 1
cumplido con las expectatiovas de ventas. Caso ANMyL&L.
d La empresa investiga permanentemente la utilizacion de nuevos componentes o sl 1
tecnologia para ser sus productos mas competitivos. Todo el tiempo.
d La empresa cuenta con un sistema estructurado de costos y para asignacion de S| 1
precios Detallado por proyecto y ANS
e La empresa cuenta con politica comercial establecida y es base para sus 0,5
acuerdos con distribuidores o clientes. (Lista de precios, descuentos comerciales| PARCIAL |No esta documentado. Cada caso
y por pago, credito, garantias y servicio, tiempo de entragas) se analiza a parte.
f La empresa tiene su(s) marca(s) registradas en Colombia Derechos de autor si esta. 0,5
Pendiente la marca. Se va a
PARCIAL . .
registrar la marca en los paises
objetivos.
5

36.2.4 Mercado Nacional Producto y Precios

La empresa mantuvo su calificacién en 83% dado que se incluyeron estas actividades

en su plan de mercadeo a nivel nacional e internacional.
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5.0 E. MERCADO NACIONAL: PUBLICIDAD Y PROMOCION Respuesta PUNTAJE

a La empresa tiene establecidas estrategias anuales de publicidad definidas Se establecieron en el plan de 0,5
(directorios, prensa, revistas, web, otros medios) PARCIAL [mercadeo. Pendiente de

desarrollar.

b La empresa tiene programas de promocion establecidos. (dia de la madre, meses PARCIAL No aplica. Ventas Institucionales. 0,5
especiales, etc)

c La empresa evalua el impacto de sus estrategias de promocion y publicidad No se ha evaluado. Se tendra en 0,5

PARCIAL  [cuenta para medir el impacto de
las estrategias de comunicacion.

d La empresa tiene un presupuesto anual destinado para sus estrategias de No se habia tenido por enfoque 1
publicidad y/o promocién Sl en gobierno. Se plantean en el

plan de mercadeo.
2,5
36.2.5 Mercado Nacional Publicidad y Promocion
La empresa mejoro su calificacion del 25% al 63% a raiz que las estrategias de
promocion y publicidad se definieron en el plan de mercadeo.

6.0 F. MERCADO EXPORTACION: COMPETENCIA Y MERCADO Respuesta PUNTAJE
La empresa disefia y/lo adecua sus productos para la exportacion en forma Pendiente de desarrollar. Se 0,5
diferente a como disefia para el mercado nacional. PARCIAL |[tendr& que adecuar y mejorar

metodoloaia con clientes en

b La empresa conoce y cumple las normas de calidad y de identificacion (rotulacion) PARCIAL No aplica Software. 0,5
gue deben cumplir sus productos de exportacion.

c La empresa tiene un plan anual de exportacion, escrito y detallado. si Se especificé en el plan de 1

mercadeo.

d La empresa tiene un procedimiento para investigar, analizar, elegir y explotar Fase de inteligencia de mercados 1
nuevos mercados de exportacion. Sl y participacion en ruedas de

negocio.

e En los ultimos dos afios, las exportaciones han generado un porcentaje NO No se ha exportado todavia 0
importante de las ventas yde las utilidades totales de la empresa. Servicios.

f La empresa tiene un conocimiento claro de la competencia y del entorno Por inteligencia de mercados. Se 0,5
competitivo en los mercados de exportacion seleccionados. PARCIAL profundiizara con misiones

exploratorias a los mercados
objetivos.

g La empresa hace un seguimiento a sus exportaciones para medir el nivel de NO Todavia no. 0
satisfaccion del cliente yasegurar su recompra.

h Se dispone de catalogos de productos, folletos publicitarios y especificaciones Se tienen pdf ydemos en espafiol. 0,5
técnicas para el mercado de exportacion (preferiblemente en inglés o en el idioma PARCIAL [Pendiente eninglés.
del mercado de destino).

4

36.2.6 Mercado Exportacion Competencia y Mercado

Software House mejoré su calificacion de 31% a 50% en aspectos de mercado de

exportacion ya que en el plan de mercado se trabajara en la adecuacion del disefio de

los servicios, se estipula el plan exportador y las estrategias de penetracion y

posicionamiento en los paises objetivo, contingente y alterno.
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7.0 G. MERCADO EXPORTACION: DISTRIBUCION HSICA INTERNACIONAL Respuesta PUNTAJE
La empresa conoce el manejo de la distribucion fisica internacional, sus costos y si Resultados de fase precios 1
su impacto en el precio de exportacion. internacionales.
b La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega al cliente Resultados de fase precios 1
internacional. SI internacionales. Se tiene matrizde
entrega de proyectos.
c La empresa toma las precauciones suficientes para evitar la introduccion de No aplica por ser servicio. 0,5
drogas ilicitas en su mercancia de exportacion. PARCIAL
2,5

36.2.7 Mercado Exportacion Distribucion Fisica Internacional

La empresa mantuvo su calificacién del 83% ya que se conocen la forma de entrada a

los diferentes paises objetivos y se especificara los tiempos de entrega para los

proyectos a desarrollar en el mercado internacional.

8.0 H. MERCADO EXPORTACION: ASPECTOS DE NEGOCIACION Respuesta PUNTAJE
a La empresa conoce sus costos, los precios de su competencia internacional ylas Si resultados de inteligencia de 1
condiciones generales del sector que le permitan negociar con seguridad con sus Sl mercados.
clientes, canales de distribucién y otros actores.
1

36.2.8 Mercado Exportacion Aspectos de Negociacion

La empresa mantuvo su calificacion del 100%, pues incluye actividades en el plan de

mercadeo para poder evaluar el costo de los productos y diferentes configuraciones.

36.2.9 Mercado Internacional participacién en eventos, misiones y ferias

9.0 |. MERCADO EXPORTACION: PARTICIPACION EN MISIONES Y FERIAS Respuesta PUNTAJE
a La empresa ha participado en misiones comerciales a otros paises. No. Se tiiene prgramadas a los 0,5
PARCIAL |paises objetivos yalterno con el
soporte de CCB.
b La empresa ha participado como observador en ferias internacionales si Si NAB en el 2004. 1
(relacionadas con el negocio) en los ultimos dos afios.
c La empresa ha participado como expositor en ferias internacionales (relacionadas Pendiente. Se particip6 en Softic 0,5
con el negocio) en los ultimos dos afios. PARCIAL Colombia. El plan de mercadeo
tiene programadas asistencia a
varias ferias.
d La empresa tiene personal adecuadamente familiarizado con sus productos Y si Si en desarrollo y gerencia. 1
procesos y adicionalmente domina el inglés.
3

La empresa mejord su calificacion de un 63% a un 75% ya que dentro del Plan de

Mercadeo la empresa tiene presupuestado asistir a varios eventos, ferias y misiones

comerciales en los paises objetivo y alterno.
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37. Recomendaciones del consultor para el Plan Mercado, por parte del
Consultor: Alvaro José Lépez Vera

37.1 Recomendaciones acerca del Marketing Mix

Temas
comerciales y

de mercadeo

Observaciones

Recomendaciones

Producto

La empresa tiene importantes
fortalezas a nivel del Servicio,
amplia variedad, calidad y liderazgo
tecnologico.

Empaquetar servicios de desarrollo.
Ampliar el portafolio de servicios de
Software House. Actualizar vy
revitalizar portafolio de servicios de
Software House.

Precio

La empresa no compite por precio
en el mercado doméstico.

Elaborar para  servicios de
desarrollo a la medida modelo de
costos y amortizacion de moédulos
tipo. Estructurar para el entregable
final de servicios de desarrollo
forma de pago bajo arrendamiento
S.a.a.S.

Distribucion

Software House presenta alta
concentracion de sus ventas en
clientes gubernamentales.

Fortalecer presencia a nivel
nacional. Implementar programa de
agentes independientes /
consultores funcionales. Penetrar el
mercado  objetivo EEUU vy
contingente Chile.

Comunicacién

La empresa no cuenta con un plan
de inversion en medios.

Lanzar nueva imagen corporativa
de Software House y de portafolio
de soluciones. Desarrollar vy
fortalecer posicionamiento.
Reforzar la estructura comercial.
Profesionalizar la fuerza de ventas.
Estrechar relacion con los clientes
actuales. Mejorar seguimiento de
oportunidades de negocio vy
productividad de  vendedores.
Profundizar conocimiento de los
clientes actuales y potenciales.
Renovar Pagina Web

Organizacién

La empresa no cuenta con una
organizacion comercial
especializada por tipo de clientes.
Puede estar limitada respecto al

Aumentar y consolidar un equipo
comercial profesional de alto
desempefio enfocado en generar
demanda y gerenciar la relacién
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nivel de
requerido por el mercado.

atencibn 'y servicio

con los clientes. Mejorar
seguimiento de oportunidades de
negocio y  productividad de
vendedores. Contratar un asistente
comercial o consultor junior que

soporte
gerente general.

la gestibn del actual

37.2 Chequeo de la Fase Mercadeo

Temas comerciales y

de mercadeo

Mision y vision

Antes de la consultoria comercial

Mision
Nuestra compafiia esta dedicada a
la produccién y comercializacién de
sistemas de informacion enfocados
a complementar la  gestién
administrativa y financiera al interior
de una empresa (Back Office).
Actualmente nos identificamos como
una compafia que brinda
soluciones para la Planeacién de
Recursos Empresariales (Enterprise
Resource Planning - ERP).

Nuestra linea de negocios para
Back Office esta dirigida a dos
grupos del mercado:

1. Las instituciones del gobiermno de
la Republica de Colombia, a quienes
le podemos ofrecer un producto
ERP, ajustable a la medida el cual
hemos denominado Sistema
Administrativo y Financiero - safi.

2. Las Pequefias y Medianas
Empresas "Pymes", productoras de
bienes y servicios, a quienes
podemos ofrecer un producto ERP,
ajustable a la medida para cada
necesidad denominado Pymesafi.

Después de la consultoria
comercial

Mision
Software House se dedica a
prestar servicios de consultoria
IT y desarrollo de soluciones IT
mediante investigacion
permanente, mejoramiento de
procesos IT, metodologias
agiles, identificacion clara de
necesidades de negocio Yy
precios competitivos. Entrega a
sus socios rentabilidad @y
posicionamiento, a sus clientes
satisfaccion de sus necesidades,
a los colaboradores crecimiento
profesional, empoderamiento y
gestion del conocimiento y a sus
proveedores recursos, aportes
de mejora e interaccion.
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De esta forma, nos comprometemos
a contribuir positivamente en la
toma diaria de decisiones mediante
la obtencion de informacion
oportuna y confiable, con el acceso
a la informacion almacenada en las
bases de datos actualizadas en
dichas areas.

Vision

Fortalecer y mantener un esquema
de permanente actualizacién con el
objeto de prolongar la vigencia de
nuestros productos, mediante la
formacion continuada de nuestro
recurso Humano (Know How) y la
renovacion de nuestra
infraestructura tecnoldgica, tanto de
equipos como de herramientas de
desarrollo.

Mejorar la prestacion de nuestro
servicio enfocado al exterior de la
empresa (Front Office), con el fin
conservar una Optima
Administracion de la Relacion con
los Clientes, (Customer Relationship
Management- CRM).

Ofrecer nuestros productos a todos
los usuarios mediante un esquema
de Proveedor de Servicios y
Aplicaciones (Application Service
Provider - ASP), mediante una
suscripcibn anual con  pagos
mensuales.

Vision

En el 2016 Software House
tendrd proyeccion a nivel
internacional como empresa
especialista e integradora de
tecnologias que mejora la
eficiencia, capacidad y
seguridad de los procesos de
nuestros clientes. Su equipo de
trabajo estara conformado por
personal apasionado, calificado,
responsable, creativo y orgulloso
de pertenecer a la empresa.

Estructura
comercial

Software House no cuenta con una
estructura comercial segmentada
por tipo de clientes.

La empresa consolidara su
fuerza comercial contratando un
nuevo consultor. Su foco sera el
fortalecimiento de venta directa y
desarrollo del canal de agentes
independientes / consultores
funcionales.
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Plan de mercadeo

La empresa no contaba con un plan
de mercadeo estructurado por
elemento de mix, ni contaba con un
presupuesto para ejecutarlo ni
responsables asignados.

La empresa tiene a disposicion
un plan de mercadeo para sus
servicios, estructurado por
elemento del mix, con recursos
necesarios, cronograma y con
responsables para su desarrollo

Presupuesto

La empresa no contaba con un
presupuesto para ejecutar el plan de
mercadeo ni la discriminacién de los
recursos necesarios para
desarrollarlo.

La empresa tiene a disposicion
un Plan de Mercadeo con un
presupuesto elaborado y la
discriminacién de los recursos
econdmicos, fisicos, de
conocimiento en informacién
necesarios para desarrollarlo.

Internacionalizacién
de la actividad

La empresa no ha tenido
oportunidades de venta en el
exterior.

La empresa va a desarrollar
actividades de mercadeo
tendientes a penetrar los
mercados objetivo de EEUU vy
contingente PERU.

Estrategias
comerciales

Software  House cuenta con
estrategias comerciales enfocadas
al mercado nacional.

Software House podra
desarrollar estrategias del
Servicio, precio, comunicacion y
canales esbozadas en el Plan de
Mercadeo a nivel nacional e
internacional.

Comunicacion

La empresa no cuenta con
actividades de publicidad ni un
presupuesto para el plan de medios.

La empresa tiene establecido un
plan de medios coordinado con
las demas actividades de la
mezcla de mercadeo.

Imagen corporativa

La empresa cuenta con un logo
simbolo y lema de marca que se
encuentra registrado localmente.

Software House contara con una
imagen corporativa renovada y
revitalizada que aproveche los
elementos positivos de la marca
Software House su linea de
servicios.

Eventos
internacionales

La empresa nos ha asistido a ferias
internacionales relacionadas con su
sector en Colombia.

Dentro del Plan de Mercadeo la
empresa tiene presupuestado
asistir a la Macworld Expo 2013
en San Francisco, Lotusphere
2013 en Orlando y TICS en
Buenos Aires.
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38. RECOMENDACIONES

1. Software House es una empresa con un alto potencial Internacional, pues
tiene los servicios y la calidad que el cliente busca, sin embargo no cuenta
con un excelente plan de mercadeo e imagen corporativa que le permite

atraer facilmente nuevos clientes.

2. La compaia debe desarrollar un Cluster y establecer Alianzas estratégicas
para equilibrar la balanza en lo que la participacion de mercado se refiere,
sabiendo ademas que el sector de Tecnologias de la Informacién ha
mostrado un crecimiento sostenible en produccion, ventas y exportaciones de
servicios.

3. Se debe estructurar la fuerza de ventas y el equipo comercial para abordar el
mercado nacional e internacional, puesto que las cargas laborales del personal
en la actualidad dedican gran parte del tiempo al soporte operativo de los cliente

y poco tiempo al desarrollo e investigacion de nuevos servicios.

4. Es importante que el Gerente General gestione viajes exploratorios a las
ciudades de su interés y posibles paises de exportacion, para conocer el
mercado y las necesidades del cliente. Igualmente es fundamental Ia

participacion en macroruedas y ferias internacionales.

5. Colombia es punto de acceso a otros mercados, gracias a tratados de libre
comercio establecidos con mercados importantes y a la afluencia de capital
extranjero al pais, las empresas en Colombia pueden tener acceso a los
principales mercados de Estados Unidos y de América Latina como Brasil,

México, Argentina y Chile.

6. Para lograr una mayor ventaja competitiva y conocimiento de mercado se
recomienda a Software House tener presencia local a nivel de filial o
subsidiaria en EEUU (California) para soportar las actividades de
identificacibn de oportunidades, pre-venta y delivery de los proyectos con
personal americano o hispano bilingiie para reducir los costos de logistica y

prestacion del servicio a mediano plazo.
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39. CONCLUSIONES

1. La industria de software en Colombia genera empleos especializados y con
elevadas remuneraciones no solo a editores de software sino también en las
actividades del sector primario (suministradores de material, fabricacion y
servicios de comercializacion) y en las del sector secundario (distribucién

préspera y multifacética, formacion y servicios de asistencia).

2. Las importaciones de servicios de Comunicaciones, informacion e Informatica
fueron de USD 254 millones, lo que corresponde al 4,1% del total de las
importaciones de Servicios de Colombia 2011.

3. Ecuador es el principal destino de las exportaciones de Tl con el 48% del
total, lo siguen en su orden Estados Unidos con el 28%, Costa Rica con el
24%, Venezuela con el 16% y Peru y Puerto Rico con el 12%, dentro de los

mas destacados.

4. El gobierno esta decidido a apoyar y dar impulso al sector por medio del
Programa de Transformacion Productiva, como una estrategia consolidada
para el fomento y crecimiento de sector, que en los ultimos afios han
generado un ambiente adecuado para su potencializacion y reconocimiento a

nivel mundial.

5. Software House es una empresa que esta creciendo y cada vez tiene un
mayor posicionamiento en el mercado, por lo que busca la forma de seguir
innovando hasta lograr algun tipo de diferenciacion para llegar a ser una de

las mejores empresas en el sector Tic’s.

6. La compafia tiene una alta capacidad para atender los mercados
colombianos y crecer en el sector para abarcar nuevos paises por su

velocidad en el tiempo de respuesta y su software altamente funcional.
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