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RESUMEN

El objetivo fundamental de este proyecto es evaluar la viabilidad de
emprendimiento de una empresa “Startup” dedicada a prestar servicio de
capacitaciéon que contribuya al adiestramiento, manejo y desarrollo de los
modulos SAP. La investigacién es de tipo evaluativo y de desarrollo porque
se tiene como propdsito indagar sobre necesidades del ambienle interno o
entorno, para luego desarrollar un servicio que pueda aplicarse en un tipo de
mercado. En una primera fase de recoleccidn de datos se realizaran
entrevistas semi estructuradas ademas de revisiones bibliograficas que
contribuyan con la investigacion. En la segunda fase con la informacion
recabada se realizaran estudios de mercado, técnicos, econdémico -
financiero, lo cuales seran utilizados para completar la tercera fase, el
analisis de sensibilidad y asi culminar este planteamiento con la entrega de la
evaluacién de factibilidad de emprendimiento de este proyecto.

Palabras Clave: “Startup”, SAP, Factibilidad, Emprendimiento,
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INTRODUCCION

La necesidad de crear, innovar y generar riquezas para cualquier empresa es
cada vez mayor. El deseo de emprender nace por varios motivos, entre ellos
se podria destacar la creciente necesidad de independencia econdmica
dentro de los sectores, en especial, el sector profesional y/o especializado, y
por otra parte, la firme intencion de poner las capacidades personales,
profesionales y econémicas de un individuo o grupo al servicio de una idea

de empresa que genere riquezas propias.

Segun el centro de emprendedores del Instituto de Estudios Superiores de
Administraciéon (IESA), en su estudio anual llamado GEM (Global
Entrepreneurship Monitor, 2005) hablar de emprendimiento significa pensar
en la fabricacion de un producto o la prestacion de un servicio y que éstos
puedan ser comercializables y obtenerse por la acciéon empresarial una
rentabilidad y utilidad deseada.

En los proyectos de emprendimiento existe incertidumbre sobre el hecho de
que los productos o servicios seleccionados puedan venderse, en las
cantidades deseadas, al precio estimado, entre otros, o también la duda
sobre el nivel de éxito que tendran; lo que en suma constituye un riesgo
potencial para el emprendedor. Este riesgo en el emprendimiento es
atenuado cuando la idea de negocio es sometida a una evaluacion de
factibilidad que cubra distintas dimensiones, como son: el mercado, aspectos

técnicos, econémicos — financieros, entre otros.

De lo expresado anteriormente surge la necesidad de desarroliar esta
investigacion cuyo objetivo general es “Evaluar la viabilidad de
emprendimiento de una empresa Startup dedicada a la prestacién del
servicio de capacitacion profesional que contribuya al adiestramiento y
manejo de los modulos de SAP (HR, MM, FI, PP, QM, etc.) acorde a las
necesidades y requerimientos especificos del cliente.”



Para Blanco (2007), un estudio de factibilidad se puede definir como: el
analisis comprensivo de los resultados financieros, econdémicos y sociales de
una inversion, en la fase de pre-inversion. Una adecuada evaluacién integral
debe abarcar los aspectos de mercado, técnicos, econdmicos y financieros.
Para esto es necesario desarrollar las distintas fases o elementos que

componen un estudio de factibilidad.

El primer estudio a desarrollar es el correspondiente al mercado, ya que toda
idea de negocio o emprendimiento parte de la premisa que sin mercado no
existe proyecto ni idea de negocio posible. Igualmente, el estudio técnico
determinara la adecuacion de las tecnologias, procesos, infraestructura entre

otros aspectos a dicha idea de negocio.

Por su parte, el estudio econémico — financiero es el que proporciona
informacion util a través de cifras e indicadores para establecer el nivel de
eficiencia del negocio, asi como la rentabilidad y utilidad esperada por el
promotor del proyecto. Para dar forma, consistencia y resultados, en este
documento se que presenta el desarrollo de la investigacion realizada de la

siguiente forma:

Capitulo I. En este capitulo es desarrollado el problema de la investigacion,
los objetivos de la investigacion, justificacion del estudio, las limitaciones y

alcance.

Capitulo Il. Este capitulo esta dedicado al Marco de Tebrico compuesto por

los antecedentes de la investigacion, bases teoricas y bases legales.

Capitulo lll. Este capitulo esta dedicado al Marco Metodoldgico, donde se
detalla el tipo y disefio de investigacion, muestra, area de investigacion,
operacionalizacion de la variable y técnicas e instrumentos de recoleccidon de

datos.



Capitulo IV. Este capitulo esta dedicado a la ventana de mercado, mercado a
trabajar, precio, plaza y promocién y demas elementos vinculados al nicho

del mercado que pretende atender este proyecto de emprendimiento.

Finalmente, se presentan las referencias bibliograficas consultadas para I¢
elaboracion de este proyecto.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

En este capitulo se presenta el planteamiento del problema de investigacion,
los objetivos tanto generales como especificos del trabajo, las razones que

justifican el desarrollo de la misma, su alcance y limitaciones.
1.1 Planteamiento del Problema

Las exigencias a nivel organizativo y funcional a los que estan expuestas las
grandes empresas las han llevado a adquirir sistemas mas sofisticados para
el control de sus trabajos. Dichos sistemas, conocidos como “Enterprise
Resource Planning” (ERP) ofrecen la posibilidad de integrar los procesos
empresariales de manera eficiente y automatizada. Uno de los ERP mas
avanzado en el area de gestién empresarial es SAP R/3. Este ERP se basa
en el concepto de combinar todas las actividades de negocio y los procesos

técnicos en una solucion informatica simple, integrada y en tiempo real.

Fundada en 1972 en Walldorf, Alemania, (SAP) Sistemas Aplicaciones y
Productos de la Informatica tiene una importante participacion en el mercado
de aplicaciones empresariales cliente-servidor a nivel mundial. SAP es el
distribuidor numero uno de software de aplicaciones de negocios estandar y
el cuarto distribuidor independiente de software en el mundo.

(http:/fwww.sap.com.)

En la actualidad, mas de 22.600 compaihias, establecidas en mas de 120
paises diferentes, operan mas de 76.100 instalaciones de software producido
por SAP. Con subsidiarias establecidas en mas de 50 paises, la compania
cotiza sus acciones en diversas bolsas de valores del mundo, incluyendo la
Bolsa de Valores de Frankfurt y la Bolsa de Valores de Nueva York (NYSE),
bajo el simbolo "SAP". (http://www.sap.com ).

El mercado de los sistemas de planificacion empresarial esta dominado pot

dos grandes actores: SAP y Oracle. Entre ellos se reparten el 50% del



mercado de grandes empresas a nivel mundial. La compra de JD Edwards
por parte de PeopleSoft y la adquisicion de ésta ultima por Oracle no son otra
cosa que el fortalecimiento y la expansion para poder competir a la par con
SAP, lider indiscutido en este segmento. (Pérez, 2008).

Este ERP esta constituido por 12 médulos basicos, cada uno de los cuales,
trabaja en forma independiente, pudiendo también efectuar labores en forma
integrada. Los médulos que constituyen el software son los siguientes:
Finanzas (Fl), Control (CO), Activos Fijos (AM), Proyectos (PS),
Comunicaciones (OC), Soluciones Industriales (IS), Recursos Humanos
(HR), Mantenimiento (PM), Calidad (QM), Planificacion de la Produccion
(PP), Materiales (MM) y Ventas y Distribucion (SD).

La globalizacién, la apertura comercial y la reconversion productiva ha
generado la incorporacidén de nuevas tecnologias y procesos; lo cual ha
obligado a los empresarios a competir en los mercados tanto nacionales
como internacionales con mejores productos y servicios, ademas de que en
el campo laboral emerge un nuevo perfil del recurso humano, producto del
dinamismo tecnologico que exige mano de obra con mayores niveles de
competencia, flexibiidad y capacidad para adaptarse a los cambios

tecnologicos para resolver problemas de forma mas eficiente.

La dinamica de las empresas hace necesario que se requiera del apoyo de
sistemas de informacién, con el objetivo de obtener en tiempo real la
informacion concerniente al negocio. Esto a su vez, genera la necesidad
mantener actualizados y en constante capacitacion al personal que en las
organizaciones se encargan de gestionar SAP, con el propésito de que éstos

puedan atender los requerimientos de dicho sistema.

Ante la competencia que existe por mantenerse en el mercado, las empresas

han implementan estrategias de gestion administrativa. El recurso humano es



el motor de desarrolio operacional dentro de las organizaciones, pues es

quien realiza buena parte de las actividades productivas.

A través de la capacitacion y la formacién, las organizaciones hacen frente a
sus necesidades actuales y futuras haciendo un mejor uso del potencial
humano, el cual a su vez, recibe la motivacion para lograr realizar su trabajo
de manera mas eficiente, que naturalmente busca traducirse en incrementos
en la productividad. Esta capacitacion va directamente orientada a las
empresas que cuentan con departamento de soportes SAP, los cuales se
encargan de la generacidén de nuevos requerimientos, proyectos de
implantacion dentro de la empresa y soporte continuo.

Para que una empresa logre mantenerse en el mercado compitiendo tanto
con empresas nacionales como extranjeras, es necesario que se implemente
programas de capacitacion para mejorar la productividad en las empresas, ya

sea mediana, pequena como grande.

Es una realidad que para aprovechar mejor las oportunidades que
proporciona el mercado es conveniente tener un recurso humano
tecnicamente preparado para ocupar eficazmente los puestos de trabajo.
Entonces la falta de personal capacitado es uno de los principales problemas

que afecta la competitividad de la actividad empresarial.

Las empresas con mejores oportunidades y la mas atractiva desde el punto
de vista del empleado, son aquellas que apoyan y creen en los programas de
capacitacion y lo ven como incentivo para sus trabajadores que a corto o

largo plazo les traera beneficios a ambas partes.

Gran parte de las empresas que trabajan con SAP tienen dentro de su
organizacion un departamento de soporte, el cual se encarga de canalizar los
requerimientos y de solventar todo lo referente al sistema. El departamento

esta integrado por especialistas funcionales y programadores en cada



médulo. Este proyecto pretende ofrecer a estos especialistas la capacitacion
necesaria para solventar los requerimientos diarios 0 emprender nuevos

proyecto de mejora dentro de la misma.
1.2 Interrogantes de la Investigacion

¢.Es factible la creacién de una empresa “Startup” de Servicios de
capacitacion Profesional que contribuya al adiestramiento, manejo vy
desarrollo de los mddulos de SAP (HR, MM, Fi, PP, QM, ABAP, BW, BI, CO,
WEF, etc.) acorde a las necesidades y requerimientos especificaos del cliente?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Evaluar la viabilidad de emprendimiento de una empresa Startup dedicada a
la prestacion del servicio de capacitacion profesional que contribuya al
adiestramiento, manejo y desarrollo de los modulos de SAP (HR, MM, Fi, PP,
QM, ABAP, BW, BI, CO, WF, etc.) acorde a las necesidades y requerimientos
especificos del cliente.

1.3.2 Objetivos Especificos

v Formular el proyecto de emprendimiento de una empresa Startup
dedicada a la capacitacion que contribuya al adiestramiento, manejo y
desarrolio de los médulos de SAP (Fi, CO, AM, PS, OC, IS, HR, PM,
QM, PP, MM, SD, etc.) acorde a las necesidades y requerimientos
especificos del cliente.

v Realizar los Estudios de: Mercado, Técnico, Econdmico-Financiero y
de sensibilidad vinculados al proyecto de emprendimiento de
‘LABVIRT" determinando su factibilidad.

v Establecer la factibilidad legal, social y ambiental de llevar a cabo el
proyecto de emprendimiento de constitucion de la empresa
“LABVIRT".



1.4 Justificacion

Pérez (2004), considera que la justificacion es fundamentar ante terceros la
necesidad de resolver una dificultad y que lo resultados que obtengan el

proceso de investigacién beneficiaran a un grupo o la sociedad.

El papel que juega el desempeno de las personas dentro de las empresas
ha ido en ascenso y de alli las exigencias en cuanto a las actividades de
capacitacién del talento humano, debido a que la competitividad en el futuro
exigird fuerza laboral calificada con mayor capacidad de adaptacion al
cambio.

Las empresas deben volverse competitivas para poder subsistir en una
economia de libre mercado, y es a través de la adecuada capacitaciéon que
pueden lograrlo, porque actualmente las empresas deben contar con
personal productivo que colabore a que la empresa pueda competir y

mantenerse en un mercado.

El desarrollo de esta investigacion permitira determinar la factibilidad de
creacion de una empresa que prestara sus servicios a todas las empresas
que trabajen con SAP y principalmente todas aquellas que dentro de su
estructura organizativa cuenten con un departamento de soporte y
desarrollos SAP.

Los bajos niveles de capacitacion que existe en el recurso humano que
desempena los distintos puestos en el departamento SAP de cada empresa,
los obliga a requerir servicios de otras consultoras para la solucién de sus

problemas y esto a su vez genera gastos extras fuera de lo presupuestado.

Es fundamental que las empresas. cuenten con un personal calificado que
pueda afrontar exitosamente los cambios que presenta la apertura comercial
y es una realidad que sélo se lograra mediante la adecuada, oportuna vy

permanente capacitacién de su recurso.



Lo antes expuesto despliega una serie de factores que conlleva a plantear
como una posible solucién la creacién de la empresa Startup LABVIRT. La
cual ofreceria este tipo de capacitacién y disminuiria algunos de los
inconvenientes que se le presentan al momento de querer crear una empresa
de este tipo. Las Startup ofrecen diversos beneficios tanto a los clientes que
utilizan el servicio (Empresas o personas particulares) como a los que

aportan el capital para su puesta en marcha.

Toda empresa requiere que sus empleados adquieran la formacién o
conocimiento adecuado de una manera rapida y eficiente. Esto ha propiciado
la busqueda de soluciones para el mejoramiento del proceso de capacitacion
a traves del uso de plataformas virtuales, aprovechando la facilidad que se
tiene con el uso del Internet, se han buscado alternativas para satisfacer
estas demandas de conocimientos.

La finalidad de este proyecto sera estudiar la factibilidad de creacién de una
empresa que preste este servicio y pueda generar soluciones tecnologicas
basadas en contenidos educativos que sustenten la capacitacion y desarrollo
de competencias profesionales SAP, acorde con los requerimientos del
mercado laboral.

1.5 Alcance

La presente investigacion comprendera la evaluacion y factibilidad de un
proyecto de emprendimiento de una empresa Startup de servicios de
capacitacion y desarrollo profesional que contribuya al adiestramiento y
manejo de los modulos de SAP (HR, MM, Fl, PP, QM, ABAP, BW, BI, CO,

WF, etc.) acorde a las necesidades y requerimientos especificos del cliente.

En este proyecto se realizaran estudios de mercado los cuales arrojaran la
factibilidad econdmica, financiera, y técnico. El tipo de capacitacion que se

ofrecera sera en ambientes netamente virtuales y comprendera parte tedrica



y practica, orientado directamente al médulo SAP a desarrollar. Se realizara
la evaluacion de la factibilidad como elemento indispensable para la toma de
decisiones en cuanto a la creacion o no de la empresa mencionada, por lo

tanto la investigacidn no comprende la implantacién del proyecto.

1.6 Limitaciones

El presente trabajo de investigacion comprendera la evaluacién de un
proyecto para el emprendimiento de una empresa de servicios Startup de
servicios de capacitacion y desarrollo de los médulos de SAP. Es decir, este
trabajo de investigacion se limité a la evaluacidon de la factibilidad. La
informaciéon necesaria para este tipo de estudios es de caracter confidencial
dentro de las empresas. Por lo que una de las limitantes para esta

investigacidn fue la recoleccidon de informacion.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Para la fundamentacion teérica y el analisis de este trabajo se revisaron los
siguientes trabajos cuyos fines principales se asemejan al de este trabajo de
investigacion en cuanto a que los mismos tratan de estudios de factibilidad
en diversas areas, siendo el principal aporte para este trabajo de
investigacion la metodologia aplicada para la formulacién y evaluacion de

proyectos.
2.1 Antecedentes de la Investigacion

Roccaro (2004). Presentd una investigacion titulada “Evaluar la factibilidad
de instalar una peluqueria en el campus de la universidad Santa Maria”, la
cual se baso en la metodologia del Blanco (2007) y cuyo objetivo general de
este trabajo fue evaluar la factibilidad de instalar una peluqueria dentro de la
Universidad Santa Maria (USM), aplicando los conocimientos de formulacién
y evaluacion de proyectos. En este trabajo se realizaron estudios de
mercado, técnico y econdmico financiero. Sobre la base de los resultados se
recomiendo desarrollar un proyecto para instalar y poner en funcionamiento
un servicio de peluqueria en la USM. Adicionalmente, se puede realizar un
analisis de sensibilidad en el estudio, considerando el financiamiento de la
inversion. Este trabajo tiene como aporte para esta investigacion los
estudios realizados para su desarrollo. Ya que concuerdan los que realizaran

en la presente propuesta.

Palabras clave: Estudio de factibilidad, estudio econdémico financiero,

administracion delegada, banca, sector financiero.

Rodriguez (2009). Presentd una investigacidén titulada “Formulacion y
evaluacion de proyecto de creacion de una empresa de servicios de
encuadernacion artistica (Sector Artes Graficas)”. El objetivo principal de

esta investigacion fue evaluar la factibilidad de mercado, técnica, econémica
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y financiera para la creacion de una empresa de servicio como solucion a la
necesidad de tercerizar uno de los procesos propios del sector de artes
graficas en donde se emplea mucho trabajo manual y por ende tiene mayor
carga impositiva a sus costos, la metodologia aplicada para realizar dicha
evaluacion es la propuesta por Adolfo Blanco. Los datos utilizados para el
estudio de mercado se obtuvieron a través de la aplicacion de encuestas
(instrumento previamente validado por tres profesores), entrevistas semi
estructuradas y observacion directa. Para el estudio técnico se usé como
insumo principal los resultados obtenidos del estudio de mercado para la
determinaciéon de la capacidad instalada y utilizada en funcién de la porcién
del mercado que se pretende abarcar y las capacidades de la maquinaria a
adquirir. Esta investigacién tiene como aporte con la actual, algunos
aspectos de la metodologia utilizada, ya que en este proyecto se tomaran

alguno aspectos de la metodologia propuesta por Adolfo Blanco.
Palabras clave: Estudio de factibilidad, evaluacion de proyectos.

Ojeda (2005). Presentd una investigacion titulada“Estudio de la factibilidad
econdmica y financiera de una solucién de administracion delegada para el
sector financiero venezolano®, en la cual se aplic6 una metodologia de
investigacion evaluativa que pretende a través de la aplicacion de los
principios y métodos de la evaluacion de proyecto, disolver la incertidumbre
economica y financiera que tenia la compafia. Esta investigacién tiene
como aporte con la actual la metodologia aplicada y los métodos de

evaluacion aplicados.

Palabras clave: Estudio de factibilidad, estudio economico financiero,

administracion delegada, banca, sector financiero.

Soto (2009) presentd una investigacion titulada “Estudio de la factibilidad
econoémica y financiera para la creacion de un restaurante de comida Sushi-

Thai con ambiente “PREMIUM" en el municipio el Hatillo, estado Miranda’.
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El objetivo de esta investigacion fue conocer la factibilidad econémica y
financiera para la creacion de un restaurante de comida Sushi-Thai con
ambiente “PREMIUM” en el municipio el Hatillo. El estudio se enmarco en la
modalidad del proyecto factible con base en una investigacién de campo.
Los resultados de esta se basaron en estudios de mercado, determinando la
opinion de los consumidores de dicha region. Esta investigacion tiene como
aporte con la actual las bases de estudio, ya que realizo estudios de
mercado y financiero para obtener la factibilidad de la creacion de la
empresa.

Palabras clave: Mercado, investigacion, factibilidad, proyecto.

Espinosa (2013) presentd una investigacion titulada “StartUp: Creacién de la
Empresa BACKTIME". El trabajo expone la metodologia usada para llegar al
disefio de una nueva empresa llamada Backtime. Se realizo un Analisis
Externo con el entorno del pais, en donde se destaca el buen panorama
econdomico que existe, ademas del dinamismo tecnolégico debido a la gran
influencia de la globalizacién; Se identifican éstas como buenas
oportunidades para establecer una nueva empresa, sin embargo también se
identifican las amenazas, como es el hecho de que el mercado se encuentra
dominado practicamente por una sola empresa, la cual se convierte en el
principal competidor. Esta investigacion tiene como aporte con la actual el
estilo de empresa propuesta a desarrollar “STARTUP". Ademas de las

consultas y estudios realizados sirvieron de aporte valioso.
Palabras clave: Startup, Investigacion, Empresa.

El aporte principal de estos trabajos a la investigacién se basa en que
corresponden a estudios de factibilidad de mercado, técnico y econdmico -
financiero para la creacion de empresas como iniciativa de emprendimiento
empresarial. Ademas se considera un aporte importante para la investigacion

el uso de la metodologia para la formulacién y evaluacién de proyectos



propuesta por el profesor Adolfo Blanco.
2.2 Bases Teéricas

Segun Arias (2006), las bases teodricas implican un desarrollo amplio de los
conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque
adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado. Es decir, son los
aspectos conceptuales o teéricos que se ubicaran en el problema de
investigacion que estan directamente relacionados con las variables del
trabajo de grado.

2.2.1 Conceptos en Gerencia de Proyecto

2.2.1.1 Proyecto

Segun la Guia del PMBOK® (2013), un proyecto es un esfuerzo temporal
que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado unico. La
naturaleza temporal de los proyectos indica un principio y un final definidos.
El final se alcanza cuando se logran los objetivos del proyecto o cuando se
termina el proyecto porque sus objetivos no se cumpliran o no pueden ser
cumplidos, o cuando ya no existe la necesidad que dio origen al proyecto.
Temporal no necesariamente significa de corta duracién. En general, esta
cualidad no se aplica al producto, servicio o resultado creado por el proyecto;
la mayor parte de los proyectos se emprenden para crear un resultado

duradero.

Cada proyecto genera un producto, servicio o resultado unico. E! resultado
del proyecto puede ser tangible o intangible. Aunque puede haber elementos
repetitivos en algunos entregables y actividades del proyecto, esta repeticion
no altera las caracteristicas fundamentales y unicas del trabajo del proyecto.
Por ejemplo, los edificios de oficinas se pueden construir con materiales
idénticos o similares, y por el mismo equipo o por equipos diferentes. Sin

embargo, cada proyecto de construccién es Unico, posee una localizacion
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diferente, un disenfo diferente, circunstancias y situaciones diferentes,

diferentes interesados, etc.

2.2.1.2 Ciclo de Vida de los Proyectos

Segun De Socio (2007) “Todo proyecto tiene unos fines ligados a la
obtencidén de un resultado, producto o servicio Unico, que es necesario
generar a través de diversas actividades. Algunas de estas actividades
pueden agruparse en fases porque globalmente contribuyen a obtener un
producto intermedio, necesario para continuar hacia el producto final y
facilitar la gestion del proyecto. Al conjunto de las fases empleadas se le
denomina ciclo de vida®. (p. 9.)

Sin embargo, la forma de congregar las actividades, los objetivos de cada
fase, los tipos de productos intermedios que se generan, etc. Pueden ser
muy diversos dependiendo del tipo de producto o procesoc a generar y de las

tecnologias empleadas.

La complejidad de las relaciones entre distintas actividades crece
exponencialmente, con o que se haria demasiado engorroso si no se
utilizara la estrategia de ir dividiendo el trabajo. De esta forma la divisién de
los proyectos en fases sucesivas es un primer paso para la reduccion de su
complejidad, tratandose de escoger las partes de manera que sus relaciones

entre si sean lo mas simples posibles.

La definicidén de un ciclo de vida facilita el control sobre los tiempos en que
es necesario aplicar recursos de todo tipo (personal, equipos, suministros,
etc.) al proyecto. Si el proyecto incluye subcontratacién de partes de otras
organizaciones, el control del trabajo subcontratado se facilita en la medida
en que esas partes encajen bien en la estructura de las fases. El control de
calidad también se ve facilitado si la separacién entre fases se hace
corresponder con puntos en los que ésta deba verificarse (mediante

comprobaciones sobre los productos obtenidos).
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De la misma forma, la practica acumulada en el diseno de modelos de ciclo
de vida para situaciones muy diversas permite beneficios de la experiencia
adquirida utilizando en enfoque que mejor se adapte a los requerimientos
actuales. Para facilitar la gestion, los directores de proyectos o la
organizacion pueden dividir los proyectos en fases, con los enlaces

correspondientes a las operaciones de la organizacion ejecutante.

2.2.1.3 Modelos de ciclo de vida

Las principales diferencias entre los distintos modelos de ciclo de vida

existentes son:

v El alcance del ciclo dependiendo de hasta ddonde flegue el proyecto
correspondiente. Un proyecto puede comprender un simple estudio de
viabilidad del desarrolloc de un producto, o su desarrollo completo o,
llevando al extremo, toda la historia del producto con su desarrollo,
fabricacion, y modificaciones posteriores hasta su retirada del

mercado.

v' Las caracteristicas (contenidos) de las fases en que dividen el ciclo.
Esto puede depender del propio tema al que se refiere el proyecto (no
son iguales las tareas que deben realizarse para proyectar un aviéon
que un puente), o de la organizacién (interés de reflejar en la division
interna o externa del trabajo).

v" Segun De Socio (2007), la estructura de la sucesién de fases puede

ser lineal, por prototipo, o en espiral.

= Ciclo de vida lineal: es el mas utilizado, siempre que es
posible, precisamente por ser el mas sencillo. Consiste en
descomponer la actividad global del proyecto en fases que
se suceden de manera lineal, es decir, cada una se realiza

una sola vez, cada una se realiza tras la anterior y antes de
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la siguiente. Con un ciclo lineal es facil dividir las tareas
entre equipos sucesivos, y prever los tiempos (sumando los

de cada fase).

Ciclo de vida por prototipo: a menudo ocurre en
desarrollos de productos con innovaciones importantes, o
cuando se prevé la utilizacion de tecnologias nuevas o poco
probadas, que las incertidumbres sobre los resultados
realmente alcanzables, o las ignorancias sobre el
comportamiento de las tecnologias, impiden iniciar un
proyecto lineal con especificaciones cerradas. Si no se
conoce exactamente cémo desarrollar un determinado
producto o cuales son las especificaciones de forma
precisa, suele recurrirse a definir especificaciones iniciales
para hacer un prototipo, o sea, un producto parcial (no hace
falta que contenga funciones que se consideren ftriviales o
suficientemente probadas) y provisional (no se va a fabricar
realmente para clientes, por lo que tiene menos
restricciones de coste y/o prestaciones). Este tipo de

procedimiento es muy utilizado en desarrollo avanzado.

Ciclo de vida en espiral: puede considerarse como una
generalizacién del anterior para los casos en que no basta
con una sola evaluacion de un prototipo para asegurar la
desaparicion de incertidumbres y/o ignorancias. El propio
producto a lo largo de su desarrollo puede asi considerarse
como una sucesion de prototipos que progresan hasta
alcanzar el estado deseado. En cada ciclo (espirales) las
especificaciones del productoc se van resolviendo

paulatinamente.
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2.2.1.4 Fases del Proyecto
Segun la Guia del PMBOK® (2013), Un proyecto se puede dividir en

cualquier numero de fases. Una fase del proyecto es un conjunto de
actividades del proyecto, relacionadas de manera légica, que culmina con la
finalizacién de uno o mas entregables. Las fases del proyecto se utilizan
cuando la naturaleza del trabajo a realizar en una parte del proyecto es Unica
y suelen estar vinculadas al desarrollo de un entregable especifico
importante.

Una fase puede hacer énfasis en los procesos de un determinado Grupo de
Procesos de la Direccion de Proyectos, pero es probable que la mayor parte
o todos los procesos sean ejecutados de alguna manera en cada fase. Las
fases del proyecto suelen completarse en forma secuencial, pero pueden
superponerse en determinadas circunstancias de los proyectos.
Normalmente las diferentes fases implican una duracion o esfuerzo

diferentes. Por su naturaleza elemento del ciclo de vida del proyecto.

La estructuracién en fases permite la division del proyecto en subconjuntos
logicos para facilitar su direccion, planificacion y control. El niUmero de fases,
la necesidad de establecer fases y el grado de control aplicado dependen del
tamano, la complejidad y el impacto potencial del proyecto.
Independientemente de la cantidad de fases que compongan un proyecto,

todas ellas poseen caracteristicas similares.

2.2.1.5 Caracteristicas de las Fases del Proyecto

v El trabajo tiene un enfoque unico que difiere del de cualquier otra
fase. Esto a menudo involucra diferentes organizaciones, ubicaciones
y conjuntos de habilidades.

v El logro del objetivo o entregable principal de la fase requiere
controles o procesos que son exclusivos de esa fase 0 de sus
actividades. 1a repeticion de procesos a través de los cinco Grupos de

18



Procesos proporciona un grado adicional de control y define los

limites de la fase.

v El cierre de una fase termina con alguna forma de transferencia o
entrega del trabajo producido como entregable de la fase. La
terminacion de esta fase representa un punto natural para revaluar las
actividades en curso y, en caso de ser necesario, para cambiar o
terminar el proyecto. Este punto puede denominarse revision de
etapa, hito, revision de fase, punto de revision de fase o punto de
cancelacion. En muchos casos, el cierre de una fase debe ser
aprobado de alguna manera antes de que la fase pueda considerarse

cerrada.

2.2.1.6 Areas de Conocimiento

Un proyecto se desenvuelve por lo general dentro de muchos ambitos que
son denominados por la PMBOKR (2013), como “Areas de Conocimiento”.
Estas no son mas que los procesos que componen la practica de la gerencia
de proyectos. Segun la guia del PMBOK 5a Edicion, las areas del

conocimiento son 10, las cuales se describen a continuacion:

v Gestién de la Integracion del Proyecto: procesos requeridos para
asegurar que los diversos elementos del proyecto sean coordinados
apropiadamente. Consiste en el desarrollo del plan del proyecto, la

gjecucion del plan de proyecto y el control de cambios integrado.

v Gestion del Alcance del Proyecto: procesos requeridos para
asegurar que el proyecto incluya todo el trabajo y solo el trabajo
requerido, para completar el proyecto exitosamente. Abarca
iniciacion, planificacion del alcance, definicion del alcance,

verificacion del alcance y control de cambios del alcance.
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Gestion de Tiempos del Proyecto: procesos requeridos para lograr
que el proyecto se concrete a tiempo. Abarca la definicion de las
actividades, secuenciamiento, calculo de la duracion, desarrollo del

cronograma y control del mismo.

Gestion de Costos del proyecto: procesos requeridos para que el
proyecto se ejecute dentro del presupuesto aprobado. Abarca la
planificacién de los recursos,  estimacion de costos, asignacion del

presupuesto de costos y control de los mismos.

Gestion de la Calidad del Proyecto: procesos requeridos para
asegurar la satisfaccion de las necesidades que son atendidas por el
proyecto. Abarca la planificacion, aseguramiento y control de la
calidad.

Gestion de los Recursos Humanos del Proyecto: procesos para
hacer uso efectivo de las personas involucradas en el proyecto.
Consiste en planificacion de la organizacion, adquisicion del personal
y desarrollo del equipo de trabajo.

Gestion de las Comunicaciones del Proyecto: procesos
requeridos para la generacion, recoleccion, distribucién,
almacenamiento y destino final de la informacion del proyecto y que
la misma se realice en tiempo y forma establecida. Abarca la
planificacion de las comunicaciones, distribucion de la informacion,

informes y cierres administrativos.

Gestion de Riesgos del Proyecto: procesos relativos a la
identificacion, andlisis y respuesta a los riesgos del proyecto. Abarca
la planificacién de la gestion de riesgos, identificacién, andlisis
cualitativo-cuantitativo, plan de respuesta y supervision y control de

riesgos.
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v Gestion de las Adquisiciones del Proyecto: procesos para
adquirir bienes y servicios de algun ente externo a la organizacion
ejecutante del proyecto. Abarca la planificacion de adquisiciones,
plan de busqueda de proveedores, seleccidn de proveedores,
administracion del contrato y cierre del contrato.

v Gestién de Interesados o Stakeholders: Esta area de conocimiento
incluye los procesos necesarios para identificar todas las personas y
organizaciones afectadas por el proyecto, analizar sus expectativas y
potencial impacto sobre el proyecto y desarrollar estrategias
adecuadas para implicarles de forma efectiva en las decisiones vy
ejecucion del proyecto. También se ocupa de mantener un dialogo
fluido y continuo con los stakeholders para satisfacer sus
necesidades y expectativas, resolver los problemas conforme ocurran
y promover su implicacion activa en las decisiones y actividades del
proyecto.

2.2.1.7 Direccidon de Proyectos

La direccion de proyectos, segun la Guia del PMBOK®r (2013), La direccion
de proyectos es la aplicacién de conocimientos, habilidades, herramientas y
técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los requisitos del
mismo. Se logra mediante la aplicacion e integracion adecuadas de los 47
procesos de la direccion de proyectos, agrupados de manera logica,
categorizados en cinco Grupos de Procesos. Estos cinco Grupos de
Procesos son:

e Iniciacion.

Planificacion.

Ejecucion.

Seguimiento y Control
Cierre.
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Dirigir un proyecto por lo general implica:

o |dentificar requisitos

e Abordar las diversas necesidades, inquietudes y expectativas de los
interesados segun se planifica y efectua el proyecto,

e Equilibrar las restricciones contrapuestas del proyecto que se

relacionan, entre otros aspectos, con:
o Elalcance.
o La calidad.
c Elcronograma.
¢ El presupuesto.
o Losrecursosy
o ElRiesgo.

El proyecto especifico influira sobre las restricciones en las que el director
del proyecto necesita concentrarse. La relacion entre estos factores es tal
que si alguno de ellos cambia, es probable que al menos otro se vea
afectado. Por ejemplo, un adelanto en el cronograma a menudo implica
aumentar el presupuesto, a fin de anadir recursos adicionales para completar
fla misma cantidad de trabajo en menos tiempo. Si no es posible aumentar el
presupuesto, se puede reducir el alcance o la calidad, para entregar un

producto en menos tiempo por el mismo presupuesto.

Los interesados en el proyecto pueden tener opiniones diferentes sobre
cuales son los factores mas importantes, lo que crea un desafio aun mayor.
Cambiar los requisitos del proyecto puede generar riesgos adicionales. El
equipo del proyecto debe ser capaz de evaluar la situacién y equilibrar las
demandas a fin de entregar un proyecto exitoso.



Dada la posibilidad de sufrir cambios, el plan para la direccion del proyecto

es iterativo y su elaboracion es gradual a lo largo del ciclo de vida del

proyecto. La elaboracion gradual implica mejorar y detallar constantemente

un plan, a medida que se cuenta con informacion més detallada y especifica,

y con estimados mas precisos. La elaboracién gradual permite a un equipc

de direccién del proyecto dirigir el proyecto con un mayor nivel de detalle a

medida que éste avanza.
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2.2.1.8 Organizaciones y Direccion de Proyectos

La PMBOKR® (2013), explica, que las organizaciones establecen la direccion
estratégica y los parametros de desempeno a través de la gobernabilidad. La
direccion estratégica establece el proposito, las expectativas, las metas y las
acciones necesarias para guiar el desarrollo del negocio y esta alineada con

los objetivos de negocio.

Las actividades de la direccién de proyectos deben estar alineadas con la
direccién del negocio a alto nivel, y en caso de cambios, se debera volver a
alinear los objetivos del proyecto. En el entorno de un proyecto, las
modificaciones de los objetivos del proyecto afectan la eficiencia y el éxito
del proyecto. Cuando la alineacion del proyecto con el negocio es constante,
las posibilidades de éxito del proyecto aumentan significativamente, ya que
el proyecto permanece alineado con la direccion estratégica de la
organizacion. Cuando se produce algun cambio, el proyecto debe adaptarse

al mismo.

2.2.1.9 Formulacion y Evaluacién de Proyectos

La evaluacion busca cuantificar el impacto efectivo, positivo o negativo de un
proyecto, sirve para verificar la coincidencia de las labores ejecutadas con lo
programado, su objeto consiste en “explicar” al identificar los aspectos del
proyecto que fallaron o no, si estuvieron a la altura de las expectativas.
Analiza las causas que crearon ésta situacion, también indaga sobre los
aspectos exitosos, con el fin de poder reproducirlos en proyectos futuros, ya

sean de reposicion o de complementos. Mokate (2004).

Segun Blanco (2007), para resolver el problema de satisfacer necesidades
con recursos escasos Yy la eficiencia en el manejo de los mismos se hace uso
de la ciencia econémica que a su vez esta directamente relacionada con la
evaluacion de proyectos de inversion. Con esto se busca la obtencidon de las

mejores alternativas de inversién cuya herramienta utilizada para conseguirla



es la evaluacion de proyectos.

Por otra parte Blanco (2007) expresa “es necesario aportar a todo proyecto
costos de inversion que permitan, a su vez, generar ingresos y costos
operacionales que provean a la empresa de una rentabilidad triple:
econdmica, social y financiera, que le otorgue permanencia en el tiempo”. (p.
162)

2.2.1.10 Top of Mind

El Top of Mind es el indicador que revela cual es la marca que, cuando le
preguntan por una categoria especifica, se le viene a la mente en primer
lugar al mayor porcentaje de personas. También se le llama (primera
mencién), porque claramente esta de primera en la mente y es mencionada

de forma espontanea en primer lugar.

El Top of Heart (TOH) habla especificamente de la conexién emocional que
tiene el cliente con un producto o servicio. Esto incluye las marcas que estan
mas cerca de las necesidades del cliente, de su manera de ver la vida, y con
cuyas caracteristicas se identifican los consumidores. Ambos conceptos son
vitales en el manejo de una marca y los encargados de mercadeo deben

armonizar la eficacia de sus inversiones para avanzar en ambos.

El Top of Mind es el indicador que revela cual es la marca que, cuando le
preguntan por una categoria especifica, se le viene a la mente en primer
lugar al mayor porcentaje de personas. También se le llama &39;primera
mencion&39;, porque claramente esta de primera en la mente y es
mencionada de forma espontanea en primer lugar. (Gerente.com E| Portal de
Negocios).

2.2.1.11 Servicio

Seglin el Acuerdo General del Comercio de Servicios (GATS) de la
Organizacion Mundial de Comercio (OMC), es el suministro de un servicio de



un residente hacia otro residente. Los servicios apoyan el comercio de

bienes y otros servicios, los cuales no podrian llegar a su destino si no
existiera la distribucion y comercializacion que proveen las industrias de
servicios.

Los servicios no estan afectos a aranceles o al pago de impuestos de
aduanas. La negociacion se hace con base en eliminar las medidas
domésticas (leyes, normas. reglamentos) que discriminan contra los
servicios o proveedores de servicios extranjeros. Esto se advierte, por
ejemplo, cuando se cobra algun tipo de impuesto especial o cuando se
prohibe a los extranjeros ejercer libremente su profesion u ofrecer un servicio
determinado. En general cuando se trabaja en industrias de servicios se
habla de empresas que no contaminan el medio ambiente y por lo tanto se
trata de industrias limpias.

2.2.1.12 La Empresa de Servicio
Al unir los dos conceptos anteriores, podemos definir a la empresa de

servicio como aquellas que brindan un servicio a la comunidad y pueden
tener o no fines lucrativos. Se pueden clasificar en:

e Transporte: publico colectivo, transporte de carga pesada, mudanzas,

transportes de productos varios (alimenticios, combustibles, granos y
hortalizas).

o Turismo: hoteles, restaurantes, centros turisticos.

+ Instituciones financieras: bancos, cajas de ahorro.

+ Servicios publicos varios: alcantarillado, pavimentacion y alumbrado
publico.

o Comunicaciones: empresas de telefonia, Internet, radio y television.

+« Energia: empresas dedicadas a proveer luz eléctrica.

e Agua: empresas abastecedoras de agua potable.



v Asesoria: empresas dedicadas a brindar asesoria de tipo legal,
de software, tipo psiquiatrico, etc.

v Diversos servicios contables, juridicos y administrativos: buffet
y despachos contables, juridicos y administrativos.

v" Promocién y ventas: empresas de promocién y venta de algun
producto o servicio.

v' Agencias de publicidad, editoriales, revistas, periddicos:

dedicadas a hacer publicidad a algun producto o servicio.

2.2.1.13 La pequeia y mediana empresa

Conocidas popularmente como PyME (“Pequefia y Mediana Empresa”), en
Venezuela se sigue el siguiente criterio para calificar las empresas en
pequenas o medianas: la pequefia tiene de 5 a 20 empleados y la mediana
tiene de 21 a 150 empleados. Este sector es de gran importancia para el
desarrollo de un pais, por esta razon existen muchas iniciativas para
fomentar su crecimiento.

2.2.1.14 La consultoria

El Instituto de consultores de empresas del Reino Unido define a la
consultoria de empresas de la siguiente manera: “Servicio prestado por una
persona o personas independientes y calificadas en la identificacion e
investigacion de problemas relacionados con politicas, organizacién,
procedimientos y métodos; recomendacion de medidas apropiadas vy

prestacion de asistencia en la aplicaciéon de dichas recomendaciones”.

La consultoria de empresas es un servicio al cual los directores de empresas
pueden recurrir si sienten necesidad de ayuda en la solucién de probiemas.
El trabajo del consultor empieza al surgir alguna situaciéon juzgada

insatisfactoria y susceptible de mejora, y termina, idealmente, en una



situacion que se ha producido un cambio que constituye una mejora. Entre

sus caracteristicas podemos mencionar:

v Es un servicio independiente, caracterizado por la imparcialidad del
consultor. Esta independencia significa al mismo tiempo una relacion
muy compleja con las organizaciones clientes y con las personas que
trabajan en ellas. El consultor no tiene autoridad directa para tomar
decisiones y ejecutarlas. Pero ésto no debe considerarse una debilidad si
el consultor sabe actuar como promotor de cambio y dedicarse a su
funcion, sin por ello dejar de ser independiente. Por consiguiente, debe
asegurar la maxima participacion del cliente en todo lo que hace de modo
que el éxito final se logre en virtud del esfuerzo de ambos.

v" Es un servicio consultivo, el papel del consultor es actuar como asesor, con
responsabilidad por la calidad e integridad de su consejo; los clientes asumen
las responsabilidades que resulten de la aceptacion de dicho consejo.
No sélo se trata de dar el consejo adecuado, sino de darlo de manera
adecuada y en el momento apropiado. El cliente, por su parte, debe
ser capaz de aceptar y utilizar esa ayuda del consultor.

v No es escalable, el numero de personas no es tan importante como lo
es el perfil de los trabajan en determinada area. No es conveniente
aplicar la misma receta una y otra vez a diversos clientes, tal cosa no
es consultoria, sino que es necesario dedicar un porcentaje de tiempo
a la autoformacién y a la reflexion sobre los problemas que se busca

resolver.

2.2.1.15 El Consultor

De acuerdo con el “Institute of Management Consultants” un consuitor es un
“individuo que provee orientacién y asistencia independiente acerca de los

temas requeridos por sus clientes. Este individuo puede ser generalista o0 un
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especialista el cual se aproxima a los temas desde puntos de vista

especificos, generales o aquellos de interés para sus clientes.”

En particular el consultor tecnologico debe tener amplios conocimientos en
sistemas operativos, lenguajes de programacion, redes, equipos informaticos
e incluso telecomunicaciones. Por ello, aparte de haber estudiado
informatica, es recomendable que tenga experiencia en cada una de las

areas descritas anteriormente.
2.2.2 Conceptos de la Tecnologia de Informacion

2.2.2.1 Modelo de negocios Lean Canvas

Una adaptacion del modelo de negocio CANVAS de Osterwalder, creada por
Ash Maurya se enfoca en los startups. A este nuevo modelo se le conoce
como Lean Canvas. Para Croll y Yoskovitz (2013), el Lean Canvas es
fantastico para identificar las areas de mayor riesgo y hacer cumplir la
honestidad intelectual. Cuando un emprendedor esta tratando de decidir si

tiene realmente una oportunidad de negocio.

Consta de 9 mddulos de desarrollo del proyecto, aunque ya es un modelo
de negocios, puede servir para presentarlo a clientes e inversionistas ya que

expone toda la esencia de la idea o proyeclo en una sola tabla.

Los nueve modulos Para entender mejor como funciona y se aplica este
metodo, a continuacion se describe brevemente cada uno, en el orden que
Ash Maurya lo disend, seguido de la pregunta que éste sugiere se deben
hacer al momento de rellenar cada bloque del lienzo.
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Figura 2. Médulos del Modelo de negocios Lean Canvas..
Fuente: Guia del PMBOK® (2004)

Problema Se enlistan el mayor o los tres mayores problemas.
Pregunta: ;Has identificado los verdaderos problemas que la
gente sabe que tiene?.

Segmento de clientes Se enlista los clientes objetivo y usuarios.
Pregunta: ;conoces tus mercados ‘objetivo’?.

Propuesta unica de valor Mensaje unico, claro y persuasivo que
convierta un visitante desconocedor en un prospecto interesado.
Pregunta: ;has encontrado una manera clara, distintiva,
recordable para explicar por qué eres mejor o diferente?.

Solucién Dibuje una posible solucion a cada problema Pregunta:
¢ puedes solucionar los problemas de la manera adecuada?.
Canales Enliste sus caminos hacia los clientes. Pregunta: ;comc
llevaras tu producto o servicio a tus clientes, y su dinero de vuelta

ati?

30



6. Ingresos Enliste su fuente de ingresos. Pregunta: ;de dénde sale
el dinero?, ¢jllegara una sola vez o sera recurrente?

7. Costes Enliste sus costos fijos y variables. Pregunta: ;cuales son
los costes directos, variables e indirectos que tendras que pagar
cuando tu negocio esté marchando?

8. Métricas clave Enliste los nimeros clave que le dirdn coémo lo esta
haciendo su negocio. Pregunta: jconoces cudles numeros
seguir/rastrear para entender si estas progresando?

9. Ventaja injusta Quée es eso tiene usted pero que no puede ser
facimente copiado o comprado. Pregunta: ;cual es la “fuerza
multiplicadora” que hara que tus esfuerzos tengas mayor impacto

que tus competidores?

Este método que se popularizado en los ultimos afos para el asentamiento
de las ideas para una guia de negocio, ese es el "Método Canvas". un
modelo basado en que la base del negocio es la generacion de valor para
los clientes, que es lo que nos reportara beneficios y por consiguiente, la
supervivencia de nuestro proyecto. Este modelo fue ideado tanto para
nuevos proyectos como para expansiones de proyectos ya creados, por eso
luego, mas adelante haremos unas leves modificaciones para ajustarlo mas
a los nuevos empresarios.

2.2.2.2 Médulos de SAP

El SAP ERP es una base de datos institucional que permite, con sus 12
médulos (MM, PP, FI, CO, TR, PS, WF, IS, PM, HR QA y SD), una eficiente
administracion de personal y recursos, desde la produccién, comercializacion
y transporte del gas natural, gas licuado y petroquimicos basicos,
brindando mayor control y mejor operacion de la empresa; esto traducido en
valor agregado para nuestros clientes, logrando disminuir los tiempos de

procesamiento de datos; proveer a los usuarios de herramientas para agilizar
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sus labores y brindar a la alta direccion informacion oportuna para la toma de
decisiones.

Figura 3. Médulos de SAP ERP
Fuente: http://www.mundosap.com

2.2.2.3 El sistema SAP en Venezuela

Al igual que en el resto del mundo, los sistemas ERP no dejaron de tener
auge en Venezuela. A continuacidon describiremos los aspectos que

caracterizan la situacidon actual del mercado del sistema SAP en nuestro
pais:

¢ Madurez: ya con méas de 30 afios en el mercado, el sistema SAP ha
sido instalado por muchas empresas en Venezuela, casi todas las
grandes corporaciones lo tienen, lo cual hace que el mercado de
consultoria en SAP sea un area muy atractiva para hacer negocios.
La mayoria de las grandes empresas han culminado sus

implantaciones y actualmente sb6lo estan realizando cambios de
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version (‘upgrades”) o afadiendo nuevos componentes a sus
sistemas ya instalados (BW: ‘Business Warehouse", CRM: “Customer
Relationship Management”. entre otros).

Crecimiento potencial: el sistema SAP ha extendido su alcance a las
pequefas y medianas empresas, ofreciendo soluciones adaptadas a
los requerimientos de este tipo de industria con costos competitivos
(las licencias solian ser muy costosas), por lo cual se ha ampliado el
tamano del mercadopara implantar esta solucion.

En busca de la especializacién: debido a que en la mayoria de las
empresas ya SAP se encuentra instalado, actualmente la mayoria de
los proyectos que se emprenden son de ampliacion de la
funcionalidad basica, por lo cual se requieren consultores
especializados en los modulos nuevos (BW, CRM, etc.). Solo en el
caso de la solucion para las PyMEs se estan haciendo implantaciones
desde cero, ya que hasta ahora estas empresas no habian
incursionado en el mundo de los sistemas ERP. Sin embargo, esta
funcionalidad es nueva en el mercado, por lo que requiere consultores
con un perfil especifico para cubrir esta demanda.

Escasez de expertos: las exigencias de la economia actual y la
situacion de incertidumbre ante los factores politicos y econdmicos,
han ocasionado una escasez significativa de consultores especialistas
en SAP. Esta situacion a obligado a algunas empresas a aceptar
tarifas elevadas impuestas por sus contratistas o incluso a perder
empleados valiosos ante la creciente demanda de consultores
especializados y los salarios mucho mas altos que reciben bajo la
figura de “freelance” o fuera del pais.

Incremento de recursos “freelance”. ante el auge de los consultores
SAP, muchos empleados de consultoras e incluso usuarios dedicados
al soporte en las empresas donde ya se ha instalado este sistema, se

han ido de las mismas buscando mejores salarios o condiciones mas
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atractivas. Por esta razon, los empleados asignados a los proyectos
por lo general no cumplen con el perfil, la experiencia requerida o el
grado de especializacion, razdn por la cual las consultoras se ven en
la obligacibn de subcontratar recursos para los proyectos de
implantacién de SAP, quienes sélo quieren trabajar bajo contrato, ya
que el ingreso es mucho mayor que los paquetes salariales ofrecidos
por estas consultoras.

e Guerra de tarifas: ante la escasez de recursos y la alta especializacion
requerida, existe una alta competencia de tarifas en el mercado. Tanto
las personas que trabajan bajo la figura de “freelance” como las
consultoras dedicadas a la colocacion de recursos, exigen tarifas que
oscilan entre los 50 y 125 ddlares la hora. Los consultores tienen
entonces la potestad de decidir con que empresa desean trabajar, de
acuerdo a sus necesidades econdmicas y preferencias (proyectos en

un area especifica de interés, ciudad donde residenciarse, estabilidad

de viajes, beneficios, etc.).

2.2.2.4 La carrera del consultor SAP

El consultor SAP viene a ser el profesional mas cotizado en el mercado de
sistemas de informacion. La carrera puede tener su origen en diversas arecas
de ocupacion: la consultoria, el soporte permanente (departamento de
sistemas) o incluso la operacion de una empresa que utilice este sistema.
Quizas el area donde mas rapido se aprende es la consultoria, ya que cada
proyecto proporciona conocimientos sobre distintos procesos de negocio, los
cuales tienen requerimientos especificos que deben ser configurados en el
sistema. El area de soporte provee una visidon mas técnica del sistema, ya
que el personal esta dedicado por completo a resolver los errores de los
usuarios finales. En algunas empresas, estas mismas personas pasan a
formar parte de los equipos de proyecto, con el fin de que sean entrenados
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de primera mano por los consultores que configuraron el sistema. Esto
agiliza la transferencia de conocimientos posterior, una vez puesto en

productivo el mismo.

Por Gltimo, dentro de cualquier area de una empresa que utilice SAP se tiene
una exposicion directa al uso del sistema, desde el punto de vista del usuario
final. Sin embargo, ésto no es suficiente para poder proseguir con una
carrera de “freelance”, ya que la configuracidén que esta detras del simple uso

del sistema puede liegar a ser bastante compleja.

Muchos se preguntan qué se necesita para ser un consultor SAP. La
respuesta mas acertada seria: “tener una visién integrada del negocio”.
Cualquier profesional puede llegar a conocer bastante bien el sistema, de
hecho hay consultores de todas las carreras: administracién, ingenieria,
entre otras. Sin embargo, es mas facil aprender el sistema cuando se tienen
una formacion del area de computacion. El dnico inconveniente es que estos
profesionales a veces carecen de esa vision “de negocio”. Como todo, nada
es perfecto, sélo el compromiso y la buena disposicion para aprender hacen

que se obtenga un nivel de conocimientos adecuado.

2.2.2.5 Proyecto de Inversion

Es el conjunto de antecedentes que permite estimar las ventajas y
desventajas econémicas que se derivan de asignar ciertos recursos de un
pais para la produccion de determinados bienes o servicios. Esto implica
desde el punto de vista econdmico, proponer la produccion de algun bien o
la prestacién de algun servicio, con el empleo de ciertas técnicas y con miras

a obtener un determinado resultado o ventaja econdmica o social.
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Figura 4. Partes integrantes del proyecto de inversion.
Fuente: Blanco (2007)

2.2.2.6 Estudio de Factibilidad

Toda organizacion enfrenta el problema de escasez de recursos a disponer
(monetarios, materiales, personas, etc.). Las organizaciones con fines de
lucro siempre buscan la forma eficiente de invertir estos recursos, para
incrementar la rentabilidad de sus inversiones. Para ello, utilizan la
planificacion estratégica y realizan un analisis interno y externo, con el fin de
determinar sus fortalezas oportunidades, debilidades y amenazas, para
generar estrategias que se orienten a la minimizacion de las debilidades, uso
eficiente de las fortalezas, aprovechamiento de las oportunidades vy la
mitigacion de las amenazas. La forma de implementar estas estrategias es a
través de proyectos, bien sea para diversificar sus productos o servicios o
ampliar la organizacién. La empresa buscara invertir en aquellos proyectos
mas rentables para la organizacién. La herramienta que se usa para

clasificar o para darle prioridad al proyecto que se va a emprender es el
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estudio de factibilidad del proyecto de inversion, que como lo sefiala Blanco
(2007), su objetivo principal es determinar la factibilidad social, econémica y

financiera del flujo de fondos.

Un estudio de factibilidad debe estar comprendido por tres grandes
estudios: el estudio de mercado, estudio técnico y finalmente el estudio
econémico financiero. Blanco (2007). La interrelacion entre todos los

elementos incluyendo los tres estudios se describe en la siguiente figura:

2.2.2.7 Estudio de Mercado

El estudio de mercado es el conjunto de investigaciones que permiten la
obtencion, el registro y el andlisis de los hechos relacionados con la
transferencia y la venta de bienes y servicios del fabricante al consumidor.
Decisiones como el precio de introduccion, inversiones para fortalecer una
imagen, acondicionamiento de los locales de venta en funcion de los
requerimientos observados en el estudio de los clientes potenciales, politicas
de un crédito recomendadas por el mismo estudio, entre otros, pueden
constituirse en variables pertinentes. En el siguiente grafico se puede

observar los pasos principales del estudio de mercado.

Su objetivo general persigue verificar la posibilidad real de penetracion del
producto en un mercado determinado para poder medir el riesgo de su
colocacién y sus posibilidades de éxito. Por otra parte, Palacios (2005)
expresa que en los estudios de mercado se realizan una serie de actividades
con el propésito de facilitar la toma de decisiones sobre la forma mas 6ptima
de comercializar un producto o servicio. Para ello es necesario definir el
producto o servicio, analizar la demanda y la oferta, el precio y los aspectos
de comercializacion con el objeto de realizar una estimacion de los posibles

ingresos. El estudio de mercado comprende lo siguiente:

v Descripciéon del Producto, caracteristicas y usos: Se debe definir

de forma precisa el producto o servicio, para ellos se debe realizar la
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descripcion de las caracteristicas medibles (en caso de ser un
producto o bien) o intangibles (en caso de un servicio), a quién esta
dirigido y si es para consumo intermedio o final.

Demanda del Producto: Consiste en tratar de estimar la cantidad de
unidades del producto o servicio que requieren los posibles
consumidores al cual estan orientados.

Oferta del Producto: En este punto se cuantifica la cantidad de un
producto que podran estar disponibles en el mercado, para esto es
necesario conocer los factores cualitativos y cuantitativos de los
competidores; cantidad, ubicacion, capacidad instalada y utilizada,
caracteristicas de sus productos. Esto permite destacar las ventajas
competitivas y comparativas del producto o servicio con respecto al
de los competidores.

Mercado Potencial: La diferencia que se obtiene entre la demanda y
la oferta indica la existencia o no de la demanda insatisfecha, si no
existe demanda insatisfecha, las estrategias deben orientarse al logro
de un mercado que ya esta cubierto o de un mercado con posibilidad
de expansion.

Formacién del Precio: Es la determinacién del valor en términos
monetarios del producto o servicio. Para ello se realiza un estudio de
campo de los precios de productos similares o sustitutos. Es
importante considerar que este precio es el que se debe considerar
en el calculo de ingresos.

Canales de Comercializacion: Consiste en definir la forma de
colocacion del producto desde su produccién hasta el consumidor
final debido a que esta actividad puede generar costos importantes o
que constituye la unica fuente de costos relacionados al estudio de

mercado.
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2.2.2.8 Estudio Técnico

Es la aplicacion del conocimiento a la actividad productiva. La tecnologia
combina procesos y medio para transformar los insumos en bienes o
servicios (resultados). 16 Un proceso productivo es una serie de actividades
vinculadas que toma materia prima y la transforma en un producto.
ldealmente, la transformacion que ocurre en el proceso debe agregar valor a
la materia prima y crear un producto que sea mas util y efectivo para el
receptor. Carvajal (2005)

La descripcion del proceso productivo se puede establecer asi:

v Determinar todas las actividades requeridas para elaborar el producto.

v" Organizar de manera secuencial todas las actividades que se
necesitan para llevar a cabo el producto

v" Tener establecido el tiempo que se requiere para dicha elaboraciéon

v Definir los insumos, magquinaria, tecnologia, mano de obra
especializada, infraestructura, etc., que se requieren para elaborar el
producto.

Para Blanco (2007), el objetivo principal de este estudio es determinar la
infraestructura necesaria para el proyecto y asi poder especificar la
capacidad instalada y utilizada de la empresa. De este estudio también se
obtienen los costos de inversidbn y de operacién en los procesos de
produccién. El estudio técnico debe contener:

a) Cronograma de la proyeccién: Consiste en indicar el tiempo de
vigencia del proyecto, desde que se inicia la instalaciéon y/o
adecuacion de la infraestructura del mismo, hasta el final de la
proyeccion ya en etapa operativa.

b) Localizaciéon del proyecto: En este punto se especifica la ubicacion

geografica del proyecto; la planta u oficina y sus sucursales si las
hay.
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c) Infraestructura de servicios: Se especifica la facilidad de acceso a
servicios publicos como luz electrica, aguas blancas, sistema de
cloacas, telefonia fija, telefonia movil, vias de comunicacion.

d) Tecnologia utilizada: Aqui se definen los detalies del equipamiento
necesario para los procesos de produccidon, asi como también se
detalla su alcance, caracteristicas, costos, beneficios que aporta y si
se trata de tecnologia contratada o propia.

e) Proceso de produccién: El formulador va a definir y detallar todos
los pasos que conforman los procesos productivos, lo cual facilita la
identificacion de los costos asociados a ellos. Este punto esta
relacionado con los resultados del estudio de mercado y con lo
obtenido del estudio técnico.

f) Volumen de ocupaciéon: En este punto se detalla la estructura
organizativa; turnos de trabajo diario, nimero de horas laborables por
jornada, dias laborables por mes y por ano, definicion de cargos y
numero de personas en cada uno, definicion de sueldos por cargo
durante el primer ano, porcentaje de prestaciones sociales. Toda esta
informacién es de vital importancia para la estimacion de los costos
operativos.

2.2.2.9 Estudio Econdmico — Financiero

Una vez enmarcado el proyecto dentro de sus parametros de actuacion, se
procede a realizar la evaluacion economico-financiera cuyo objetivo general
es ordenar y sistematizar la informacién derivada de las etapas anteriores y
elaborar los cuadros que conforman el estudio econémico financiero del
proyecto de inversidn.

Este estudio esta subdividido en dos etapas principales: la evaluaciéon

econdomica financiera y la evaluacion de resultados.
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El modelo utilizado para la evaluacion econdmica financiera de un proyecto

de inversion busca organizar estratégicamente los datos recopilados en

nueve tablas, a saber:

v

Capacidad instalada y utilizada: organiza los datos obtenidos en
el estudio técnico y de mercado, relativo a la capacidad instalada

y utilizada del proyecto a lo largo de los afos de proyeccion.

Componentes de la inversion: contiene los datos de inversion,
en trabajos, obras civiles, instalaciones eléctricas, mobiliario y
equipos necesarios para la adecuacion y funcionamiento del
negocio.

Inversion total: es un cuadro resumen del anterior, clasificandolo
en activo fijo y otros activos, ademas de la inversion realizada

como capital de trabajo.

Depreciacion y amortizacion: presenta los calculos de
naturaleza contable, que permitan recuperar la inversion realizada

en activos fijos y en otros activos.

Nomina: contiene los datos relativos al volumen de la mano de

obra, representandola cn cada afo de proyeccion del estudio.

Insumos: aqui se muestran los datos de los costos de los

iNnsumos nacionales o extranjeros.

Ingresos: proporciona la informacion de ingresos del proyecto,

producto de la prestacion del servicio.

Gastos de operacion: engloba todos los costos del proyecto,
relacionados con el funcionamiento del mismo, clasificandolos en

fijos y variables.



v'  Estado de resultados: es una recopilacion de los datos de los
cuadros anteriores, y calcula la utilidad contable neta producto de
las operaciones.

Una vez obtenido los resultados de estas tablas, se procede a ejecutar la
segunda etapa que persigue la evaluacion de los resultados. Esta etapa
consiste en el andlisis de los datos siguiendo la formulacion propuesta por

Blanco (2007), en estos seis cuadros:

v’ Estructura de valor de la produccion: muestra el aporte del

proyecto al PIB de la economia.

v Punto de equilibrio: determina el nivel de actividad operacional
donde los ingresos son iguales a los egresos.

v Calculo de capital de trabajo: calcula la inversion que deberan

realizar los promotores en forma de capital de trabajo.

v Flujo de fondos: muestra los flujos de dinero liquido producto de las

operaciones del negocio.

v Rentabilidad de la inversion: calcula la rentabilidad financiera del
proyecto de inversion, utilizando las herramientas de Valor Presente
Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).

v El Valor presente Neto (VPN): también conocido como Valor Actual
Neto (VAN), es el valor de la diferencia de los Flujos de Caja Futuros
de la Alternativa, descontado a la tasa de interés del inversionista,

menos la inversion inicial.

St = Flujo de efectivo neto del periodo t
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So = Inversidn inicial

i = Tasa de interés del inversionista.

Los criterios de valuacion para el valor actual neto son los siguientes:

e SiVPN es > 0 = a cero, se acepta

e SiVPN es < 0 = a cero, se declina

v TIR: Bacca (2005), menciona que la tasa interna de retorno (TIR)
generalmente se utiliza como un complemento a la informacién que
se obtiene aplicando el VAN. Se trata de una tasa porcentual que
indica la rentabilidad promedio periddica que generan los fondos que
permanecen invertidos en el proyecto. La TIR es la tasa de
descuento que hace que el valor actual de los flujos de ingresos sea
igual al valor actual de los flujos de egresos de un proyecto de
inversién. De este modo es aquella tasa que hace que el VAN se
iguale a cero. Conviene recalcar que la TIR solo hace referencia a
los fondos que permanecen invertidos en el proyecto. Es la Tasa que
obtienen los recursos o el dinero que permanece atado al proyecto.
La TIR hace al Valor Presente Neto igual a 0. Es la rentabilidad del
proyecto.

C S
0 =-S.+ E . v
= (1+7IR)'

v' Analisis de sensibilidad: muestra la influencia de la variacién de
los valores de los parametros empleados, en el calculo de la

rentabilidad del proyecto de inversion.

Para efectos de esta investigacion los calculos de las proyecciones se
realizaran a precios constantes, ya que este informe se apoya en la idea de
que en economias latinoamericanas como la nuestra, es dificultoso imaginar
el comportamiento futuro de los datos, por lo que quedaria en duda la

veracidad de los supuestos que se utilicen para generar los resultados,
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asimismo, no se tendria que establecer supuestos para los ponentes
inflacionarios. No obstante, este componente sera estudiado mediante el
analisis de sensibilidad.

2.2.2.10 Capital de trabajo

Segun Baca (2006) “es la diferencia aritmética entre el activo circulante y el
pasivo circulante. Desde el punto de vista practico esta representado por el
capital adicional con que hay que contar para que empiece a funcionar una

empresa, es decir, el capital necesario para empezar a trabajar” (p. 176).

Segun Sapag (2003) “el proyecto puede considerar la inversidén en todos los
activos fijos necesarios para poder funcionar adecuadamente, pero si no
contempla la inversion en el capital necesario para financiar los desfases de

caja durante su operacidon, probablemente fracase” (p. 75).

2.2.2.11 Estado de resultados

Segln Flores (2008) "el estado de ganancias y pérdidas es aquel que
suministra informacién acerca del desempefio pasado de una entidad donde
su proposito es medir los resultados de las operaciones de la entidad

durante un periodo o tiempo especifico” (p.171).

El Estado de Ganancias y Pérdidas conocido también como Estado de
Resultados, Estado de Ingresos y Gastos, es un informe financiero
que muestra la rentabilidad de una empresa durante un periodo
determinado; es decir, las ganancias y/o pérdidas que la empresa obtuvo o
espera tener, por ello este es un estado financiero netamente econdémico y
de caracter dinamico elaborado al cierre del ejercicio contable, generalmente

realizado cada afno.
2.2.2.12 Rentabilidad

Se entiende por rentabilidad el beneficio econémico que se obtiene al
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ejecutar un proyecto financiero y estad directamente relacionado con los
recursos necesarios para obtener dicho beneficio, en tal sentido para poder
determinar si la rentabilidad econémica-financiera de un proyecto es lo
suficientemente atractiva como para proceder a ejecutarlo, se procede al
analisis de los indices econdmicos comunmente utilizados como son el valor
presente neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR).

2.2.2.13 Analisis Porter de las cinco fuerzas

La dinamica interna y la rapidez con que toda empresa se mueve en el
entorno, tienen que ser tratados como un todo a la hora de realizar analisis
de los cuales se desprenderan las estrategias a seguir para lograr ser
competitivos en un mercado cada vez mas convulso, y con las dificiles
exigencias de satisfacer las siempre crecientes expectativas de los clientes y
minimizando cada vez mas losrecursos desembolsados, en aras de

maximizar los beneficios.

Solo una mirada del entorno actual de las empresas es suficiente para
comprender que este no se rige unicamente por variables cuantitativas
faciimente manipulables a traves de modelos econdmicos y matematicos,
con los cuales se puede hacer un pronostico de la situacion y tomar
decisiones. Por el contrario, las fuerzas motrices de la dinamica del entorno
las componen aspectos de tipo cualitativo (relaciones de intereses
economicos y de poder, relaciones de influencia, diferenciacion estructural
de las empresas, etc.) que hacen complejo el esquema de funcionamiento
de las mismas. Segun Porter (1982), "la esencia de la formulacion de
una estrategia competitiva consiste en relacionar auna empresa con

su medio ambiente".

Segun Michael Porter, (1982). Sefala “"El grado de atractivo de una industria
viene determinado por la accion de cinco fuerzas competitivas basicas que,
en su conjunto, definen la posibilidad de obtencibn de rentas
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superiores .  Ademas postula que hay cinco fuerzas que conforman
basicamente la estructurade la industria. Estas cinco fuerzas
delimitan precios, costos y requerimientos de inversion, que constituyen los
factores basicos que explican la expectativa de rentabilidad a largo plazo,
por lo tanto, el atractivo de la industria. De su analisis se deduce que la
rivalidad entre los competidores viene dada por cuatro elementos o fuerzas

que, combinadas, la crean a ella como una quinta fuerza.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3.Amenazade los e
nuevos entrantes | Competencia
- n rcado
Nuevos el Sustitutos
entrantes -
2. Rivalidad entre
las empresas

»

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 5. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter
Fuente: htt  www.5fuerzasde orter.com

De acuerdo con el modelo de Porter, se debe comenzar entendiendo y
desarrollando la vision de la empresa, estableciendo después la estrategia
necesaria para cumplir con dicha vision. Se debe tener en cuenta desde los
factores cuantitativos y cualitativos hasta lo mas abstracto como el poder vy la
jerarquia dentro de una empresa.

El ser capaz de clasificar y usar estas fuerzas es lo que hace que se pueda

conseguir un mejor analisis de tu empresa en todos los sentidos.
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Amenaza de la entrada de los nuevos competidores: Es una de las
fuerzas mas famosas y que se usa en la industria para detectar empresas
con las mismas caracteristicas econdémicas o con productos similares en el

mercado.

Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6
tipos de barreras diferentes: la economia de escalas, la diferenciacion, el
requerimiento de capital, el acceso a canales de distribucion o las ventajas

de los costos independientes.

Poder de negociacion de los proveedores: Proporciona a los proveedores

de la empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

Poder de negociacién de los compradores: En este punto se tienen
problemas cuando los clientes cuentan con un producto que tiene varios
sustitutos en el mercado o que puede llegar a tener un costo mas alto que
otros productos si tu producto llega a tener un costo mas alto que otros
similares en el mercado. Si los compradores estan bien organizados, esto
hace que sus exigencias sean cada vez mas altas y que exijan incluso una

reduccion de precios notable.

Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos: En este punto, una
empresa comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de los
productos comienzan a ser reales, eficaces y mas baratos que el que vende
la empresa inicial. Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio,

lo que lleva una reduccion de ingresos en la empresa.

Porter dijo en su libro que las seis barreras de entrada antes nombradas
serian muy Utiles si se aprenden a usar — la barrera de uno puede ser una
oportunidad para otro:
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La economia de escalas: Los volumenes altos en las empresas permiten
que los costos se reduzcan, lo que ofrece la posibilidad de volver a ser

competitivos en el mercado.

La diferenciacion de productos: Si se es capaz de posicionar el producto
claramente en el mercado ofreciendo algo diferente se puede revalorizar
ante los ojos de los compradores, buscando tu producto al vero de mejor

calidad y buscar una mejor calidad en sus productos.

Las inversiones de capital: En caso de problemas, la empresa puede
mejorar su posicion con una inyeccion de capital en sus productos lo que

puede hacer que sobreviva ante empresas mas pequefias simulares.

Desventaja de costos: Esta barrera juega a nuestro favor cuando las otras
empresas no pueden emular el precio de nuestros productos por que

cuentan con costos mas elevados.

Acceso a los Canales de Distribucion: Cuando una empresa cuenta con
varios canales de distribucion es complicado que puedan aparecer
competidores y sobre todo que los proveedores acepten el producto. Esto
implicaria para las empresas tener que compartir costos de promocion de

distribucién y reduccion de precios en general.

Politica gubernamental: Este punto puede jugar a tu favor, ya que en
muchos puntos, las politicas gubernamentales son las que impiden la llegada
de nuevos competidores en todos los sentidos. Esto esta regulado por leyes
muy estrictas.

2.2.2.14 Startups en Latinoamérica

Desde el afio 2011 empiezan a aparecer en Latinoamérica una serie de
startups mayormente destinados a la ensefanza online, obviamente en
idioma espanol; y nacen buscando conseguir un segmento de mercado

propio de la lengua. Desde cursos de marketing, hasta programacion web,
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estas startups al igual que sus contrapartes anglosajonas, han logrado tener

un crecimiento exponencial en este nuevo campo de ensefanza.

Entre las startups mas conocidas de Latinoamérica se encuentran las
siguientes] :

Acamica
Aula7
Educatablet
Tareasplus
Tutorya
Oja.la

Platzi
Akdemia
Kindery

AN N N N VR N N N NN

Mision Admision
2.3 Bases Legales

La fundamentacion legal o bases legales se refieren a la normativa juridica
que sustenta el estudio. Desde la Carta Magna, las Leyes Organicas, las

resoluciones, decretos, entre otros. (Palella y Martins, 2004).

2.3.1 Ley Especial contra Delitos Informaticos

En primer punto son tomados en consideracion los articulos 5, 6, 7
referentes al acceso indebido, sabotaje o dafio contra un sistema y la
responsabilidad que tiene los gerentes, administradores, o aquellas personas
que estd encargada de una empresa, y estd cuenta con un sistema de
informacion con los datos primordiales de la misma, debe ser sancionado
con los términos previsto en la mencionada ley, en el caso de acceso
indebido sera penada la persona que cometa en dicho delito con prision y
unos 5 a unos 10 afos.
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El articulo 12 referente a que cualquier individuo gque a través de algun
medio modifigue un documento que se encuentre incorporado a un sistema y
cree un documento inexistente, sera penado de 3 a 6 anos de prision y multa
de 300 o 600 unidades tributarias.

El articulo 21 referente a la violacion de la privacidad de las
comunicaciones, si una persona quebranta el uso correcto de la tecnologia
de informacién, acceda de forma indebida a un sistema automatizado,
eliminando o modificando cualquier dato o sistema de transmisién, sera
sancionado con prision de 2 a 6 afos, y multas de 200 a 600 unidades
tributarias.

Comparando el sistema de informacién con los articulos antes mencionados
de la Ley de Delitos Informaticos se puede relacionar con un acceso
indebido de un individuo sin autorizacion del manejo del sistema y realice o
ejecute una modificacion o eliminacién de algun documento importante, datc
0 sefal de transmision que se encuentre incorporado en el sistema e intente
implantar un archivo inexistente en el mismo. Esta persona sera sometida a

los estatutos establecidos por dicha ley.
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CAPITULO Illl. MARCO METODOLOGICO

Esta referido a las técnicas y los instrumentos que fueron utilizados para
llevar a cabo la investigacion. Segun Arias (2006) explica el marco
metodolégico como el "Conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que se
emplean para formular y resolver problemas.” (p.18) este metodo se basa en
la formulacion de hipotesis las cuales pueden ser confirmadas o descartadas
por medios de investigaciones relacionadas al problema.

3.1 Tipo de Investigacion

Este trabajo de investigacion se refiere a un estudio de factibilidad por lo cual
se trata de una investigacion aplicada del tipo descriptiva. Segin Tamayo y
Tamayo (2006), el tipo de investigacion descriptiva, comprende la
descripcidn, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual y la
composiciéon o procesos de los fendmenos; el enfoque se hace sobre
conclusiones dominantes o sobre cdmo una persona, grupo, cosa funciona
en el presente; la investigacion descriptiva trabaja sobre realidades de
hecho, caracterizandose fundamentalmente por presentamos una

interpretacion correcta.

Refiere Bemal (2006), en la investigacion descriptiva, se muestran, narran,
resefian o identifican hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un
objeto de estudio, o se disefian productos, modelos prototipos, guias,
etcétera, pero no se dan explicaciones o0 razones del porqué de las
situaciones, hechos, fendmenos, etcétera; la investigacion descriptiva se
guia por las preguntas de investigacion que se formula el investigador; se
soporta en técnicas como la encuesta, entrevista, observacion y revision

documental.

Asimismo Hurtado (2002), infiere que la investigacion descriptiva tiene como
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objetivo la descripcién precisa del evento de estudio, este tipo de
investigacién se asocia al diagnostico; el propdsito es exponer el evento
estudiado, haciendo una enumeracion detallada de sus caracteristicas, de
modo tal que en los resultados se pueda obtener dos niveles de andlisis;
dependiendo del fendmeno o del propdsito del investigador, estas
investigaciones trabajan con uno o con varios eventos de estudio en un
contexto determinado, pero su intencidon no es establecer relaciones de
causalidad entre ellos, por tal razon no ameritan de la formulacion de
hipotesis.

3.2 Diseno de investigacion

El disefioc de la investigacion es mixto ya que entra dentro del tipo
documental de caracter bibliografico porque se basa en fuentes de
informacion secundaria que guardan una relaciéon con la naturaleza del
estudio de factibilidad que se pretende realizar. Y de campo no experimental
ya que parte de la informacion se obtuvo directamente de la realidad a través
de los testimonios de las personas investigadas, estadisticas € indicadores
econdmicos, permitiendo identificar y describir variables pero no se
modificaron.

Arias (2006) define la investigacidn documental como: “La investigacion
documental es un proceso basado en la busqueda, recuperacién, analisis,
critica e interpretacion de datos secundarios, es decir, los obtenidos y
registrados por otros investigadores en fuentes documentales: impresas,
audiovisuales o electronicas. Como toda investigacion, el propésito de este

disefio es el aporte de nuevos conocimientos”. (p. 27)

Para Arias (2008) la investigacion de campo se define: “La investigacion de
campo es aquella que consiste en la recoleccion de datos directamente de
los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos

primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es decir el investigador
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obtiene la informacién pero no altera las condiciones existentes. De alli su

caracter de investigacion no experimental”. (p. 31)

Senalan Tamayo y Tamayo (2006), los tipos de disefo, de acuerdo con los
datos recogidos para llevar a cabo una investigacion, se categorizan en
diseifos de campo cuando, los datos se recogen directamente de la realidad,
por lo cual los denominamos primarios, su valor radica en que permiten
cerciorarse de las verdaderas condiciones en que se han obtenido los datos,

lo cual facilita su revisidén o modificacion en caso de surgir dudas.
3.3 Poblaciéon y muestra

Para Arias (2006), la poblacién se define como un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas similares, delimitados por el problema vy
objetivos del estudio, que puedan afectarse con las conclusiones de la
investigacion.

El mismo autor define la muestra como un subconjunto finito y representativo
perteneciente a la poblaciéon y sobre la cual se puede realizar inferencias o

generalizar los resultados al resto de la poblacién con un margen de error.

Para Pérez, (2009) la muestra es una porcidon, un subconjunto de la
poblacion que selecciona el investigador de las unidades en estudio, con la

finalidad de obtener informacion confiable y representativa.

Arias (2006) define “la muestra es un subconjunto representativo y finito que
se extrae de la poblacién accesible.” (p. 27). La muestra, no obedecié una
determinacién cientifica rigurosa, por el contrario fue selectiva en un nimero

que proporcioné informacion y datos relevantes.

3.3.1. Poblaciéon

Plantean Tamayo y Tamayo (2006), como al tratar la poblacion se

introduce el concepto de universo, al cual se le da igual significado, pero son



de diferente contenido y tratamiento, en razon de los resultados que arrojan;
la poblacion, es la totalidad de un fenémeno de estudio, incluye la totalidad
de unidades de poblacion que integran dicho fenomeno, debe cuantificarse
para un determinado estudio integrando un conjunto N de entidades que
participan de una determinada caracteristica denominandose poblacién por
constituir la totalidad del fenédmeno adscrito a un estudio o investigacion;
cuando para un estudio se toma la totalidad de la poblacién y no es
necesario realizar una muestra, se dice que se ha investigado el universo.

Para el estudio dc mercado. la poblacion a considerarse en el proyecto en cuestion,
estd constituida por las empresas que tenga instalado SAP ubicadas cn ¢l arca
Metropolitana de la Gran Caracas. Como la poblacion considerada para ¢l proyecto

de investigacion es amplia, se recurrié a tomar una mucstra.

3.3.2 Muestra

La muestra es un conjunto representativo y finito que se extrae de la
poblacion accesible, la cual se realizara de manera selectiva en un nimerc
que pueda proporcionar la informaciéon necesaria, sin obedecer a una
determinacion cientifica.

Para la obtencién del objetivo planteado, la muestra seleccionada sera
intencional (no probabilistico) de la poblacién, conformada tomando en
consideracion 2 criterios de clasificacion, 1- Que estén ubicadas en
Caracas, 2- Que cuenten con SAP y ademas cuenten con un departamento
interno de manejo y soporte SAP. En base a esto reflejado en el Anexo E,
se toma como muestra 3 de las empresas mas grandes a nivel de
implementaciones de esta lista y las de mas alta demanda a nivel de

consultoria y asesoria SAP, como objeto para este trabajo.



Cuadro 1: Distribucion de la poblacién y unidades informantes
Fuente: Guia del PMBOK® (2004)

POBLACION UNIDADES INFORMANTES
Empress Cargos NI
P e R e 1
Jefe Deparamepto de 1
Jete Departapento de
Total 3

3.4 Instrumentos y técnicas de la recoleccion de informaciéon

Segun Arias (2008), se define una técnica como: “Se entendera por técnica,
el procedimiento o forma particular de obtener datos e informacién” (p.67).
Por otra parte, Arias (2006) define un instrumento como: “Un instrumento de
recoleccién de datos es cualquier recurso, dispositivo o formato (en papel o
digital), que se utiliza para obtener, registrar o almacenar informacion”.
(p.69).

En esta investigacion, las técnicas de recoleccion de datos a utilizar seran:
la revisi6n documental, la observacién directa y la entrevista

semiestructurada. A través de ellas se pudo obtener informacion especifica.

Asi, en un primer momento se utilizé la técnica de observacién directa,
segun Pallelas y Martins (2006) consiste en “El uso sistematico de nuestros
sentidos orientados a la captacién de la realidad que se estudia. Es por elio
una tecnica tradicional, cuyos primeros aportes seria imposible rastrear. A
través de los sentidos, el hombre capta la realidad que o rodea y luego la

organiza intelectualmente” (p.126).

Ahora bien, debido a que se posee una relacién continua con la realidad que
se estudia, es decir, hay una interaccién diaria con el proceso, con las

personas que interactlan con él, y con el sistema ERP SAP, la observacién
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directa es una de las primeras tecnicas de recoleccion de informacion. Todo

ello, permite tener una idea clara y precisa de la situacién actual del proceso.

Por otro lado, se tiene la entrevista. Al respecto Arias (2006) comenta que
“La entrevista no estructurada, en esta modalidad no se dispone de una guia
de preguntas elaboradas previamente. Sin embargo, se orienta por unos
objetivos preestablecidos, lo que permite definir el tema de la entrevista. Es
por eso que el entrevistador debe poseer una gran habilidad para formular

las interrogantes sin perder la coherencia. “(p.89).

Es de sefalar, que se elige la entrevista semiestructurada, como método de
recoleccion de informacién, porque con la guia de preguntas como
instrumento se proporciona una base informativa que permite la toma de

datos importantes para la investigacion, haciendo preguntas claves. ..

En cuanto a la revisién documental, por la naturaleza del proyecto y su area
de investigacion, fue necesario determinar, sistematizar y aplicar conceptos,
téecnicas y herramientas relacionadas con el desarrollo de estudios de
factibilidad de mercado, técnico y econémico financiero. Para ello se realizd

la revisibn documental a fin precisar cada aspecto relativo a la investigacion.
3.5 Fases de la investigacién o procedimientos por objetivos

El desarrollo del trabajo de investigacion se llevara a cabo en las siguientes
fases:

» Fase |. Recoleccidon de los datos: Se disefiaran y aplicaran los
instrumentos de recoleccion de datos para la obtencidon de la
informacion necesaria para continuar con la siguiente fase. La
informacidén que se recolectara con la aplicacion de los instrumentos
se complementd con la documentacién teérica investigada pertinente
al estudio de factibilidad que se pretende lograr.
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Fase Il. Analisis de la informacion: Una vez recolectada la
informacion, se realizara la revision documental y se procedera a la
aplicacion de los conocimientos previamente adquiridos para realizar
el estudio de factibilidad. En esta fase, el trabajo de investigacion se
basara en la metodologia de Blanco (2007) para la formulacion y
evaluacion de proyectos el cual comprende:

v Estudio de Mercado: En este estudio se persigue determinar
la descripcion de los productos, mercado potencial al que se
dirigiran los mismos, la oferta y demanda, la formacion del
precio y cuales deben ser los canales de comercializacion para
satisfacer el mercado.

v Estudio Técnico: Para la realizacién del estudio técnico es
importante definir la localizacién del proyecto, equipos Yy
tecnologia que se debe emplear para la operatividad de la
misma, definir como son los procesos de produccién, los
desechos y perdidas de los procesos, la capacidad instalada, la
capacidad utilizada y como seran los controles de calidad.

v Estudio Econémico - Financiero: En este estudio se llevan a
cabo los calculos necesarios para la determinacién de
rentabilidad y por ende la evaluacion de los resultados. Para la
realizacion del estudio econémico — financiero se deben definir:
Elementos de infraestructura, costos de maquinarias y equipos
de produccion, costos de materias primas, ndmina estimada,
depreciacion y amortizacion, intereses de financiacién, materias
primas, costos de operacion, gastos de operacién, Ingresos
estimados, estado de resultados. Todo de acuerdo a la
aplicabilidad del proyecto. No todos los elementos
mencionados anteriormente aplican a este proyecto.

Fase lll. Analisis de Sensibilidad: Segun Blanco (2007) “El analisis

de sensibilidad se fundamenta en la creacion de escenarios
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diferentes al escenario original construido durante la evaluacion del
proyecta” (p. 371). Esto va a permitir, en base a escenarios optimistas
y pesimistas, evaluar el comportamiento de los indicadores de
rentabilidad para evidenciar las debilidades o fortalezas del proyecto y
en funcién de ello tomar la decisién de realizar o no el proyecto.

e Fase IV. Informe de resultados de la evaluaciéon: Se trata de
presentar los resultados obtenidos en la fase de analisis de la
informacion; estudio de mercado, estudio técnico y estudio econdémico
— financiero junto con el analisis de sensibilidad como insumo

principal de las conclusiones y recomendaciones finales.

De las conclusiones y recomendaciones se obtendrd como resultado del
estudio la respuesta a la interrogante presentada en el planteamiento del
problema.

3.6 Operacionalizacion de los objetivos

Cuandc se desea operacionalizar una variable segun Sabino (2007) es
necesario, en primer lugar, conocer su definicion tedrica y las diferentes
dimensiones en las que puede ser subdividida, a continuacion se establecen
los indicadores que permitan describir el comportamiento de la variable. Es
asi comao la operacionalizacidon de las variables permite asignarles un
significado a las mismas, describiéndolas en términos observables y
comprobables para poder identificarlas, a través de la caracterizacion

praporcionada por sus indicadores.

Para la Operacionalizacién de las variables, es necesario definir los
siguientes elementos:

e Variables u Objetivos

¢ Los indicadores de las variables
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o Las técnicas o instrumentos

Para Bavaresco (2006) “Las variables representan las diferentes
condiciones, cualidades, o caracteristicas 0 modalidades que asumen los
objetos en estudio desde el inicio de la investigacién”. De igual manera
Sabino (2007), expresa que se entiende por variable “cualquier caracteristica
o cualidad de la realidad que es susceptible de asumir diferentes valores.”
(p- 52)

Los indicadores de variables, pueden ser definidos tal como lo expresa Arias
(2006) “Un indicador es un indicio, sefial o unidad de medida que permite

estudiar o cuantificar una variable o sus dimensiones."(p.62)

Objetivo General: Evaluar la viabilidad de emprendimiento de una empresa
Startup dedicada a la prestacion del servicio de capacitacion profesional que
contribuya al adiestramiento, manejo y desarrollo de los médulos de SAP (Fl,
CO, AM, PS, OC, IS, HR, PM, QM, PP, MM, SD, ABAP, etc.) acorde a las
necesidades y requerimientos especificos del cliente.

Cuadro 2. Operacionalizacion de Objetivos
Fuente: Moreno (2015)

Técnica o

Objetivo Especifico Variable Instrumento
Formular el proyecto de Identificar los modulos ERP / SAP
emprendimiento de uha SAP instalados en la
empresa Startup dedicada a la empresa, y establecer la Entrevistas no
capacitacion que contribuya al capacitacion orientado a estructuradas
adiestramiento, manejo y estos.
desarrollo de los médulos de Establecer prioridades Hoja re
SAP (HR, MM, FI, PP, QM, ABAP, para el disefio de la requerimientos
BW, BI, CO, WF, etc.) acorde a capacitacién de acuerdo a del
las necesidades y los proyectos o departamento
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requerimientos especificos del

cliente.

Realizar los Estudios de:
Mercado, Técnico y Econdmico-
Financiero vinculados al
proyecto de emprendimiento de
“LABVIRT”.

Establecer la factibilidad legal,
ambiental y técnico-econdémica
de llevar a cabo el proyecto de
emprendimiento de constituclén
de la empresa “LABVIRT".

requerimientos de la

empresa.

Estudio de Mercado
Estucio Técnico
Estudio Econdmico-
Financiero

Estudio de Factibilidad
Legal.

Estudio de Factibilidad
social.

Estudio de Factibilidad
Ambiental.

Estudio de Factibilidad

Econdémica-Financiera.

)

3.7 Estructura desagregada del trabajo

La estructura desagregada del trabajo o EDT es una representacion del
proyecto, en forma grafica descriptiva, que subdivide las actividades en
varios niveles llegando al grado de detalle necesario para un planeamiento y
control adecuado. La EDT subdivide los principales productos entregables
del proyecto en componentes mas pequenos y mas faciles de manejar.

Organiza y define el alcance total del proyecto. El trabajo que no esta

incluido en el EDT no es parte del alcance.

El EDT organiza y define el alcance total del proyecto. El trabajo que no esta
incluido en el EDT no es parte del alcance y lo que si esta incluida ayude

para asegurar que se identifiquen todos los elementos que se necesiten para

completar el alcance del trabajo del proyecto.

Entrevista semi
estructuradas.
Documentacion
y recopilacion de
informacion de
diversas bases

de datos.

Herramientas
para determinar
factibilidad del
proyecto.



Para el proyecto en especifico se dividio la estructura del desglose de

trabajos en

5 fases que son:

Provecto de Emprendimiento de una Empresa de Servicios de Capacitaciony
Desarrollo de Competencia Profesional SAP
Caso: “LabVire”.

Fasel FaseIII Fase IV ‘

Inicio Planificacion Ejecucion ’

Entrega cel
Provecto

Fases de la
Investig:

Figura 6. EDT/WBS.
Fuente: Moreno {2015)

3.8 Presupuesto del proyecto

El presupuesto del proyecto presenta las actividades primarias emprendidas

y los recursos utilizados, desglosados en horas hombre y valor en bolivares

de cada una.

3.8.1. Actividades

Se describen las horas hombre invertidas en la realizacién de este TEG.
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Cuadro 3. Presupuesto - Actividades

Fuente: Moreno (2015)

Actividad

Estudiante

Asesor

3.8.2. Consumibles

Horas Hombre

150 horas

40 horas

Se describen los recursos utilizados para la realizacion de este TEG.

Consumibles

Hojas Blancas

Cartuchos de

Impresion

Transcripcion

Impresion

Encuadernacion

(2 tomos)

Cuadro 4. Presupuesto - Consumibles

Fuente: Moreno (2015)

Cantidad

1 Resma

1B/Ny1 Color

Tomo completo

2 tomos

Horas Hombre

Invertidas

N/A

N/A

15 horas

3 horas

1 hora

Costo

350 Bs.
1500 Bs B/N
2000 Bs Color
340 Bs

2.50 Bs. p/h

135 Bs. C/U
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Pendrive N/A 800 Bs.

3.9 Cronograma

El cronograma se ocupa de determinar cGmo se gestionara y controlara el
estado del proyecto, influir sobre los factores que crean cambios y
determinar los cambios en el mismo, gestionandolos a medida que se

suceden para determinar si es necesario un cambio o una accidén preventiva

o correctiva.

Es un proceso iterativo, determina las fechas de inicio y finalizacién
planificadas para las actividades del proyecto. El desarrollo del cronograma
exige que se revisen y se corrijan las estimaciones de duracion y las
estimaciones de los recursos para crear un cronograma del proyecto
aprobado que pueda servir como linea base con respecto a la cual poder
medir el avance.
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Figura 8. Diagrama de Gantt
Fuente: Moreno (2015)
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Figura 9. Ruta Critica del Proyecto
Fuente: Moreno (2015)

3.10 Consideraciones éticas

La informacion contenida en el presente Trabajo Especial de Grado, sera
utilizada para los realizadores del proyecto ya que de los resultados que se
obtengan del estudio de factibilidad propuesto, se tomara la decision de
continuar el proyecto con la creacion de la empresa de capacitacion.

En cuanto a la informacién documental consultada, se tuvo especial cuidado
con el respeto de derechos de autor de cada concepto, opinion, analisis y
otros comentarios emitidos por terceras personas, para lo que se hizo

referenciai a al autor original de las mismas.

El cédigo de ética profesional del Colegio de Ingenieros, regido por la

ley de ejercicio profesional, expresa como abordar, desarrollar y aplicar los
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>onocimientos adquiridos en la disciplina, cumpliendo con la Constitucion de
la Republica Bolivariana de Venezuela, las leyes organicas, reglamentos,
ordenanzas y normas nacionales, regionales y locales inmersas en toda
actividad profesional que corresponda a dar respuestas tanto al sector
publico como privado.

El PMI afirma que la reputacion y credibilidad de la profesion de Project
Management, esta moldeada por la conducta profesional colectiva de sus
practicantes. El PMI define estandares de conducta alineados con los cuatro
valores identificados como mas importantes para la comunidad de Gerentes
de Proyecto que forman la base de la toma de decisiones y que guian sus

acciones:

v" Responsabilidad: es nuestra obligacién de hacernos cargo de las
decisiones que tomamos y de las que no tomamos, de las medidas
que tomamos y de las que no, y de las consecuencias que resultan.

v Respeto: es nuestro deber de demostrar consideracion por nosotros
mismos, los demdas y los recursos que nos fueron confiados. Estos
ultimos pueden incluir personas, dinero, reputacion, seguridad de
otras personas y recursos naturales o medioambientales.

v Equidad: se refiere a nuestro deber de tomar decisiones y actuar de
manera imparcial y objetiva. Nuestra conducta no debe presentar
intereses personales en conflicto, prejuicios ni favoritismos.

v" Honestidad: es nuestro deber de comprender la verdad y actuar con
sinceridad, tanto en cuanto a nuestras comunicaciones como a
nuestra conducta.

Y estos deben de marcar las actuaciones los negocios en los cuales los
profesionales en proyectos se desenvuelven. El Grupo de Asesoramiento de
Etica del PMI, establece los 5 pasos esenciales para la toma de decisiones

en aspectos con trasfondo ético:
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1. Valoracién: Asegurese de tener toda la informacién necesaria
ante un hecho de posibles implicaciones éticas.
Revise: examine todas las alternativas.
Analice: Identifique su decisidn y pongala a prueba.
Aplique: verifique sus principios éticos se reflejan en su
decision.

5. Ejecute: lleve a cabo su decision.

De acuerdo al codigo de ética de los miembros del PMI (2004), (p.1),
los profesionales dedicados a la Gerencia del Proyecto deben

comprometerse a:

+ Mantener altos estandares de una conducta integra y profesional.

+ Aceptar las responsabilidades de sus acciones.

« Buscar continuamente mejorar sus capacidades profesionales.

« Practicar la justicia y honestidad.

« Alentar a otros profesionales a actuar de una manera ética y

profesional.

Algunas obligaciones profesionales indicadas por el PMI (2004) (p.2) que
son particularmente aplicables a este trabajo, estan referenciadas al
comportamiento profesional a seguir durante esta investigacion y estara

enmarcado en los siguientes enunciados:

* Revelar completa y oportunamente cualquier conflicto profesional.

+ Respetar y proteger apropiadamente los derechos intelectuales de
otros; revelar y reconocer apropiadamente las contribuciones
profesionales, intelectuales y de investigacion de otros.

*  Procurar mejorar sus capacidades, habilidades y conocimientos
profesionales, y dar a conocer sus calificaciones profesionales de

forma sincera y certera.
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Para la presente investigacién se consideran los siguientes principios y
valores:

+ Se mantendra la confidencialidad de la informacion contenida en la
presente investigacion relacionada con la empresa en estudio.

+ Se realizara un trabajo profesional que refleje la veracidad de los
analisis y resultados del estudio.

+ Se respetara la propiedad %ntelectual y los derechos de autor de los
creadores de las investigaciones documentales que sirven de

apoyo a esta investigacion.
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CAPITULO IV: VENTANA DE MERCADO

En este aparte, se explica la situacién actual en el mercado considerando los
aspectos como producto, precio, plaza, promocion, productores del bien o
servicio y los consumidores actuales o potenciales de dicho bien o servicio.

4.1 Mercado a trabajar

SAP es un software que ejecute soluciones integradas de gestion
empresarial, Business Intelligence y méviles. Ademas Automatiza e integre
los procesos comerciales, mejore la toma de decisiones con informacién en
tiempo real, movilice a su personal, y mas. ‘Mas de 100,000 clientes de
todos los tamafnos y sectores estan transformando sus negocios con las
soluciones SAP. Recuperado el 3 Mayo de 2015, de

htt //www.sa .com/latinamerica/customer-testimonials/index.html.

Segun SAP (2006), "El 40% de Iaﬁ 30 empresas con mejor desempefio
financiero a lo largo de 2005 comparten una formula del éxito: todas utilizan
plataformas y soluciones SAP.” Recuperado el 3 Mayo de 2015, de
htt :// lobal.sa .com/chile/ ress.e x? ressid=5881.

Este emprendimiento fue enfocado aquellas empresas que tengan
implementado SAP, y que sean asistidas por consultoras para el desarrollo y
mantenimiento de dicho sistema.

En Venezuela, y especificamente en el Distrito Capital, Caracas, existen mas
de 50 empresas que utilizan el sistema SAP (Ver Anexo E). El mercado al
que va dirigido este trabajo son empresas que tengan implantado SAP y que
ademas tenga dentro de su estructura organizativa un departamento de

soporte y desarrollo de requerimientos SAP.

Es por esta razén por la que se basé el este estudio de mercado en la

muestra detallado en el capitulo anterior. Esta muestra senala tres
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organizaciones ubicadas del Distrito Capital, Caracas. Y que cumplen con

los criterios de seleccion establecidos.

Para cuantificar la demanda en el Distrito Capital, se realizé una encuentra
via web a algunos trabajadores de las empresas mencionadas anteriormente
(Ver Anexo E), incluyendo las tomadas como muestra para este proyecto. A
través de un sondeo se determiné el nivel de aceptacion (P) o nivel de

rechazo (Q) del mercado potencial.

Se procedid a la realizacidn de 50 encuestas de manera aleatoria que
permitieron obtener el objetivo en términos numéricos de P y Q. Las mismas
fueron realizadas con la preguntl test (Anexo D). Como resultado se
obtuvieron los valores de P y Q, tomando en cuenta que la segunda
pregunta es aquella tomada como pregunta test, es decir que al tabular los

resultados dara los datos numericos de P y Q.
Al realizar la tabulacion se obtuvo qqe:

P = Aceptacion = 80 %

Q = Rechazo =20 %

P+Q=1.

Como se puede observar la demanda existente es alta. Lo cual no garantiza
el éxito del proyecto planteado pero si aumenta las posibilidades de
desarrollo.
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mercado se puedo observar el de la

Resumen e campo para IIk

iSise crearia una empreua, que o solo ofrezca consultona en diversas areas
SAP sino que le brinde un plan e adlastramianto y formaciéon para sus
trabajadores en rada uno de ! s mbdulos de SAP que se attapte a sus
necesidades, estaria dispuesto adquirir los productas de esta empresa?
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Figura 10. Acepacidon y Rechazo
Fuente: oreno (2015)
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Figura. 11 Demanda del Mercado
Fuente: Moreno (2015)

Los datos tomados estuvieron const'tuidos por trabajadores de las empresas
con SAP ubicadas en el Distrito C pital. Resaltando en el siguiente grafico

|
las empresas tomadas como mueera dentro de este proyecto. Dentro del
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Partiendo de esto se pudo estim r la cantidad promedio de horas de
capacitacion medida en horas/hom re requerido durante el ultimo afio por
las diferentes empresas, el cual fue de 25 a 35 personas en total por todos
los departamentos, lo cual es razo able ya que estas empresas cada una
de sus areas son manejan con SA y requieren de especialistas por area.
Esto independientemente del ta afio de la empresa consultada (Las
empresas consultadas conforman mas del 50% de la carga total.). Existen
cuatro consultoras globales operando en Venezuela, las cuales se mucstran
en el anexo E.

En la grafica 11 “Demanda de Consultores - Personal Requerido” se
presenta los resultados obtenidos de las entrevistas semi estructurados a los
Gerentes de los departamentos de Soporte. Relacionando los datos
obtenidos a partir de las entrevistas realizadas a las empresas en estudios.

Se estima la demanda de la siguiente manera.

Demanda Consultores

« HR (1)
MM (2)
FI{3)
PP (2}
Co(2)
SO {13)
Abap {7)

Figura. 12 Demanda de Co sultores - Personal Requerido
Fuente: oreno (2015)
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Al ser consultadas las empresas ac rca de la disposicién de contratacidon de
personal extermo a la empresa para realizar labores de analisis de
flexibilidad, la mayoria de la empresas entrevistadas respondid
afirmativamente, lo cual sumado a| necesidad de personal (ya que también
mostraron, en general, la percepcié de que el proximo ano tendran mayor
necesidad de consultores debido a plan de nuevos proyectos planteados),
indica que en el mercado existe un necesidad no satisfecha, que puede ser

susceptible de ser explotada comer ialmente.

Al correlacionar las afirmaciones anteriores con la percepcién de las
empresas entrevistadas del aumen o de trabajos para el proximo ano, se
obtiene una percepcion optimista ¢de crecimiento del sector, tal como se
muestra en la grafica 12 “Percepcipn de incremento de los trabajos”, esto
indica que, al menos, existe un mercado potencial para una empresa de
servicios de capacitacion y desarrollo de competencia profesional SAP que
labore en el mercado nacional.

Cuadro 5. Estimacién Cursos x Modulo
Fuente: Moreno (2015)

Cursos Precio Horas  Preccio por |Niveles Precio Veces Precio Total
Tarifa a por Nivel Total X X aiio por ventas
Cliente Nivel ventas Anual

Consultor  1.600,00 36,00  57.600,00 3 172.800,00 172.800,00
ABAP

Consultor 1.600,00 36,00  57.600,00 172.800,00 172.800,00
sD

Consultor  1.600,00 36,00  57.600,00 172.800,00 172.800,00
HR

Consultor  1.600,00 36,00  57.600,00 172.800,00 172.800,00
MM

230.400,00 691.200,00 691.200,00
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Basandonos en los cursos ofrecido por LABVIRT y calculando las horas de
adiestramiento que comprende ¢ da nivel. El estimado del mercado
potencial del servicio de adiestra iento en SAP en sus médulos (HR, FI,
MM, etc.) en la Zona Metropolitan de Caracas para el 2015 se estima en
691.200,00 bolivares anuales.

4.2 Producto

El producto que ofrecera este emp endimiento son servicios de consultoria,

capacitacion y desarrollo de compe ncia Profesional SAP.
Asi pues “LABVIRT", ofrecera:

v Consultores SAP: Consul res en todos los modulos SAP. Los
cuales seran clasificados s gun su experiencia, y asignados a las
empresas de acuerdo a sus rnequerimientos.

v Capacitacion SAP: Cursos|de capacitacion por cada modulo SAP.
Estos seran ofrecidos a las gmpresas como planes de adiestramiento

a su personal. Los mismos seran dictados de manera online o

presencial a solicitud del clie te.
4.3 Precio

Para esta investigacion se siguid la recomendacion de Blanco (2007), donde
advierte que el precio de mercad obtenido es el precio que debera ser
utilizado al momento del calculo d ingresos y no el precio estimado que
calcule el promotor. Para él, ese error es frecuente ya que muchos

empresarios no toman en cuenta el recio del mercado al fijar sus precios.

Mientras la demanda de mercado constituye un tope para la fijacion de
precios y los costes un umbral mini 0, los precios de los competidores y sus
posibles reacciones ayudan a su fi cién. La empresa necesita averiguar el
precio y la calidad de la oferta d cada competidor. Segun la situacion
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competitiva en la que se encuentre

capacidad para modificar sus preciq

A continuacion se planeo una ¢

consultoria, respecto a Nivel del cor

la empresa, esta tendra mayor o menor

S.

:stimacion de Precios con respecto a

sultor.

Cuadro 6. Pr
Fuente:

Nivel

Trainee — Junior

Semi-Senior - Sen

Trainee = Junior

Semi-Senior - Sen

Trainee = Junior

Semi-Senior - Sen

Trainee - Junior

cio por consultor.
oreno (2015)

Precio Tarifa a
Cliente

2.250,00
or
3.499,50

2.250,00
or
3.499,50

2.250,00
ior

3.499,50

2.250,00

Semi-Senior - Senior

Ademas se plantea una estimacion

en 3 niveles por cada Madulo SAP.

3.499,50

de los cursos. Los cuales seran divididos

Cuadro 7. Precio Ho a Instructor por Curso.

Fuente:

oreno (2015)

Costo Instructor Hora§ de
Cursos H trabajo x
ora .
Nivel
Consultor 00.00 36.00
ABAP ‘ !
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Consultor

800,00 36,00
SD
Consultor
800,00 36,00
HR
Consultor
800,00 36,00
MM

4.4 Canal

Estos son la via 0 conducto por el g e los productos y/o servicios llegan a su
destino final de consumo o us , por lo cual, incluyen una red de
organizaciones que de forma indep ndiente y organizada realizan todas las
funciones requeridas para enlaz r a productores con consumidores o

usuarios finales.

Seglin Lamb, Hair y McDaniel (20 6), desde el punto de vista formal, un
canal (también llamado canal de di tribucién) es una estructura de negocios
de organizaciones interdependient s que va desde el punto de origen del
producto hasta el consumidor, con | propésito de llevar los productos a su
destino final de consumo.

Los canales utilizados dentro de ste proyecto sera el ofrecimiento del
servicio a través del internet. Una eb diseflada por especialistas desde la
que se podra solicitar los servicios e nuestra organizacion. Esta plataforma
ha ayudado a potenciar en muchos niveles las actuaciones de compaiias;
debemos recordar que es un buen unto de partida puesto que no genera
costes excesivos de implantacidn que se consolida como un canal de
comunicacion masivo a nivel lobalizado. Por todo ello creemos
correspondiente abrir una linea de negocio que tenga como componente

principal la puesta en contacto on-lin  con nuestro publico objetivo.
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Esta web site se caracterizara por| presentarse en diversos idiomas. Como
motor de cambio social, la globalizacion impulsa a las organizaciones a
competir en todos los mercados. Nuestro servicio de consultoria deberia
llegar, por lo tanto, al maximo niamero de clientes, por lo que sera necesario
adecuar el canal.

Ademas de aplicar una politica de|relaciones publicas, donde la compania
estara presente en diversos evenJos realizados en Distrito Capital con el

propésito de darse a conocer.

Se realizaran presentaciones directas con la empresa interesadas, esto de

parte de Recruiter & headhunter que se contraten para este trabajo.

El marketing directo hace referenciaf a hacer una promocion a cada persona
con nombres y apellidos, diferenci 'ndo en este caso una empresa de otra.
Gracias a las nuevas tecnologias y a las redes sociales hemos podido dejar
atrds la comunicacibn masiva y pasar a una comunicacidn mas
personalizada e individualizada.

Para llevar a cabo este tipo de marketing haremos uso del correo electronico
para dar a conocer nuestros servic 0s a las diferentes empresas, asi como

del marketing telefénico, explicand y ofreciendo los diferentes servicios de

la compaiia.
Cuadro, 8. Canales.
Fuente: I\Lloreno (2015).

Tipo Empfesa Descripcién y Costo Mensual
Relaciones Vendedores ersonas especialistas en el ofrecimiento de estos
Publicas - rvicios a las empresas. Costo: Bs. 12.000

Reuniones de
Marketing
Internet Pagina Web eb de la empresa con la Descripcién de los Servicio
q e se ofrecen.
sto: Bs. 1.750
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4.5 Promocion

Es lo que se utliza para persuadir e informar al mercado sobre los
productos de una empresa. Segun Kotler y Keller (2006) plantean que para
planear la promocion es necesario considerar el tipo de mercado, los
objetivos de promocion de ventas las condiciones competitivas y la relaciéon

costo-eficacia de cada herramienta.

La publicidad es muy Util para mercados masivos, alcanzando a masas de
compradores geograficamente dispersos a bajo coste. A través de la
publicidad podremos informar al mercado de nuestro producto, construir una

imagen de la empresa, constituir preferencia de consultoria.

Dada la naturaleza del servicio ofrecido, la mejor manera de promocionar la
empresa es a través de visitas periddicas a los clientes, ofreciendo servicio
de manera personalizada y resaltando los elementos diferenciadores.
Adicionalmente, se estableceran campafnas de promociéon con clientes
seleccionados, ofreciendo un descuento por recomendacion a otros clientes,

una vez firmado el contrato con el cliente recomendado.

Seguidamente se presenta el plan de medios promocionales en que se

piensa incurrir con el fin de llegar a los clientes potenciales:

Cuadro 9. Promocion y Publicidad.
Fuente: Moreno (2015).

Tipo Empresa Descripcién y Costo Mensual
Busquedas Recruiter & Personas especialistas en reclutamiento de
Mdviles headhunter consultores SAP. Personal interno de la empresa. Bs.

12.000 )
Internet Pagina Web Web de la empresa con la Descripcién de los Servicio

que se ofrecen.
Costo: Bs. 1.750
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4.7 Consumidores actuales o potenciales del servicio

Un consumidor es un factor muy importante para la empresa ya que €l
puede determinar si se mantiene eL el juego empresarial 0 no, para ello se
necesita conocer a los clientes actuales y a los posibles. Hay que
mantener comunicacion con los clientes para podertener bases en la
elaboracion de nuestro producto. Ng se puede sacar al mercado productos 0
servicios sin antes hacer una rTspectiva investigacion ya que sin un

adecuado estudio. |

Los consumidores potenciales p ra este proyecto son todas aquellas
empresas que trabajen con SAP y que ademas dentro de su organizacién
cuenten con un departamento de soporte y desarrollo SAP o en su defecto
deseen conformarlo. Es de gran utilidad para los lideres o gerentes de
proyecto que deban gestionar recursos, ya que pueden canalizar la
capacitacidn necesaria dependiend? de los proyectos o0 requerimientos que
tenga en el departamento. Esto podra evitar desviaciones de costo, tiempo

en el proyecto.

Dentro de esta propuesta para determinar la muestra, nos enfocamos en los
consumidores potenciales de estenrpo de servicio. Tomando en cuenta la

demanda de cada una de ellas. Como se muestra a continuacion:

Consumido es Potenciales

60%
40%

20% Consumidores
0% Potenciales

Figura 13. Cons imidores Potenciales.
Fuente: ' oreno (2015)
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4.9 Analisis de las Cinco Fuerzas‘de Porter

El funcionamiento interno de una empresa se encuentra en gran medida
determinado por su entorno, el cual 'ncide directamente en sus estrategias y,
por lo tanto, en sus resultados. Es por este motivo que se hace altamente
necesario comprender el funcionamiento de este entorno, asi como la
medida en que sus fuerzas se relaci;onan con la empresa y afectan su forma

de operar. |

La aplicacion del Modelo de las Cin o Fuerzas de Porter a esta propuesta de
emprendimiento permite comparar las estrategias y ventajas competitivas
con las de otras empresas rivales ediante el analisis de la rivalidad entre
competidores; permitiendo de ese modo saber si es preciso mejorar 0
redisefNar las estrategias existent s. El analisis de la competencia esta
orientado a identificar el perfil d? los principales competidores, estimar
cuales son sus principales estrateg‘ias y objetivos, los resultados que estan
obteniendo y sus fortalezas y debilidades.

Este modelo se utiliz6 para evalua( la competitividad de la futura empresa
Start-Up de Adiestramiento y Consultoria SAP, determinando las fuerzas
externas que afectaran a la empr sa, de manera de poder establecer los
efectos sobre la misma. Este anaisis permitid identificar oportunidades vy
amenazas del ambiente externo, e tal manera que la empresa pueda
adaptarse mejor al ambiente y form lar una estrategia exitosa.

SAP ha crecido debido al ni

entrenamiento en las empresas consecuencia del incremento de los

| - o .
El mercado de empresas que ofrecen servicios de capacitacion y consultoria
el de demanda de capacitacion vy

proyectos de implementacién, exaansién y soporte continuo del ERP. A
continuacion presentamos el anali is de las 5 fuerzas de Porter para la

especialidad de adiestramiento y C nsultoria de SAP.
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A continuacion se describiran c?da una de las fuerzas competitivas

observadas para el sector de estudio.

Amenaza de los nuevos Competidores: La entrada de nuevos
competidores aumenta la capacidad| productiva del sector y puede conllevar
graves efectos en los beneficios. El grado de amenaza dependera de las
dificultades que las nuevas empresas encuentren para implantarse en el
mercado, es decir, de las barreras de entrada. (Dalmau, 2005). Para el
sector de las consultorias, podemos encontrar las siguientes barreras de

entrada:

1. Las economias de escala: En general, en este tipo de organizaciones
no encontrariamos economiqs de escala, debido a que tratamos con
un servicio muy especializado. En todo caso, en lo que respecta al
marketing si que podriamos entender que existen economias de
escala, ya que la publicidad reputacién ganada por uno de nuestros

servicios sera compartida por toda la organizacién.

[0

Ex eriencia: Los primeros entrantes en una industria adquieren
experiencia antes que los dejmés. Esto puede ofrecerles ventajas en
cuanto a costes y lealtad deilos consumidores. Por lo tanto, la curva
de la experiencia obtenida por las empresas presentes en el sector
actualmente supone una arrera de entrada para las nuevas
empresas que quieren intrlducirse en ese mercado, ya que no

presentan la ventaja de la experiencia.
|

o

Diferenciacion: La gama de productos puede crear una diferenciacion
si los consumidores otorgah importancia a la adquisicion de un
paquete en vez de comprar articulos por separado. Labvirt se
diferencia de la compet ncia ya que ofrece dos servicios
independientes y a la vez complementarios entre si, pudiendo cubrir la
mayoria de las necesidades referentes al departamento de Soporte
SAP.
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La principal barrera de entrada, al igual que en otros muchos sectores, es el
conocimiento del mismo, especialmente debido al todavia insuficiente
desarrollo profesional que hace que las relaciones personales y la

experiencia dentro del sector adquieran una mayor importancia.

La Amenaza de Entrada de Servicios Sustitutivos: Dos productos son
sustitutos si uno de ellos puede sustituir al otro. El consumidor adquiere un
producto para satisfacer una determinada necesidad, por lo que cualquier
producto con capacidad para satisfacer esa misma necesidad es un sustituto
del primero. Todo ello, conlleva a la posible reduccion de la demanda de una
determinada clase de productos 0 en nuestro caso un servicio, porque los

consumidores pueden cambiar faciimente entre las diferentes alternativas.

En nuestro caso el producto sustituto de un bien o servicio puede fijar un
limite en el precio de estos. Si una empresa no establece los precios en el
nivel que les resulte mas favorable es debido a que sus productos son
sustituibles, ante sus clientes, por productos similares de la competencia que
presenten unos precios inferiores y hacia los que se desplazarian todas las
ventas. En el caso LABVIRT se puede considerar que no existen gran
demanda de productos sustitutos como tal, ya que ninguna de las otras

consultoras ofrece un servicio tan global y completo como el nuestro.

El Poder De Negociacion De Los Compradores: Por otra parte se
encuentran los clientes que también compiten con un objetivo comun:
obtener unos precios lo mas bajos posibles; y podran lograrlo, en mayor o
menor medida, dependiendo del poder de negociacion que tengan (Dalmau,
2005). Existen unos factores clave que afectan al grado de poder de
negociacion de los clientes. Como veremos a continuacion, en el caso de

una consultora servicios SAP el poder de los clientes es alto debido a:

1. Fra mentacién del sector: Se trata de un sector compuesto por

una cantidad considerable de competidores, por lo que los clientes
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disponen de un gran abanico de posibilidades entre las que poder
elegir. Este poder de eleccion da lugar a que los clientes tengan un
poder de negociacion alto.

Costes de cambio reducido: En este sector los costes de cambio
para el cliente a la hora de elegir otra oferta de la competencia son
nulos. Por ello, nos hemos centrado en atraer a los clientes, de tal
forma que vuelvan, asi como en conseguir un sistema de
fidelizacion bueno para evitar que cambien de consultora.
Estandarizacion del servicio: La mayoria de empresas prestan un
unos servicios quc no sc diferencian de forma clara de los
servicios que prestan sus competidores, por este motivo, en
principio, los clientes no tienen preferencia por una empresa o por
otra, lo que les ofrece un mayor poder.

Inte racion hacia atrds: Se podria considerar integracion hacia
atrds en los casos donde los gerentes y directivos de las
organizaciones decidiesen llevar a cabo el proceso de seleccidn y
la formacién del personal ellos mismos. En la situacién actual, las
pequefas y medianas empresas si se plantean esta opcion,
mientras que las grandes empresas suelen contratar a consultoras
especializadas.

El Poder De Negociacion De Los Proveedores: El poder de negociacion

de los proveedores es otra de las fuerzas descritas por Porter. El fin que

persiguen es presionar al alza sus precios, reduciendo al mismo tiempo sus

propios costes y con ellos, la calidad y prestaciones de sus productos. Si

finalmente consiguen el objetivo que persiguen, pueden erosionar los

beneficios de las empresas a las que venden sus productos, que se veran

directamente afectadas. (Dalmau, 2005). Para delimitar el poder de los

proveedores debemos tener en cuenta los siguientes factores:
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1. Costes de cambio: Los costes de cambiar de un proveedor a otro
seran practicamente nulos, ademas los productos que ofrecen los
proveedores, en nuestro caso, no son diferenciados, ya que presentan
caracteristicas similares y, por lo tanto, dispondremos de mayor
libertad para cambiar.

8]

Sensibilidad a la calidad de los a rovisionamientos:La calidad de
nuestros servicios no depende, en gran medida, de los productos que
nos proporcionan los proveedores, ya que no ejercen un gran impacto
en el éxito final de los servicios prestados por nuestra organizacion.
Después de analizar los diferentes aspectos que influyen en el poder
de negociacidon de los proveedores, podemos afirmar que este es
relativamente bajo.

La Rivalidad Competitiva: Por Ultimo, el modelo de Porter estudia la
fuerza que ejerce la rivalidad entre los competidores existentes en un
sector. Esta fuerza existe porque en cualquier momento algunos
competidores ven la posibilidad de mejorar su situacién realizando ciertas
acciones sobre el mercado, y los demas sienten la necesidad de
contrarrestarlas para no perder su posicion dentro del mismo. Guerras de
precios y campafias de publicidad agresivas e innovaciones sobre la
calidad dcl servicio son los movimientos competitivos que las empresas
efectuan con el fin de incrementar su tasa de beneficios. Dalmau (2005).
Debido a que las empresas dependen unas de otras, las posibilidades de
generar beneficios vienen determinadas por la intensidad de las
represalias del resto de empresas cuando una de ellas ha decidido llevar
a cabo una accién sobre el mercado. Asimismo, en aquellos sectores en
los que exista una rivalidad suave sera mucho mas facil obtener altos
rendimientos. En nuestro caso, la rivalidad entre competidores es
bastante elevada debido a los siguientes factores:
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1. Com etidores e uilibrados: Se trata de un sector en el que existen 3
principales empresas recgnocidas y el resto de empresas
aproximadamente del mismo |tamafio, circunstancia que incrementara
la probabilidad de que se prgduzca una intensa competencia cuando

un competidor intente predominar sobre los otros.

[§8]

Crecimiento del sector o mercado: Aquellas empresas cuyo objetivo
sea la expansion podran actuar en el mercado sin necesidad de
arrebatar cuota de mercado’ a los competidores mediante politicas
agresivas.
3. Barreras de salida: Las bar eras de salida son las dificultades que
encuentran las compainiias al intentar salir del sector en el que actuan.
Si estas barreras son fuert s, las empresas se veran obligadas a
permanecer en él aunque los resultados que obtengan no sean
buenos. En el sector de la co sultoria esto no ocurre, ya que no existe
ningun tipo de barreras de saida.
4. Mercados no diferenciados Existe poca diferenciacidon entre las
empresas consultoras SAP por lo que el coste de cambio para el
cliente a la hora de elegir es practicamente nulo. Por lo tanto nos
centraremos en fidelizar a I's clientes para evitar que cambien de
consultora.

A continuacion un resumen de Ir;g\s caracteristicas observadas en cada
!

Fuerza.
Cuadro 10. Resumen Carcteristicas de Las 5 Fuerzas de Porter.
Fuente: oreno {(2015).
Fuerza de Porte Caracteristicas
Amenaza de los nuevos El mercado se esta contrayendo y no

parece ser interesante para nuevos
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Competidores competidores.

Los clientes que siguen
comprometidos con el proceso de
capacitacion y desarrollo ya conocen
y tienen confianza en determinadas

empresas.

La inversion requerida para

incursionar en este mercado es baja.

' No existen economias de escala.

' La amenaza de nuevos

competidores es baja.

Los clientes tienen tendencia a

preferir a empresas con las que ya
tengan relaciones y confianza pero
son sensibles al precio de la oferta.

Amenaza de Productos y Servicios La capacitacion y desarrollo son
Sustitos algunas de las estrategias para el

mantenimiento del personal y para
mejorar la competitividad. Por lo
tanto, dependiendo de las
condiciones, las empresas pueden
sustituir parte de los recursos en
formacion y utilizar otras estrategias.

Mediante el uso de tecnologia pueden
hacerse servicios sustitutos al

entrenamiento presencial con
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Poder de negociacion de los Cliente

Poder de Negociacion de los

proveedores.

menores costos.

La amenaza de productos y servicios |

sustitutos es alta.

El poder de negociacidn de las
empresas que contratan a las
consultoras de capacitaciéon y
desarrollo (cliente) es muy alto,
porque existe una alta oferta en el

mercado.

Para contar con |la oferta de cursos y
programas, los principales
proveedores son los facilitadores,
las licencias y los recursos

tecnologicos.

Para cada uno de los principales
proveedores existen variedad de
oferta y mercados competidos por lo
que el poder de negociacion de los
proveedores es bajo en la mayoria

de los casos.

Una de las excepciones donde se
podria contar con un nivel medio o alto
de negociacion de los proveedores es
cuando la capacitacion y desarrollo se
realiza sobre programas con

licencias muy altas y condiciones
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Rivalidad entre los Competidores

muy restrictivas.

Los costos fijos son bajos.

Existe gran cantidad de empresas

compitiendo.

Existe la posibilidad de incluir

nuevas tecnologias.

La rivalidad de los competidores es

alta.
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CAPITULO V: ANALISIS Y RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

Durante la investigacion realizada al inicio de este Trabajo Especial de
Grado, se pudo observar en el estu io de la problemética una alta demanda
de empresas consultoras que ofre en los consultores SAP, ajustada a las
necesidades del cliente; asi mi mo y en la busqueda por ofrecer
herramientas de mejoras, se reali 6 un estudio mas detallado sobre la
propuesta de una empresa Starup ue ademas de facilitar este recurso a la
empresa, brinde planes de formacian para los consultores interno de cada
empresa, esto con la finalidad de Iim:itar el desarrollo de la propuesta, ya que
en materia de Gerencia de Proye?ptos existe una extensa informacion vy
planteamientos que no es posible abarcar completamente en esta

!
investigacion por razones de tiempo.

Es importante resaltar ciertas caracteristicas de las empresas Starup que
serviran de marco al momento del idesarrollo de la metodologia empleada.
Una de estas es la eficiencia en tc}bma de decisiones, los procesos en las
grandes empresas son mucho mas lentos. En general, los fundadores
deciden y comparten sus resultado con el resto del equipo de manera casi

inmediata.

Para el desarrollo de esta capitulo se basara en el desglose por fase de la
!
metodologia descrita anteriormente.|

5.1 Fase |l. Recoleccidén de los datos

En esta fase se desarrollaron y aplicaron instrumentos de recoleccion de
datos. La informacion que se recole to con la aplicacién de los instrumentos
se complementé con la documen acion teodrica investigada pertinente al

estudio de factibilidad que se ejecutc?.
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5.1.1 La revision documentagl

La cual consistié en detectar, obtenlar y consultar la bibliografia pertinente al
topico estudiado. Asimismo, se hizb la visita a los diferentes centros de
investigacion, bibliotecas y empresas con la finalidad de recabar informacion
pertinente al tema estudiado en las fuentes primarias, como son libros, tesis,
monografias y trabajos de ascensos

5.1.2 La observacion directa

Se realizaron visitas a estas 3 empresas mencionadas anteriormente.
Observando las necesidades actuales de los departamento de
Requerimientos SAP. Y los perfiles solicitados por cada 4rea. esta

informacion esta contenida dentro de la ventana de mercado.

5.1.3 Entrevistas Semi estructuradas

A través de ella se obtuvo informacion mas detallada del proceso de
seleccion de los recursos. Analizando las respuestas obtenidas, se logrd
conocer la ejecucion de las actividades asociadas a este proceso. La forma
en que actualmente se realiza la asignacion y determinacion de los recursos

necesarios por cada departamento. Este proceso es:

¢ Cada departamento de la eTnpresa (Finanzas, Recursos Humanos,
costos, Ventas; sistemas, etc.) crea sus proyectos a los cuales va
asociados la cantidad de recursos necesarios (Consultores), tiempo
estimado, grado de conocimiejnto del consultor.

e Con esto el departamento de;Soporte SAP crea un plan de trabajo de
acuerdo a las consultoras cé)n la que cuenta para el proveer este
servicio. Hace el llamado correspondiente y son sometidos a un

proceso de entrevista para su seleccion.

Los parametros de evaluacidn dejan de ser exclusivamente los resultados,
también desempefian un papel importante las actividades que se
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desarrollaron anteriormente. El proceso debe incluir ambos, se pretende asi
reconocer que en muchas ocasione]L los resultados quedan fuera del control

de las personas, de un departamento y en ocasiones hasta de la empresa.

e Los que quedan seleccionadps por el departamento entran directo al
area donde se les fue requeri 0.

Este proceso estd en continuo ejecucién ya que la rotacion de los
consultores es muy frecuente. A continuacién se mostrara una grafica con le
variabilidad por cada area de los consultores.

» Contabiiidad y Finanzas (2)
» Manufactura (21)
s Produccion14)

Recursos Humanes 13)

Figura. 14 Demanda de consultores por Area de Negocio.
Fuente: oreno (2015)

Esta informacion expresa claramente que las ares de mayor demanda de

proyectos son la Manufactura y produccion.
5.2 Fase Il. Analisis de la informacion

Una vez recolectada la informacion, se realizé la revision documental y se
procedidé a la aplicacion de los conocimientos previamente adquiridos para

realizar el estudio de factibilidad. En esta fase, el trabajo de investigacion se
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utilizé la metodologia de Blanco (2007) para la formulacion y evaluacion de

proyectos el cual comprende:

5.2.1 Estudio de Mercado

Como todo mercado de negocios, | mercado objetivo son las empresas con
el sistemas ERP SAP ya insﬁalado, este tipo de empresas estan
caracterizadas por manejar cada area de negocio bajo este sistema, hasta el
punto de que cada departamento tiene la potestad crear sus propios
proyectos y por ende el realizar la éolicitud de los consultores y especialista
que necesitara para desarrollarlo. Los consultores vienen a ser los “médicos

de cabecera” de las empresas.

Antes de comenzar un proyecto, Iaé empresas suelen comenzar un proceso
llamado "Request for Proposal” (RFI["), donde se le solicita a los proveedores
una cotizacion por sus servicios. |Los consultores entran y salen de los
clientes con cierta periodicidad. Un proyecto puede durar unas pocas

semanas o meses.

La experiencia en SAP es alta ente cotizada en la actualidad, los
consultores que trabajan bajo el squema “freelance” cobran tarifas en
dolares americanos. Existe una te dencia del personal que se entrena en
SAP a permanecer en las empresa solo el tiempo necesario para adquirir la
experiencia relevante y luego ren nciar para dedicarse a la carrera de
“freelance”. Basicamente impera la ley de la oferta y la demanda, mientras
mas escaso es un recurso mas alto es su tarifa. Adicionalmente, los
consultores reconocen su valor en | mercado y se van con el cliente que les
ofrezca la tarifa mas alta y/o las condiciones mas favorables (viaticos,

beneficios, etc.).

De todo lo antes expuesto, comple entado con lo expresado en el capitulo

anterior Ventana de Mercado se desprende que estamos frente a un
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" 1 . —
mercado altamente competitivo, pero con mucho potencial de crecimiento,
.. . |
en el cual el éxito viene dado por la red de contactos que se tenga,
obteniendo referencias de consul res tanto en Venezuela como en el

extranjero.

5.2.2 Estudio Técnico

Después de concluido el analisis de estudio de mercado, se procedié a
realizar el estudio técnico en el cual especifica la localizacién del proyecto,
equipos y tecnologia que se debe emplear para la operatividad de la misma,
ademas especificar como son los procesos de produccion, los desechos y
perdidas de los procesos, la capacidad instalada, la capacidad utilizada y
como seran los controles de calidad;

La iniciativa surge a partir de la experiencia laboral, donde se percibe la
dificultad que tienen actualmente iIas empresas para conseguir recursos
especializados en SAP y la tendel?cia de estos recursos a abandonar las
empresas donde adquirieron los conocimientos sobre el sistema, con el fin

de emprender la carrera de “freelance”.

Una de las caracteristicas de las empresas Starup es que esta respaldada
por una idea que busca simplificar procesos y trabajos complicados, con el

objetivo de que el mercado tenga u a experiencia de uso simplificada y facil.

Idea general del proyecto: Se propone el emprendimiento dc una cmpresa
de servicios de capacitacién y desaﬁl‘rollo de competencia profesional SAP. El
objetivo de la empresa es proporciénar los recursos especializados que se
requieren para ejecutar las actividades de soporte del sistema SAP vy
ademas brindar la oportunidad d‘ formacion al personal interno de las
empresas. No existen factores que |imiten el tamafo de la empresa, ya que
consiste en la prestacion de sepicios de desarrollo de sistemas de

|
informacion en las instalaciones de los clientes. Ademas adoptar las
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bondades de una empresa Startup. El nimero de consultores asignados

dependera de la oferta y demanda qe consultores.

El estudio técnico constituye el analisis de la factibilidad de la puesta en

marcha del emprendimiento, los aspectos analizados comprenden las

siguientes variables:

Localizacion: El emprendimiento se desarrollara en una vivienda
familiar ubicada en el municipio Sucre especificamente en el
apartamento A-1015, Reside;ncia los Cortijos, calle B Los Cortijos;
considerando que se dispone para el desarrollo del proyecto de una
computadora con accesO a internet. Los consultores estaran
asignados a cliente y cada uno debe disponer de Laptop para la
ejecucidén de su trabajo. Y el'i material didactico para la capacitacidon
estara alojado en un servidoﬁ al cual podran acceder desde cualquier
PC.

Equipos: Es precisa una conexion a internet y una PC en Optimas
condiciones para su facil acceso. Ambas estan prevista ya en donde
se localizara el proyecto.

o Equipo Laptop: Lenovo G450M, 2.1 GHz Intel Core 2 Duo
Processor T5850, memoria 3GB, disco duro 250 GB. Cuya
capacidad cubre las necesidades de hardware para el
consultor.

o Equipo Inalambrico de Red: Router TP Link 108mbps.
Alquiler de Tecnologia: Se hace necesario el alquiler de servicio de
alojamiento web, esto para el almacenamiento y seguridad de los
planes de formacion que se oifrecerén a las empresas. Con capacidad
de acceso y almacenamiento adecuados a las necesidades. A
continuacion un cuadro con el costo de los servicios.

Cuadro 11: Alquiler de Tecnologias
Fuente: Moreno (2015)
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Frecuencia de

Alquiles Pago Pago

Hospedaje Web Platinui

www.b2web.com.ve 1200 Mensual

Servidores Dedicado Conr e
250 GB Disco 4 RAM, Unix .,  Gratis Mensual
Oraclc 10 G

Hospedaje Web Gratuito

, Gratis Gratis
www.b2web.com.ve

Disponibilidad de Insumos: Los recursos humanos necesarios para
el funcionamiento de “LABVI: T" estan disponibles en todo el pais, ya
que el consultor debe dirigirsef a la empresa que solicite el servicio. En
este caso solo nos Iimitaremds al area metropolitana.

Cada consultor antes de ser[ parte del equipo pasa por una serie de
evaluaciones técnicas y cu‘rriculares, de referencias, proyectos y
certificaciones. Ademas de dontar con un alto nivel de conocimiento
del modulo SAP a trabajar.

Mobiliarios y Equipos: Los mobiliarios y equipos a utilizar seran
propiedad y responsabilidad He cada consultor.

Planes de Servicio y Formacion: Se prestara el servicio de
subcontratacién de consultones especialistas en el sistema SAP, en
cualquiera de sus maédulos. Las responsabilidades del consultor
varian de acuerdo a las nec?sidades de los clientes, pero en general
se encuentran enmarcadasj en la configuracion, programaciéon vy
pruebas de los requerimientoé del negocio.
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Para el inicio del proyecto no se va abarcar todos los modulos SAP, estaran
limitados por area de consultoria. A continuaciéon un cuadro con los médulos

a abarcar.

Cuadro 12: Cursos de Formacién por Modulo SAP
Fuente: Moreno (2015)

Area Nivel1 Nivel 2 Nivel 3

HR X X X
ABAP X X X
SD X X X
MM X X X

5.2.3 Estudio Econdmico - Financiero

Finalizado el estudio de mercado y el estudio técnico de la investigacion, se
procede a la cuantificacién de datoq que conforman el estudio de factibilidad
econdmico-financiero, cuyo objeto s obtener la estructura monetaria que

conforma la puesta en marcha del emprendimiento.

Cada una de las empresas consult‘adas tiene una escala de tarifa fija por

cada consultor Modulo-Nivel. A conpnuacién mostramos un extracto de una
de ellas.

Cuadro 13. Escala de pago por consultor.
Fuente: Moreno {2015)

Nivel Tarifa Diaria Precio Tarifa a
Costo Cliente

Trainee - Junior
1. 00,00 2.250,00
Semi-Senior - Senior
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Trainee = Junior

Semi-Senior - Senior

Trainee — Junior

Semi-Senior - Senior

Trainee = Junior

Semi-Senior - Senior

2.333,00
1.500,00

2.333,00

2.333,00

3.499,50

2.250,00

3.499,50

3.499,50

2.250,00

3.499,50

Ademas se plantea una estimacién de los cursos. Los cudles seran divididos

en 3 niveles por cada Médulo SAP. Con una duracion de cada nivel de un

mes. Se plantea un estimado de cuatro cursos de 3 niveles cada uno, con

los costos estimados en horas. De acuerdo al costo actual.

Cuadro 14. Escala Cursos por Modulo SAP y Nivel.

Cursos

Consultor
ABAP

Consultor
sD

Consultor
HR

Consultor
MM

Fuente: Moreno (2015)

Costo Instructor

Hora

800,00

800,00

800,00

800,00

Horas de
trabajo x
Nivel

36,00

36,00

36,00

36,00

Costo
de Nivel

28.800,0
0

28.800,0
0

28.800,0
0

28.800,0
0

Niveles
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La inversion inicial para este proyecto de emprendimiento depende en su

totalidad de los inversionistas. No ecesita una gran inversion inicial ya que

el costo de cada consultor sera can elado de lo devengado de las empresas

contratantes. El sueldo depender

de los dias trabajados, previo a una

aprobacién por parte del cliente. Lo que quiere decir que cada consultor no

tendra un sueldo fijo ni gozara de ningun beneficio de ley. Ya son

contratados bajo la modalidad de freelance.

alquiler de Servidor, entre otras asesorias.

Cuadro 15. Estima de Costos
Fuente: Moreno (2015)

Gasto Monto

Gastos Contador 15.000,00
Hosting 1.200,00
Headhunter 112.000,00
Publicidad WEB 1./50,00
Otros gastos 4.500,00
Sueldo gerente 65.000,0C
99.450,00

Tiempo
MENSUAL
MENSUAL
MENSUAL
MENSUAL
MENSUAL
MENSUAL

Estimacion de Costos: El capital a invertir en el primer ano, esta
representado por los costos necesarios para que sc¢ ponga en marcha
la consultora, considerando cada uno de los recursos necesarios para

la prestacion del servicio. 1403 costos incluyen: Capital de trabajo,
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Cuadro 16. Proyeccion de Estima de Costos a 5 afios de Operacion Comercial.
oreno (2015)

INGRESO POR CUNSULTOR
INGRESO POR CURSOS
(=)TOTAL OE INGRESOS

SUELDOS CONSULTORES
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

HONORARIOS PROFESIGNALES CONTADOR
SUELDOS DE GERENTES

HOSTING
HEADHUNTER

PLBLICIDAD WEB
OTROS GASTOS

TOTAL GASTOS OPERACIONALES
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

IMPUESTO ALARENTA
UTILIDAD NETA

TASA OC RENDIMIENTO ESPERADA
VAN
TIR

Fuente:

INVERSICN

4.000.000,00

BVIRT
FLUJO DE CAJA ROYECTADO AL 2019

5.518.5 0,00

1.362.

.00

6.901.9 0,00

4.370.
2.531.

180.
780.

14.
144,

21,
54.

1.193.
1.337.

334,
1.003.

482,

0,00
0,00

0,00
0,00

0.00
00

0¢
00

0,00
7%

27,95
12%

5.795.498,00
1.451.520,00
7.247.016.00

4.089.424 00
2.657.592,00

188.000.00
819.000.00

15.120,C0
151.200,60

22.060,00
56.700,00

1.253.070,00
1.404.522,00

351.130,50
1.053.391,50

2017

6.085.270,80
1.524.096,00
7.609.366,80

4.818.8¢5,20
2.790.471,60

198.450,00
858.950,00

15.876,00
158.760,00

23.152,50
59.535,00

1.315.723,50
1.474.748,10

368.687.03
1.106.061,08

6.389.534,34
1.600.300,80
7.989.835,14

5.059.839,96
2.929.995,18

208.372,50
902.947.50

16.669.80
168.698,00

24.310,13
62.511.75

1.381.509,68
1.548.485,51

387.121,38
1.161.364,13

2019

6.709.011,06
1.680.315,84
8.389.326,90

5.312.831,96
3.076.494,94

218.791,13
948.094.88

17.503.2¢
175.032.90

26.525.63
65.637.34

1.450.585,16
1.625.909,78

406 477,45
1.219.432,34

« Costo Total de Alquiler de Tecnologia: Tomando en cuenta el

resultado del estudio técnico se definieron tres tipos de alquileres.

Para el primer afio se to ara la propuesta de Hospedaje Web

Platinum www.b2web.com.v el cual tiene un costo de 1.200,00 Bs.

mensual. Sumando al afno un total de 14.400,00 Bs.

« Capital de Trabajo: Dado ue el capital de trabajo es un recurso

econdmico que va directo al funcionamiento y permanencia del

negocio en eventos que cor

ingresos y egresos,

contrataciones de cada con

por

sponden a un desfase entre el flujo de
lo que debe considerarse que las

sultor seran de modalidad freelance, lo

cual exonera a la empresa de pago de los beneficios de ley por cada

trabajador. Ya que ellos debe

s presentar una factura pre impresa, con
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el costo diario de sus serv1cios, esto abalado y aprobado por la
empresa a donde este asignado el recurso.

Dado que la actividad de la empresa es por proyectos, se debe prever
que los pagos son generados por mes pasado, y tras previa
aprobacion de hoja de tiempo firmada por cada gerente de

departamento o de proyecto. |[En cuanto a el area de formacion. Si se

acordara con la empresa sqlicitante la cancelacion de la formacion
completa por cada participarté.

Inversién Inicial: Se deterr;niné el costo total de inversion inicial
anadiendo el valor de los costos directos (equipos, inicial de alquileres
de oficina y tecnologia; y Software, publicidad). Con el fin de
determinar la factibilidad econdmica del emprendimiento, es necesario
conocer la totalidad de los gastos que se requieren para comenzar a
operar la empresa y posterjormente para su mantenimiento en el
tiempo.

A continuacién se presentan los costos de inicio, los cuales son

necesarios para apertura el negocio. Es importante acotar que debido
al tipo de empresa (STARTLiJP), disminuye considerablemente estos
costos. Estos costos estan t?asados en el siguiente presupuesto, el
cual fue elaborado tomando gian consideracion los precios de bienes y
servicios al 02/02/2015.

Cuadro 17: Presupugsto de Gastos Operativos
Fuente: oreno (2015)

Gastos Operativos Mensual Anual
Gastos Contador 1?_5.000,00 180.000,00
Hosting 1.200,00 14.400,00
Headhunter 1f.ooo,oo 144.000,00
Publicidad WEB 750,00 21.000,00
Otros gastos 4.500,00 54.000,00
Sueldo gerente 65.000,00 780.000,00
" totaL 99.450,00 1.193.400,00
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Se realizé un flujo de caja en el cual se expresan los ingresos respectivos a
los dos servicios que ese emprendirriento ofrece (Cursos y Consultores), los
gastos (Administrativos, operacionales, otros). Con los cuales podemos
llegar a los calculos necesarios paﬁa la presentacién del analisis financiero

de este emprendimiento.

Cuadro 18: Flujo de Caja
Fuente: ' oreno (2015)

LABVIRT
ESTADO DE RESULTADO
SEPIEMBRE DE 2015
INGRESOS
INGRESO POR VENTAS Bs. 575.160,00
(=)TOTAL DE INGRESOS Bs. 575.160,00
GASTOS
COSTOS DE VENTAS Bs. 364.240,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS Bs. 210.920,00

GASTOS DE OPERATIVOS

Gastos Contador Bs. 15.000,00

Hosting Bs. 1.200,00

headhunter Bs. 12.000,00

Publicidad WEB Bs. 1.750,00

Otros gastos Bs. 4.500,00

Sueldo gerente Bs. 65.000,00

TOTAL GASTOS OPERACIONALES Bs. 99.450,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Bs. 111.470,00

Analisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio, o punto muqno, nos indica el momento en el cual el
monto de las ventas netas cubrira tiodos los costos, es decir, el punto en el
gue los ingresos provenientes de las ventas coinciden con los costos de
produccion.

101




También se le puede definir comd el momento en cual una empresa se
encuentra en el umbral de la obtencion de utilidades sobre las ventas
realizadas. Para determinar el punto de equilibrio necesitamos conocer los

costos fijos y variables.

¢ Costos fijos: son aquellos g e no estan directamente asociados con
la produccion pero que se incurren al proporcionar la capacidad para
hacer negocios. Se asume ique estos costos son constantes para
cualquier rango relevante de Lroducci()n.

¢ Costos variables: son aquelilos que varian en proporcién directa cor
los cambios en el volumen de produccion; si el volumen se duplica,

los costos variables se duplican.
\

‘
A continuacion se presentan los céléulos realizados para obtener el punto de
equilibrio, es decir, el punto al que pueden caer las ventas antes de que la
empresa comience a originar pé idas. Las siguientes premisas fueron
establecidas para realizar los célculqs:

o IT= Ingresos totalcs

e CT=Costos totales

e Pv - Precio de venta unitario
e Cv=Costo variablc unitario
CF= Costos fijos

PE =CF/ Pv-Cv.

CF = Bs. 99.450,00

Pv =Bs. 575.160,00

Cv= 0

PE = 99.450,00/575.160,00 - 0

PE=0,172.
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El Valor presente Neto (VPN): se calculd la VPN con al siguiente formula

VPN — - S+ Z S

= 0 +i)

Para este proyecto nos dio como resultade una VAN de:

VAN = 482.227,95

Cuadro 19: VPN y TIR del Proyecto
Fuente: Moreno (2015)

TABLA PARA SACAR LOS VALORES - ESTA RELACIONADA

HORAS PRECIO ING. MENSUA:L ING. ANUAL TIR VPN
196  2.934,49  575.160,00  6.901.920,00 12%  482.227,95
196  3.116,27  610.789,40  7.329.472,80 14%  717.627,03
196 - 2.899,51  568.304,40 6.819.652,80 11%  408.167,65
196  2.822,53  553.216,60  6.638.599,20 10%  298.268,61

196  2.602,73  510.134,20  6.147.21547 7% 0,00

196  2.441,49  478.533,00 5.742.396,00 0% -24572433

Proyeccién de Ventas: Realizando una proyeccion de ventas a 5 afos se
tendran en cuenta una serie de indicadores y variables que ayudaran a

establecer el volumen de ventas durante este periodo.
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Cuadro 20. Factores de Incrementos de Ventas
Fuente: Moreno (2015)

Concepto Porcentaje de incidencias
Experiencia en el Mercado 20%
Posicionamiento en el mercado 10%
Estrategias de Mercado 10%
Crecimiento de Mercado 10%
Incremento de Ventas 10%

Es importante resaltar que no es posible valorar una Startup porque, como
veremos, los mecanismos de valoracion que conocemos emplean unas

hipotesis de partida que no se dan en este tipo de empresas.
Valor Premoney y Postmoney

El valor premoney de la startup es el valor de la empresa antes de la entrada
del inversor. El valor postmoney es el valor de la empresa justo después de

la inversion.

Ahora bien, las Startups tienen en su mayor parte una serie de factores
comunes que hacen casi imposible la aplicacion de los métodos de
valoracion. En primer lugar, la empresa se encuentra en fase de arranque,
por lo que no se dispone de un historico que ofrezca datos que puedan

emplearse en el analisis financiero.

Para hacer un modelo economico de valoracién es muy util disponer de
ciertos datos reales para emplearlos como hipotesis de determinadas
métricas como plazos de cobro, rotacion de inventarios, etc. Sin embargo en
este proyecto se cuenta con los costos actuales de cada consultor, lo cual

usara como inicio para establecer nuestros costos.
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En resumen, las Startups presentan unas caracteristicas que hacen casi
imposible la aplicacion de los sistemas de valoracibn de empresas

habitualmente empleados por los analistas financieros.

5.3 Fase lll. Analisis de Sensibilidad

Los proyectos de emprendimiento surgen como respuesta a determinadas
necesidades humanas y su éxito depende de la importancia de la necesidad
a satisfacer. Esto, a su vez, es funcidn del numero de personas afectadas y
del valor que éstas le asignan al efecto percibido. Desde el punto de vista
empresarial, Io que interesa es la posibilidad de que dicho valor corresponda
a una determinada capacidad y disposicion a pagar existiendo la generacién

de beneficios para financiar al menos los costos economicos.

A través del analisis de sensibilidad (AS), se puede determinar cuanto se
afecta, es decir, qué tan sensible es la TIR o la VAN ante cambios en
determinadas variables de la inversién, considerando que las demas no
cambian (Baca, 2006; Morales y Morales, 2009).

Para el caso del presente trabajo, sélo se presentaran aquellos indicadores
dinamicos, es decir, los que si consideran el valor del dinero en el tiempo.
Por ende es indispensable plantear posibles escenarios para disminuir de
cierta forma el riesgo de tomar una decisién, se planteé 3 escenarios
diferentes teniendo en cuenta la informacion recolectada y argumentando la
ocurrencia de estas situaciones en el proyecto.

Cuadro 21. Escenarios Posibles segun Crecimiento e Inversion
Fuente: Moreno (2015)

TIR/VAN SEGUN EL PRECIO

INGRESO ANUAL TIR VAN
PE IMI T 2.441 49 5.742.396,00 % -245.724.33
2.602,73 6.147.215.47 7% 0,00
2.822,83 6.638.599.20 10% 298.268,81
2.890 51 6.819.652.80 1% 408.167,65
PTIMI 2,934 49 6.901.920.00 12% 482.227,85
3116 27 7.329.472.80 14% 717.827.03
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD - TIR

15% .

14%

12%

10% i ——PESIMISTA
8% wes ) oem=PROBABLE
6% OPTIMISTA
4%

2%
0%
244149 282,72
PRE 10S

Figura 16. Analisis de Sensibilidad TIR
Fuente: Moreno (2015

Cuadro 22. Variacion TIR/ segun Crecimiento e Inversion
Fuente: Moreno (2015)

Variacién TIR/ segin Crecimiento e Inversién

INVERSION  TIR/ CRE (5%) TIR/ CRE (8%) TIR/ CRE (16°Zﬁ
5.500.000,00 3% 5% 11% |
5.000.000,00 7% 9% 14%
4.500.000,00 12% 14% 19%
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

18%
16%
14%
x 12% ~&-TiRi CRE (5%)
; 10% -TIR/ CRE (8%)
8% ——TIR/ CRE (16%)

5.8C2.000,00 5.000.000.90 4.500.000.0C
INVERSION

Figura. 17 Analisis de Sensibilidad
Fuente: Moreno (2015)

Con esto es posible identificar las variaciones maximas permisibles de las
magnitudes de factores tales como: la inversion inicial, los flujos de caja o
bien la tasa de interés. Los cambios en los factores pueden modificar los

resultados de decision.
5.3.1. Variables de Sensibilidad

Es necesario crear variables que puedan afectar en mayor o menor medida a
la empresa. Conocerlas permite prever situaciones de contingencia para el
proyecto y enfrentarlas cuando es necesario, también ayuda a tomar
decisiones que involucran un riesgo. A continuaciéon plantearemos 3

variables y su resultado en base a 3 escenarios.

5.3.1.1  Numero Cursos y Niveles por curso

La primera variable considerable que puede sufrir modificaciones es la

variable de integrantes por cada curso, por lo que haremos variaciones para
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ver como modifica el proyecto ante cambios en el precio de venta de cada

curso respecto a la cantidad de integrantes, que en la etapa de ventas sera

nuestra principal herramienta posible de modificar para motivar cambios en

la venta del proyecto. Para esta variable es importante considerar que cada

curso estda compuesto por 3 niveles. Y se estimé para el inicio realizar 2

cursos completos el primer afio.

Cada nivel tiene un maximo de integrantes de 10 personas. Y los escenarios

a estudiar seran. Se plantea la realizaciéon de dos cursos por afio de cada
area SAP (ABAP. SD, HR, MM). Por el cual se estima un grupo de 10

personas en cada nivel.

e Situacion Pesimista

Que solo se pueda realizar un curso completo (3 Niveles) en el primer

ano. El precio total de ventas anuales serian los siguientes:

ey

Consultor
ABAFP

Consultor SD

Consultor HR

Consultor MM

1.600,00

1.600,0C0

1.600,00

1.600,00

36,00 §7. €0

3600 57.600,00

|
36,00 57.6%:0,00
36,00 57.600,00

230.400,0C

172.800,00

172.800,0C

172.800,00

172.800,00
691.200,00

Grafico 18. Situacion Pesimista

Fuente: Moreno (2015)

¢ Sijtuacion Probable

172.800,00

172.800,00

172.800,00

172.800,00
691.200,00

Que se puedan realizar los dos curso en el primer afio, pero incompletos.

Es decir un curso con 2 niveles y un segundo curso un solo nivel. El

precio total de ventas anuales serian los siguientes:
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ot -

Consultor
ABAP

Consultor SD
Consultor HR

Consultor MM

Consultor
ABAP

Consultcr SD
Consuitor HR

Consultor MM

1.600 00

1.600,00

1.600,00

1.600,00

3500  57.600,00
|
|
36,00 57.600,00
3500 57.600,00
3600 57.600,00
230.400,00

115.200,00

115.200,00

115.200,00

115.200,00
460.800,00

Figura. 19 Situacion Probable 1

N

1.600,00

1.600,00

1.600,00

1.600,00

Fuente: Moreno (2015)

360  57.600.0C 1

3600 57.600.0C

3600 57600

36,00  57.600,0
230.400,C0

57.600,00

57.600,00

57.600,00

57.600,00
230.400,00

Figura. 20 Situacién Probable 2

Fuente: Moreno (2015)

¢ Situacion Optimista

115.200,00

115.200,00

115.200,00

115.200,00
460.800,00

:

57.600,200

57.600,00

57.600,00

57.600,00
230.400,00

Que se puedan realizar los dos cursos en el primer afio con todos sus

niveles. El precio total de ventas anuales serian los siguientes:

Consulter
ABAP

Consultor SO

Consultor HR

Consultor MM

.............

1.600.00

1.600,00

1.600,00

36,00

57.600,
37.600,
36.C0 57.600, 3
36,00 57.6!!),%!) 3
230.400,00

172 800,00

172.800,00

172.800,00

172.8C0,00
691.200,00

Figura. 21 Situacién Optimista

Fuente: Moreno {2015)

L

2

345.600.C0

345.600.C0

345.600,00

325.600,00
1.382.400,00
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5.3.1.2. Numero de consultores colocados en Cliente

La segunda y ultima variable considerada que pueda sufrir modificaciones

es el numero de consultores colados en cliente, por lo que haremos

variaciones para ver como modifica el proyecto ante cambios en la demanda

de consultores, aqui se debe tomar en cuenta ademas la cantidad de

empresas y proyectos a las cuales se les brinde soporte y su frecuencia en

cuanto a tiempo y modulos de atencion.

Para este escenario nos basamos solo en 4 modulos de consultoria (ABAP.

Fl, HR, MM). Y un estimado de 2 consultores por modulo.

¢ Sijtuacion Pesimista

Que se pueda solo tener un consultor por cada mddulo en un solo cliente.

El precio total de ventas del servicio anual del recurso seria el siguiente:

Consultor ABAP

Consultor FI

Consultor HR

Consultor MM

Trainee —Jun'cr
Semi-Senior Senior
Trainee — Junior
Semi-Senior - Senior
Trainee —Junior
Semi-Senior - Senior
Trainee —Junior

MENSUAL

== erpeEe—t

1.500.00
2.333,00
1.500,00
2.333,00
1.500,00
2.333,00
1.500,00

2.250,00
3.499,50
2.250,00
3.499,50
2.250,00
3.499,50
2.250,00
3.499,50

459.960,00
5.519.520,00 |

Figura. 22 Situacion Pesimista 2

Fuente: Moreno (2015)

e Sijtuacion Probable

1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00

Que se pueda tener un consultor por 2 médulos en un solo cliente. El

precio total de ventas anuales del recurso seria el siguiente:
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Consultor ABAP Trainee - Junior 1.500,00 2.250,00 1,00

Semi-Senior - Senior 2.333,00 3.499,50 1,00
Consultor HR Trainee - Junior 1.500,00 2.250,00 1,00

Semi-Senior - Senior 3.499,50 1,00

DIARIO 11.499,00

MENSUAL 229.980,00 :

ANUAL - 2.759.760,00

Figura. 23 Situacién Probable 2
Fuente: Moreno (2015)

¢ Situacion Optimista

Que se pueda tener 3 consultores cada mddulo en un solo cliente. El

precio total de ventas anuales d | recurso seria el siguiente:

Consulter ABAP Trainee —Junior 1.500,00 2.250,00 3,00
Semi-Senior  Senior 2.333,00 3.499,50 3,00
Consultor Fi Trainee —Junior 1.500,00 2.250,00 3,00
Semi-Senior  Senior 2.333,00 3.495,50 3,00
Consultor HR Trainee —Junior 1.500,00 2.250,00 3,00
Semi-Senior - Senior 2.333,00 3.499,50 3,00
Consultor MM Trainee — Junior 1.500,00 2.250,00 3,00
Semi-Senior - Senior 2.333,00 3,00
DIARIS
MENS JAL 459.960,00
ANUAL 5.519.520,36..;

Figura. 24 Situacion Optimista 2
Fuente: Moreno (2015)

El Analisis de Sensibilidad es una técnica ampliamente utilizada en Iz

practica. Sin embargo, conviene sefialar que ademas de esta técnica exister
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muchas otras como arboles de decisién, analisis de riesgo y simulacién, las

cuales pueden ser utilizadas para evaluar la incertidumbre de una propuesta.
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CAPITULO VI: EVALUACION DEL PROYECTO

La evaluacion de proyectos, es un instrumento prioritario, entre 10s agentes
econdmicos que participan en la ag‘ignacién de recursos, para implementar
iniciativas de inversion; esta técﬁica, deberia ser tomada como una
posibilidad de proporcionar mas informacién a quien debe decidir, asi sera
posible rechazar un proyecto no rentable y aceptar uno rentable. Se puede
concluir que se lograron todos los objetivos planteados, tanto el objetivo

general como los objetivos especificos.

El analisis completo de un proyecto requiere, por lo menos, la realizacion de
tres estudios complementarios: d? mercado, técnico y financiero. Estos
proporcionan fundamentaimente informacién economica de costos vy
beneficios, el ultimo ademas de generar informacion, permite construir los

flujos de caja y evaluar el proyecto.

Este capitulo se basa en la evaluacion del cumplimiento de los objetivos
planteados al inicio del proyecto, asi como la respuesta de las interrogantes.

Bajo este aspecto se tiene:

El primer objetivo es formular el proyecto de emprendimiento de una
empresa Startup dedicada a la capacitacion que contribuya al
adiestramiento, manejo y desarrollo de los modulos de SAP (HR, MM,
Fl, PP, QM, ABAP, BW, BIl, CO, WF, etc.) acorde a las necesidades y

requerimientos especificos del cliente.

El presente trabajo presentd la formulacion del emprendimiento "LABVIRT’,
en el cual se planteo la creacién de una empresa dedicada a la capacitacion,
adiestramiento, manejo y desarrollo de los mddulos de SAP (HR, MM, FI,
PP, QM, ABAP, BW, Bl, CO, WF, etc.) acorde a las necesidades vy
requerimientos especificos del cliente. Ademas se presentaron planes de

prestacién de servicios.
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Como base de esta formulacidn, utilizamos el modelo de negocios Lean

Canvas. Este método intenta plasmar las ideas claves de la generacion de

valor para un proyecto en una Unica hoja, de ahi la potencia de esta tecnica

que intenta trasladar el negocio desde el mundo de las ideas al papel, sin

olvidar ninglin punto clave para que genere valor en los diferentes grupos de
|

interés que afectaran al éxito de nuestra empresa.

o Cursoa A *
- . capacriacion $AP.
Alta demanda D Conssienres de atto
. otvel ‘.
de Mano de etpecilizacén
Obra calificads I Cisero de soluicres
I3 » s paFids e by
en Consultoria i e siaies &
SAP, o que clionte
alecta 13 hmmmmmeanimmi s
competitividad
de ia actividad-.
empresarial,
Evsluaetén  de
rendimjentos
detos +urior
Evawuaran  de
empresa
2dquistdoras de
senteios de
consultoria.

* Hosting {Espacio Web) + Costo directo
{Mano de obra directa, mano de obra
fhdirecta, material de consumo} +
(depreciacion + Seguros )} Gastus
generales {Administrativos, ventas y
de investigacion).

TR

apacitaoon
tofas onal Jue

al
digsiramiento,
anejo

Yy
esarrollo de oy’

wWiulos de  SAFP

orde a fas
ecesidades

especifias dei

clignte. Ofreciendo

formacion integral
¥ generands
consultores
altamente
calificados

o

7y
J  Sofucionas de 5 xi
formactén . la ]t B
medida de!ctionte. {7} Em'res'a-g con :
Jd  Serviklos H P
especisl:zados oot ) ) SAP.
drea de JJ Empresas con -
sanacimiento departament

o de Soporie
y desarrollo
de soluciones
SAP.

Redes sociates
« Revista

Especializadas.
* Sitio Web

Ventas de los Cursos.
Servicies de consulioria.

Figura. 25 Diagrama de CANVAS
Fuente: Moreno {2015)

Esto sin duda contribuyo a la formulacién de este proyecto en base a un

problema definiendo objetivos claros y planteando una solucién con una

vision mas clara del mercado al cual va dirigido.
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El segundo objetivo es realizar los estudios de: Mercado, Técnico,
Econdmico-Financiero y de sensibilidad vinculados al proyecto de

emprendimiento de “LABVIRT"” determinando su factibilidad.

Tomando como base para el desarrollo de este estudio los conceptos y
elementos que comprenden el e§tudio de factibilidad de mercado, técnico,
economico y financiero para la delterminacién de la conveniencia y viabilidad
de una idea de negocio, expuestos en el marco teérico del presente trabajo y
siguiendo la metodologia propueista por Blanco (2007), a continuacion se
presenta el desarrollo de cada elehento propuesto por dicha metodologia. El
siguiente grafico muestra el contenido de cada elemento o estudio propuesto
por Blanco (2007) y como se relacﬂonan entre si para completar el analisis de
factibilidad: |

Estudio de mercados

Con la realizacion de este estudio §e obtuvo informacién del mercado al cual
se orientan los productos vy sérvicios gue se pretenden ofrecer, las
caracteristicas de dicho mercado y‘ de los competidores, determinacion de la
oferta y la demanda y la formacion de precios. En este estudio se plantec
una descripcion de los servicios, mercado potencial al que se dirigiran los
mismos, la oferta y demanda, la formacion del precio y cudles deben ser los

canales de comercializacion para satisfacer el mercado.

Los resuitados de este estudio permitieron hacer mejoras en las estrategias
de posicionamiento en el mercado \i/enezolano satisfaciendo las necesidades
de sus clientes y afianzando las bases de su negocio para tener rentabilidad
a largo plazo a través de ventas satisfactorias.
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Estudio Técnico

Los resultados de este estudio fueron importantes para plantear la
localizacion del proyecto, equipos y tecnologia que seran necesarias para el
desarrollo del emprendimiento y su operatividad, definir como seran los
servicios, la capacidad de los recurs?s. la calidad de los servicios de hosting
y servidores y como seran los controles de calidad para ofrecer un servicio

de calidad.

Este permitio identificar las necesidades del proyecto, reconocer la relacion
entre los aspectos del mercado y los aspectos técnicos necesarios para
definir las capacidades instaladas y utilizadas, asi como la importancia de la
identificacion de los distintos procesos, la definicion de los controles de

calidad previstos, asi como el control de las perdidas en los mismos.

Estudio Financiero

El estudio financiero se obtuvo luego de organizar la informacion proveniente
de los estudios técnico y mercado. Los resultados de este estudio fueron los
cdlculos necesarios para la determinacion de rentabilidad y por ende la
evaluacion de los resultados esperadps a largo mediano y corto plazo. Se
definieron elementos de precios de ;T/enta de cada servicio, costos de los
recursos, ingresos brutos. utilidad en ventas, cantidad de recursos, costos de

operacion, gastos de operacion, Ingresos estimados, estado de resultados.

A través del estudio econdmico financiero se determind que el monto total
por mes de la inversion requerida asc!:iende a Bs. 99.450,00 y anual de Bs.
1.193.400,00 lo que comprende todo lo relativo a costos por concepto de
operatividad necesarios para la puesta en marcha, lo que ademas incluye
costo de servidores, gastos administrativos, entre otros.

El valor presente neto para el promotor del proyecto es positivo y tiene un
valor de Bs. 482.227,95 Para el negocio bajq una tasa de rendimiento
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esperado del 7%. Por otra parte, el valor de la tasa interna de retorno (TIR)
para el negacio la TIR es de 12%. Légicamente, una TIR inferior a |la tasa de
descuento requerida implica que el proyecto no es viable desde el punto de
vista econdmico; una TIR igual a la tasa de descuento requerida hace que el
proyecto sea factible pero con las mismas condiciones que rigen para el
caso de VAN igual a cero, y en este caso, se obtuvo una TIR (12%) mayor
que tasa (7%), con una VAN mayocr que cero (Bs. 482.227,95) luego, el
Proyecto LARVIRT es factible, y ademas, suceden 3 cosas, se recupera la
inversion, obtiene el retorno que se busca al establecer la tasa, y ademas se

obtiene un remanente sobre el retorno requerido.

Estudio de sensibilidad

Este analisis constituye una forma de introducir el riesgo en la seleccion de

inversiones. Con el manejo de la sensibilidad, es posible establecer los
intervalos de comportamiento aceqtables para que un proyecto continte
siendo rentable. Los resultados de este estudio permitieron, en base a
escenarios optimistas y pesimistas, evaluar el comportamiento de las
variables de rentabilidad para evidenciar las debilidades o fortalezas del

proyecto y en funcién de ello tomar la decision de realizar o no el proyecto.

La dificultad para predecir con certeza los acontecimientos futuros hace que
los valores estimados para los ingresos y costos de un proyecto no sean
siempre los mas exactos que se requirieran, estando sujetos a errores, por lo
que todos los proyectos de emprendimiento deben estar sujetos a riesgos e
incertidumbres debido a diversos factores que no siempre son estimados con

la certeza requerida en la etapa de formulacion.

Dicho estudio de sensibilidad se realizo en base a los resultados de la TIR,
en base a un crecimiento e inversion del 5%, 8% vy 16%. Ademas se
utilizaron dos variables evaluando su resultado en tres escenarios
(Pesimista, Probable y Optimista).
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Y como ultimo objetivo especifico tenemos Establecer la factibilidad
legal, social y ambiental de llevar a cabo el proyecto de

emprendimiento de constitucion de la empresa “LABVIRT".

Los estudios realizados previamente fueron fundamentales para el
cumplimiento de este objetivo. Respecto a la factibilidad legal se evidencia
que el proyecto no infringe alguna norma o ley establecida a nivel local,

municipal, estatal o federal.

Finalmente, el cumplimiento de los obijetivos especificos descritos permitié el

logro del objetivo general de la inves#igacién:

Evaluar la viabilidad de emprendimiento de una empresa Startup
dedicada a la prestacion del servicio de capacitacion profesional que
contribuya al adiestramiento, manejo y desarrollo de los moédulos de
SAP (HR, MM, FI, PP, QM, ABAP, BW, BI, CO, WF, etc.) acorde a las

necesidades y requerimientos especificos del cliente.

Es por ello que luego de alcanzar cada uno de los objetivos especificos
propuestos, se puede concluir que el proyecto LABVIRT formulado, es
econdémicamente y financieramente 'factible, asi como también desde el

punto de vista técnico y de mercado.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como cierre del presente Trabajo Especial de Grado en las paginas

siguientes se exponen las conclusiones y recomendaciones.

7.1 Conclusiones

¢« Se puede concluir gue el proyecto es economica y financieramente
factible, asi como también desde el punto de vista técnico y de
mercado, ya que se obtuvo una TIR (12%) mayor que tasa (7%), don
una VAN mayor que cero (Bs. 482.227,95) luego, el Proyecto
LARVIRT es factible. recuperandose la inversion, obteniendo el
retorno que se busca al estaFIecer la tasa, y ademas se obtiene un
remanente sobre el retorno requerido.

e El mercado va en crecimientg, son cada dias mas las empresas que
requieren de consultoras para el sostenimiento de sus plataformas
SAP. Esto ademas agregandq los cursos de formacion que dan valor
agregado a esta propuesta.

 Si bien es cierto que los consultores expertos en sistemas ERP
siempre seran necesarios, también es cierto que la ley de la oferta y la
demanda, junto con la libre co}npetencia, son las que deciden quienes
se mantendran en el mercado._ Dada la gran cantidad de competidores
es necesario buscar maneraé de sobresalir ante los clientes, entre
ellas el buen servicio y la alta, calidad de los profesionales ofrecidos.
Brindando paquetes atractivos para mantener un staff de consultores
de calidad y experiencia.

7.2 Recomendaciones

Dado que el proyecto de emprendimiento es factible desde el punto de vista
de mercado, técnico, econdmico y financiero, con base a los datos aportados
en los estudios de mercado, técnicg y economico financiero, tomando en
consideracion los siguientes aspectos:
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Se recomienda establecer pecanismos de seguimiento y control
permanente a fin de detectar de forma oportuna cualquier desviacion
a lo Inicialmente planificado o, cualquier situacion externa que implique
un riesgo de desviacion. Es{stoy incluye estudios de mercados de
manera frecuente para determinar las exigencias del mercado actual.
Se recomienda evaluar la oferta y demanda de especialistas en otros
sistemas ERP, tales como Qracle y Peoplesoft, e incluso de otros
sistemas de informacion reconocidos a nivel global, como por ejemplo
Siebel (CRM) y Retek (software para empresas de “Retail”), con el
objetivo de ampliar la gama de servicios ofrecidos a los clientes y el
tamano del mercado objetivo.

Crear planes de accion para mitigar los riesgos de desviacion de los
parametros criticos a fin de poder aplicarlos en caso de presentarse
situaciones que puedan afectar los indicadores planificados
inicialmente.

Para garantizar la captacion del mercado estimado se recomienda la
planificacién de actividades de venta directa. a través de visitas
programadas a los potenciales clientes y la entrega de informacion,
haciendo énfasis y garantizan?do la entrega de productos y servicios
con calidad, puntualidad y bajos coslos, esto como elemento
diferenciador de la competencia.

Dado que la calidad-experiencia de los consultores y la puntualidad
en la entrega de los requerimientos son factores criticos para poder
penetrar el mercado, se recomienda la creacidn de un sistema de
gestion de calidad en los procésos a fin de minimizar los retrasos que
se pudieran presentar tanto enila asignacién de recurso como entrega
del producto, lo cual impacta la calidad de la atencion del cliente.

Por ultimo, es importante desta!car que se debe tener especial cuidado
a la hora de elegir a los consultores que seran asignados a los

proyectos, ya que existen numerosos profesionales en el mercado,
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{
pero no todos cumplen con el nivel de servicio al cliente requerido

1
para este tipo de trabajo.
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ANEXO A: Soluciones de SAP ofrecidas por Industria con sus Clientes
Actuales

Fuente: htt ://www sa .com

Partners Globales Partners Locales
Accenture AVA Consulting
Atos Origin Bellucci Dorta Consultores, C.A.
Deloitte ' Edmasoft
IBM | Equipex Gram

IMG Consultores, S.A.
Infogesa
Laser Computacion

Network Consulting Group

SofOS
Soluziona Venezuela

SPI

Ventroil

Lat Capital
Open World Consultores

T3 Management Services



ANEXO B: Encuesta semi Estructurada aplicadas.
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ANEXO C: Clientes en Venezuela que utilizan el sistema SAP

Fuente: htt ://www50.sa .com/andeancarib/com an /success/

Sector

Automotriz
Educacion

Superior e
Investigacion

Hoteleria

Ingenieria y
Construccion

Empresa
Chrysler
Instituto de Estudios Superiores de Administracion (IESA)

Universidad Me ropolitana

Aventis
Grupo Farma

Laboratorios Caﬁlox

Laboratorios Le:ti
|

Laboratorios vaaPharma

Cementos Caribe
Inelectra

Jantesa

Caveguias
El Nacional

E! Universal

Sonorodven
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Metales, Papel

Y
Madera

Petroleo y Gas

Productos de
Consumo

Proveedor de
Servicios

Quimica

Corporacion Verlezbiana de Guayana

Metor

Petrozuata
Polinter
Sincor

Grupo Mistral

Molipasa
Ron Santa Teresa

CANTV.net
CVG Internacio a

Grupo Zoom
Intesa
Trébol Gas

Bayer
Pequiven

Artefactos CUl A
Excelsior Gama
Fin de Siglo
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Sector Publico Alcaldia del unicipio de Iribarren
Consegjo Tecnologias e Informacién

(CNTI)

Seguros La Previsora

Servicios Publicos  CVG Electrificacién del Caroni
Electricidad d Caracas

Enerven
Pequefia y Bridgestone Firestone
Mediana
Empresa

Telecomunicacion =~ CANTV
es

Digitel TIM

Genesis Tele om

Movistar

Transporte HL Boulton |
Iveco

Metro de Caracas

Transporte | termundial

ANEXO D: Pregunta Test.

133



ancssla »r o o recienc on da detes = o 3 wds dm e g Aralel Mo

—cs FENWUE

B T [ .

PEEEVITS 2* RPN e

€ aree e rintivas del Qo ultor
Indiyue su Camgo
Aim 1e ol erienlid 06t Creeengndan
Serene
Vel
it 102

lavitr £l
pret]
Swaiite
s
Tnadique aflos de sxperiencia sn SAP
Margus B¢ enlivalee N rane A andas
| aen

Tipdss

fe brivnde an plan de adivstrantiento y fureacion pare sus trabdajedores en codg wao de s

mashidos de SAP que <o adapte a sis necesidanes, astann disporsto & Aaqulne los productos
doe el cutpresa?

f .

W0 . e b etd o antin

134



ANEXO E: Clientes en Caracas que utilizan el sistema SAP y su
Demanda.

Fuente: htt ://www50.sa .com/andeancarib/com an /success/

Sector Empresa
Farmacéutica Aventis
Grupo Farma
Laboratorios Calox
Laboratorios Leti
Laboratorios NovaPharma
Laboratorios Vargas
Laboratorios NovaPharma
Laboratorios Vargas
Caveguias
El Nacional
Medios Laboratorios NovaPharma
Laboratorios Vargas
Caveguias
El Nacional
Jantesa
El Universal
Sonorodven
Jantesa
Petroleo y Gas Intevep

Metor
PDVSA

Intevep

Petrozuata
Polinter
Metor
PDVSA
Sincor
Productos de Empresas Polar
Grupo Mistral
Consumo Empresas Polar
Masivo Grupo Mistral

Empresas Polar

Grupo Mistral
Molipasa

135



Proveedor de

Servicios

Quimica

Retail

CANTV.net

CVG Internacional
Grupo Zoom

Intesa

Trébol Gas
Movistar

Bayer

Pequiven

Artefactos CUINA
Excelsior Gama
Fin de Siglo
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Servicios

Quimica

CANTV.net
CVG Internacio
Grupo Zoom
Intesa

Trébol Gas
Movistar

Bayer

Pequiven

Artefactos CUINA

Excelsior Gama |

Fin de Siglo
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Sector Publico Alcaldia del Municipio de lIribarren
Consejo Nacional de Tecnologias de Informacion

(CNTI)

Seguros La Previsora

Servicios Publicos  CVG Electrificacion del Caroni ___
Electricidad de Caracas

Enerven
Pequefia y Bridgestone Firestone
Mediana ‘
Empresa

Telecomunicacion CANTV

es
Digitel TIM
Genesis Telecom
Movistar
Transporte HL Boulton
Iveco

Metro de Caracas

Transporte Ijtermundial
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Sector Publico Alcaldia del Municipio de Iribarren
Consejo Nacional de Tecnologias de Informacidn

(CNTI)

Seguros La Previsora

Servicios Publicos  CVG Electrificaciéon del Caroni
Electricidad de Caracas

Enerven
Pequefia y Bridgestone Firestone
Mediana
Empresa

Telecomunicacion  CANTV

es
Digitel TIM
Genesis Telecom
Movistar
Transporte HL Boulton
lveco

Metro de Caracas

Transporte Intermundial
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