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INTRODUCCION

El objetivo general del presente estudio es detenmia composicion de las Industrn
Graficas nacionales y de los principales mercadtisdamericanos 0 también llama
Imprentas, desde el punto de vista de sus difesetsmafnos, Sistemas de Gest
Mercados Objetivos, y Tecnologias.

La relevancia de este estudio tiene relacion cabjetivo de nuestro cliente, el Sr. Euge
Maturana Concha, para lo cual sera necesario efeatna investigacion de merca
mediante la cual lograremos identificar, recopilranalizar informacion acerca de
Imprentas, sus Tecnologias de sistemas y sus €liecdn el propdsito de ayudar a to
una decision acertada sobre la introduccion deuavan servicio tecnologico especializg
para la industria gréfica.

Para desarrollar el presente estudio hay que sduan el escenario actual donde
imprentas se desenvuelven vy trabajan dia a disertas en un mundo globalizado y
Internet, que ha hecho que los mercados y losaneg sean cada vez mas complejos
este contexto, la competencia entre las empresasamuponen los mercados es cada
mayor, estas luchan constantemente por abarcaayrnmumero de clientes, que son
pilares de su éxito.

En el sector grafico, al igual que empresas in@dss, se compiten mediante la velocis
de produccion y comercializacion masiva de varidith@as de impresion estandarizadas
gue se obtienen con grandes inversiones en maguipar parte de las imprentas y ¢
deberia estar en sintonia con los requerimientéssddientes.

Las empresas por medio de la estrategia competitigtan de definir y establecer
meétodo para competir en un sector que sea renyablda vez sostenible. Dos asun
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esenciales nos serviran de base para la eleccida dstrategia competitiva que nuestro
cliente debera desarrollar. ElI primero sera amallaaestructura del sector en el que
compiten las imprentas, y el segundo asunto esttategia sera estudiar el posicionamignto

del servicio de gestion.

Para determinar ello se realizara una investigabiésada en estadisticas que son
muestra representativa de los distintos tamafndsplentas.
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Dado que los recursos disponibles para este esteditercado se escogieron 3 mercadqgs de
Latinoamérica. Brasil, Méjico Y Chile. Se preselenaron estos mercados por |su
importancia en cuanto a tamafio. Como es el casosd#os primeros y por su importangia

estratégica en el caso de Chile.

Brasil y Mégjico son sin lugar a duda los mercad@s mmportante dentro del area gra

ca

para el mercado latinoamericano, representan emmigos mas del 50% de éste y |sus
caracteristicas y tomando en cuenta las propoidladzs de tamafio de economia pueden

ser extrapolables a otros mercados mas cercam@e® de Argentina).

Chile es importante por tratarse del lugar baseseelicio. Desde aqui se debiera entrar al
mercado de la gréafica validando el ERP para lueagoeccializarlo en otros mercados.

Ademas dentro de la industria se tiene buen coocaperca del avance tecnologico
nuestro pais, lo que conlleva una buena imagehcase de estar asentados aca.
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METODOLOGIA

La metodologia empleada se basa en una “inveshigat® la informacion existente (
mercado” en instituciones especializadas como @&, IAkociacion de impresores de

lel
los

respectivos paises y cruce de informacion con pawmes del rubro, donde buscaremos

identificar la estructura de la Industria Graficaus necesidades tecnoldgicas de gestior
El Sr. Eugenio Maturana Concha podria satisfacediante la busqueda informacion ace
de los clientes, los competidores y otras fuereamercado.

Este tipo de estudio nos permitira conocer el noercke Industrias Graficas de nuestro g
y el mercado latinoaméricano que son los mercadesrgenta abarcar este proyecto, lo
ayudara a nuestro cliente a mejorar la toma desideeis, generar ventajas competitiva
hacer una asignacion eficiente de los recursos.

El alcance de las actividades de la investigacgsta por lo tanto, determinado pof
naturaleza de estas decisiones. Al mismo tiempoa csitbacion de decision tie
requerimientos unicos de informacion.

La metodologia de nuestra investigacion se basala@sesiguientes etapas:

DEFINICION DEL PROBLEMA

Definir el problema es el paso mas importante. $alndo se identifica en forma clarq
precisa es posible llevar a cabo el proyecto adicnante.

En muchos casos en que el problema es mal plantedds objetivos estan poco claros
pueden arrastrar errores que llevan a fracasavéstigacion de mercado o incluso pue
llevar a tomar malas decisiones a los ejecutivda eéenpresa.

En este caso nos interesa respondernos las seglj@m@guntas:

 Es el mercado grafico latinoaméricano un mercadsulicientemnte grande cor
para introducir un sistema de gestion como AddoSAP One?

1 que
rca

ais,
que
S Y

se
den




Si este tamafo no fuera tan grande como a pricgssma, existe alguna forma p;
acceder a un mercado mayor?

Cuales son las ventajas paa poder competir emestado?
HIPOTESIS

El mercado grafico en Chile y latinoamérica es pasecido en cuanto a composic
y forma de operar, solo difiere en la cantidad aeigipantes que va en proporcioé
la poblacion.

Un gran namero de estas Imprentas desconoce ltermis de la tecnologia SA
propuesta por Eugenio Maturana, por lo tanto esta&siuna ventaja comparat
frente a la competencia

Las Imprentas en chile y latinoamérica carecenrdsistema de comunicacion g
integre a los clientes a los procesos productieogocme a las nuevas necesidades
Mundo Globalizado Actual.

Gran parte del mercado grafico se encuentra cortgpopes micro empresas.
OBJETIVOS

Determinar el potencial de crecimiento de un proalasociado a SAP One.
Determinar alternativas a este producto para aceede mercado mayor

Determinar que ventajas se pueden encontrar alpacr al cliente a la operacion
la imprenta.
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LAS CIFRAS DE LA INDUSTRIA GRAFICA
Cobertura de la industria grafica en Chile

La industria grafica esta integrada por mas deOlé&s@presas, con un volumen de ve
que el afio 2001 alcanzé US$ 650 millones, equitalah0,8% del P.1.B. Para el afo 2(
se espera un crecimiento estimado del 2,5% endalatafo anterior.

Mercado interno

La permanente innovacion tecnoldgica que han exgetado los equipos y maquinarias
la industria grafica, sumada a la constante cag@éit de los recursos humanos, han tr
como consecuencia un aumento considerable de daigtreidad, que llega a mas del 30
en los ultimos diez afios. Esto ha generado unadoipgetencia en un mercado que, e
mismo periodo, sélo ha crecido al mismo ritmo déBP En este sector la caracteristica
la demanda de sus productos es ostensiblementicalas P.I.B., creciendo en forn
estable. Solo se dispara en cortos periodos peggbmtpor consiguiente, una sobreofert
servicios. Esto ha traido, como consecuencia |pgina disminucion de los margenes
utilidad, pero, asimismo, ha mejorado notoriameatealidad de los productos y servic
de la industria gréafica, hecho reconocido inter&imente.

Comercio exterior

Las exportaciones de productos impresos, durandd,2@presentaron un 14,6% de
ventas totales de la industria grafica. Entre egierayo de 2002 han experimentado un
decrecimiento, del orden del 32,7%, con respecigual periodo de 2001, llegando
exportar 35,92 millones de délares FOB, al mes dgdwle 2002.

En el afio 2001 las exportaciones tuvieron una cd&la6,1% con respecto a 19
alcanzando la suma de 108,3 millones de dolares.ekpectativas para el afio 2.000
sittan alrededor de los 110,8 millones de ddlares.

. La distribucion de las exportaciones de imprgsms paises de destino es la siguie
51,5% Brasil; 31,1% Argentina; 2,7% Paraguay; 1,6%uguay; 8,6% otros pais
sudamericanos, y 4,6% el resto del mundo.

. La distribucion por rubros de productos exporsactorresponde a:
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Diarios y publicaciones periddicas (revistas
Diccionarios y Enciclopedias

Impresos Publicitarios

Libros de Literatura en general

Textos de Estudio

Etiquetas Impresas

Folletos Impresos

Envases de Papel o Carton

Otros impresos

Las exportaciones se concentran fundamentalmentgeerempresas, con mas del 85%

total exportado.

24,4%;
3,8%;
3,8%

5,5%
4,4%
0,8%
27,1%

7,6%
22.6%
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Cobertura de la industria grafica en Brasil

Compuesto por cerca de 15.000 empresas, el saéiicogmueve US$ 5,3 mil millones
representa 1% del Producto Interno Bruto (PIB) desi Del PIB de la industria nacion
la industria grafica mueve cerca de 3%. Sdo Papeesenta el polo industrial del Pali
cerca de 73% de las industrias graficas son degfegLempresas.

La industria es segmentada: 26% de los negociosdsoproduccion editorial; 18% ¢
embalajes; 15% formularios continuos; 13% produgiasmocionales; 10% serigrafia
comunicacion visual; 8% articulos de papeleria yp&6luctos comerciales, de acuerdo
el Sindicato de las Industrias Gréaficas de Sdod@ihdgrarf).

El parque grafico brasilefio se encuentra bien @stado dentro de las exigencias
mercado cuanto a modernizacion, tecnologia, persmpacitado y estructura fisica.
acuerdo con Abigraf (Asociacion Brasilefia de ldulstria Grafica) la edad media de
maquinas y equipos graficos en el Estado de Sdo Paule 6 afos.

Produccion

De los factores que estan influenciando el modopmrbelucir libros y revistas, lo m;
significativo, en la evaluacion de los empresadelssector, es la eliminacion de los stof
Las grandes encomiendas zonales fueron gradualmmrgigfuidas por compras

regulares, en menores volumenes. Como resultaglgrddicas pasaron a planificar mejof

produccion y a eliminar el trabajo excedente, esrdesdujeron las horas extraordinar
gue segun los empresarios, dificiimente son trasjaasal costo de libro o revista. Ader
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de eso hay fuerte tendencia de segmentacion, ame@miento de pequefias tirajes. En
primero momento, el proceso resulta mas caro, golgs editoriales trabajan con tir

un
jes

menores, pero, en el conjunto, el precio compepsgjue el costo de almacenaje |del
producto final ha sido eliminado. Esa forma de pondtambién es positiva para las
editoriales que no requiere trabajo exclusivo aalo titulo. Hace afios el ciclo de un libro

(impresion, distribucion y venta) exigia 2 afostddajo, hoy son necesarios apen
meses.
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IMPRENTAS EN CHILE SEGUN NUMERO DE

PERSONAS
55 183
B IMPRENTAS CON MAS DE 50
PERSONAS
B IMPRENTAS CON 10 A 50
PERSONAS
O IMPRENTAS CON MENOS DE
1262 10 PERSONAS
CHILE
IMPRENTAS CON MAS DE 50 PERSONAS a5
IMPRENTAS CON 10 A 50 PERSONAS 143
IMPRENTAS CON MENOS DE 10 PERSONAS 1.2¢2
TOTAL 1.500




IMPRENTAS EN BRASIL
SEGUN NUMERO DE PERSONAS

562 1.724

12.574

O IMPRENTAS CON MAS DE
50 PERSONAS

B IMPRENTAS CON 10 A 50
PERSONAS

O IMPRENTAS CON MENOS DE
10 PERSONAS

BRASIL

IMPRENTAS CON MAS DE 50 PERSONAS
IMPRENTAS CON 10 A 50 PERSONAS
IMPRENTAS CON MENOS DE 10 PERSONAS

TOTAL

56
1.72¢
12.57

N

=

14.860
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IMPRENTAS EN MEJICO
SEGUN NUMERO DE PERSONAS

546 1.498

11.956

O IMPRENTAS CON MAS DE
50 PERSONAS

B IMPRENTAS CON 10 A 50
PERSONAS

O IMPRENTAS CON MENOS DE
10 PERSONAS

MEJICO

IMPRENTAS CON MAS DE 50 PERSONAS
IMPRENTAS CON 10 A 50 PERSONAS
IMPRENTAS CON MENOS DE 10 PERSONAS

TOTAL

54b
1.49
11.95

Q)

14.000
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ANALISIS DE MERCADO
A. CLIENTES

El mercado grafico se encuentra constituido porgraa variedad de tamafos de empre
las cuales van desde microempresas formadas sdRmeor sus duefios has
multinacionales, las cuales operan en forma intiegea todos los paises .

Este es un sector econdmico que presenta caréiceisimilares en Latinoamérica ya (
en los mercados estudiados se encuentra constjpoidempresas que son en su may
micro o pequefias empresas.

Para este estudio se vieron las estadisticas malaest de Méjico, Brasil, y Chile. §
escogieron estos paises por su importancia encaaamarnos de mercado, caso de Meé
y Brasil, y Chile por tratarse del pais base dgbowm.

Segun las estadisticas encontradas, que son enagorien de las asociaciones de
respectivos paises, solo un 3 a 4% de las impreoteen una cantidad de personal may
50 personas. De esto podemos deducir que aungumluatria esta constituida por
apreciable nimero de 31.000 imprentas en los pa&istesliados, la mayoria de ellas
encuentran catalogadas como de menor tamafo alglesa mediana.

Las estadisticas que se estudiaron fueron cheguieaddos proveedores de maquinaria
esta industria para poder asi tener una seguridgdmen las cifras.

Esta es una industria cuyas operaciones han sidp influenciadas por el cambjo

tecnologico producido durante los ultimos 30 af&e, embargo esta incorporacion
tecnologia no ha alcanzado a la gestion de lasesapr la cual mantiene sistemas
administracion por decir lo menos obsoletos. Eregdriodas estas empresas operan
grandes falencias en sus sistemas administrasuogxistir para muchos casos parame
gue les permitan saber los resultados de cadaaisasdoperaciones. Existen software
abarcan la operacién completa de la imprenta sihaego no se encuentran difundic
dentro de la industria ya que la mayoria de eltatoa posee o opera con planillas Exc
otros elementos de ese tipo.

En el area grafica en general se da que los tralsajo hechos a pedido y con caracteris
absolutamente individuales, lo cual implica queeaxiste el stock como herramienta,
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productos de linea (salvo trabajos repetitivos cetnguetas que no cambian el formal
Cada trabajo tiene costos, tiempos, horas de peamiycinsumos, que son particulare
cada uno y que implican dificultades a la horarmdplementar sistemas que controlen
operaciones. Esta variedad de tipos de trabajmasiele la gran cantidad de tamano
empresas que forman parte del mercado dificultael@boracion de herramient
computacionales que controlen sus operaciones aedidalto costo individual de ca
sistema.

En adelante trataremos al mercado de las impreetdgéjico, Brasil, Chile, cOmo un sg

o).
S a
sus
5 de
as
fa

lo

mercado, ya que sus caracteristicas son comunadoyqlie el proyecto en su génesis habla

de comercializar este producto a nivel latinoanagiac
SEGMENTACION DE MERCADO

Se utilizara como segmentacion de mercado el tamaf@las segun el nUmero de persc
gue la constituyen. Se ha tomado este punto condongéro ya que las estadisticas de v
de cada empresa son guardadas celosamente y facsmente entregadas. En todo cas
corte que hemos realizado de 50 personas por emnpo@s0 Minimo nos permite dividir

nas
enta
o el
a

este mercado en pequeiias, constituido por las @genénos de 50 personas y mediangs y

grandes gue son aquellas de 50 o0 mas personadlasgemmpresas que tienen menos df
personas seran para nosotros micro empresas.

Cuando hablamos de 50 personas, hablamos de espraegas ventas son mayore
US$2.000.000. Esto que en otros mercados seriaddeoamdo como pequefia empresa,
nuestro analisis lo consideraremos dentro de lakamas /grandes.

Tomando en cuenta este corte podemos decir quereddo se encuentra constituido pof

3 a 4% de medianas/grandes empresas, un 11% pgeifsesgempresas, y un 85% por m
empresas.

Las medianas/grandes son aquellas empresas quenméden en maquinarias y
encuentran siempre renovando sus unidades prodsigiara adecuarse a una industria
operacion se ha visto muy influenciada por la teagia computacional. En este segme
se pueden encontrar sistemas de gestion para itapratgunos de ellos en base a diferg
aplicaciones que no tienen nexos entre ellos; otegienen sistemas paralelos de fina
y operaciones.
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En el caso de las pequefas la inversion se haamaguinaria de segunda mano
tecnologia que se ocupa no es la tecnologia dea meteste mercado. Es raro encof
sistemas computacionales integrados, si se puedemistemas contables y sistemas
presupuesto y control en base a planillas aunguoedeo esto es lo habitual.

En el caso de las micro la inversion se hace enumada de segunda mano y la tecnolg
gue se ocupa nho es la tecnologia de punta de estado. No existe desarrollo en siste
de gestion.

Hemos querido dividir el mercado para poder depaste mercado de la gran masa
existe, muchas de las cuales no se interesan dadmlsmen de operaciones o0 no
encuentran en condiciones de adquirir sistemasciedigados para la industria. Es por
tanto importante decir que no todos los que compdaandustria se pueden conside
potenciales clientes ya que la realidad de muckoslids hace innecesario la inversion
sistemas sofisticados.

En resumen el siguiente cuadro expresa como serinawconstituida la industria de la
impresion en estos tres paises

Total aprox 1/9 personas 10/49 personas 50 0 mas personas

Mejico 14.000 11.955 1.500 545
10,7% 3,9%

Brasil 15.000 12.714 1.724 562
11,5% 3,7%

Chile 1.500 1.262 183 55
12,2% 3,7%

30.500 25.931 3.407 1.162

Esta segmentacion nos permitira en el punto si¢gisgrificar la potencialidad de un
producto como el Addon de SAP one para imprenta.

B. COMPETENCIA
En la actualidad en este mercado podemos encordsarpos de competencia.

1. Sistema ERP genéricos, para todo tipo de empnesasgue cumplen sélo con una
parte de la gestion de la Imprenta.
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2. Sistemas especializados que abarcan toda la opedeila imprenta, pero que tiengn
un alto costo
3. Sistema de desarrollo propio.

1. Sistema ERP genéricos. Podemos encontrar variestéeipo n el meracdo, a modo
de ejemplo :

« ERP DE SONDA

« ERP DE SOFTLAND
« ERP DE INFORMAT
« ERP DEFONTANA

Todos ellos cubren las operaciones de la emprasaletas de la empresa, desde cotjzar,
orden de produccioén, despachar, facturar cobrampcar, etc...

En la parte productiva comprende “recetas” de ptwduque permiten hacer orden|de
produccion, compra de materiales, planificaciopiaeluccion.

Su comercializacion puede ir desde la venta fdhta por médulos, venta por nimerg de
usuarios, arriendo full, arriendo por nimero deauss, arriendo por modulos, etc...

Los valores van desde los $200.000 por venta dégooaciones basicas hasta arriendos
mensuales de $500.000 para configuraciones corapletailtiusuarios.

Estos ERP son directa competencia de SAP One gnélot de operaciones que tienen| no

sirven para la gestion dentro de una imprenta. Estdebe a que no existen “recetas”| pre
establecidas dentro de la produccion de las imaseriin general todos sus trabajos spn a
pedidos y tanto el volumen, como las materias @ingcesarias son vistas en el minuto|que
los negocios se cierran.

Debido a esto es que se requiere de un sistemdagelemine la Optima manera de hacar el
trabajo (lo cual dependera de tamafo, materialjweh, etc..) primero que todo y esto s¢ ve
una vez que se presupuesta cada trabajo. Estccanyh sistema de cotizacion que tgme
decisiones y no sélo que permita el llenado paseario.

Estos sistemas deben ser comparados con Sap Gneonrel addon ya que las funciones
gue realizan todos ellos no son particulares adastria.

En este sentido las ventajas de estos sistemasagsy/a presente en los mercados medignos
y pequefiios a diferencia de SAP cuyo fuerte es elade de las grandes corporaciones.
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En cambio la ventaja de SAP por sobre ellos es gutesente en todos los mercados

relevantes de Latinoamérica y que posee oficinasentales y distribuidores en al mer
los tres mercados sefialados.

2. Sistemas especializados que abarcan toda lacfeide la imprenta

Dentro de estos sistemas encontramos a aquellgasefque han sido desarrollados [
cubrir las necesidades completas de gestion danpranta mediana a grande. A diferer
de los sistemas sefialados en el punto anterios sstmn especialistas en el tema y pc
tanto no poseen las falencias de los anteriores.

Dentro de estos sistemas podemos encontrar algonus :

» Print Pack de Heildelberg
* Optimus

* Print Café

» Graphisoft

10S
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Los valores van desde los US$ 10.000 hasta los @B$20 por configuraciones completas.

Estos sistemas no son en la actualidad ofrecidoA&®, pero se debe suponer que es
lleve a cabo prontamente ya que el cambio de plaa no requiere mayor inversion.

La competencia de estos software los hace comgarahlsu parte operativas al Addon y
su parte financiera a SAP One.

En la parte operativa estos sistemas tienen lajzede ser parte del mercado grafico v,
en algunos casos ser sistemas que 0 se venden gontenaquinas impresoras 0 S
comercializados por los mismos proveedores de. ellas

[0 Se
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Su desventaja desde el punto de vista operativquesno incorpora a Internet como

herramienta de mejora de eficiencia si no que sigutendencia mas conservadora
cliente/servidor, es decir no incorpora al cliegreel proceso global de gestidon. Este asf
se explica con mas detalle en el Capitulo ......................

Es esta parte a la cual se le debe sacar vershjeeno se tratara en el punto acerca d
ventajas comerciales que Internet puede ofrecsteangercado.

En sus modulos financieros los cuales son compsaoin SAP One la ventaja de SAP (
es la especializacion y know how que tiene estaresapen estas operaciones, lo cua
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puede comprobar por la fuerte penetracion que timtro de las grandes corporaciolnes

(70% del mercado a nivel de corporaciones que ventes de US$200.000.000 a afo)
ventaja de estos sistemas en cambio es su mengplgmiad aunque esto vaya
detrimento de su robustez. Para un mercado coradaesbbustez y confiabilidad puede
una caracteristica no tan apreciada.

3. Sistema de desarrollo propio

Estos sistemas se desarrollan a pedido del cieocdeno tales tienen las ventajas de un |
a la medida. Es decir han sido desarrollados cajuéel cliente estima necesario qu
provea un sistema de gestion.

Los valores de esto son variados pero en genealtaa a la postre de mayor valor a
paquetes pre hechos ya que el costo de desarsobgenido por un solo cliente y no
prorratea.

Las ventajas son el ser a la medida de la imprenta.

Las desventajas son humerosas
» Costo de desarrollo alto
* Poca mantencién o muy costosa
« Poca confiabilidad
» Sin posibilidades de escalabilidad
» Sin posibilidades de actualizacion
* Soluciones a medida que se presentan los problemase anticipa a ellos.

Como podemos apreciar la competencia es ampliasiém mas fuerte la de aquel
sistemas de gestidon especializados en la industria.

Qué ventajas se pueden ofrecer por sobre estos sisas?

La principal ventaja es aprovechar la falencia sgiesefialdo en la descripcion de estos.

falta de desarrollo en la integracion de la Intero@mo herramienta de mejora en
eficiencia.

A continuacion mostramos y explicamos un cuadroddose sefiala como se desarrg

actualmente las operaciones y en cuales de ellasdséa mejorar la competitividad a tray
de la incorporacion de Internet y con esto el tiienla operacion.
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CUADRO COMPARATIVO

Etapas del proceso de impresion actual v/s Addon

PROCESOS

ACTUAL

PRICEGRAPH

COTIZACION

1.- VENDEDOR RECIBE SOLICITUD

2.- VENDEDOR TRANSMITE SOLICITUD A COTIZADOR
3.- COTIZADOR COTIZA

4.- COTIZADOR TRASPASA COTIZACION A VENDEDOR
5.- VENDEDOR ENVIA COTIZACION

1.-CLIENTE RELIZA SU PROPIA COTIZACION LA IMPRIME.

CIERRE DE NEGOCIO

1.- CLIENTE SE COMUNICA CON VENDEDOR
2.- VENDEDOR COMUNICA CIERRE A PRODUCCION
3.- CLIENTE ENVIA ORIGINALES O VENDEDOR LOS TRAE

1.- CLIENTE CIERRA NEGOCIO EN SISTEMA
2.- CLIENTE ENVIA ORIGINALES O VENDEDOR LOS TRAE

APERTURA ORDEN TRABAJO

1.- VENDEDOR RECIBE ORIGINALES

2.- VENDEDOR HACE ORDEN DE PRODUCCION

3.- PRODUCCION HACE ORDEN DE TRABAJO EN BASE O.P.
[4.- PRODUCCION REVISA ORIGINALES

5.- PRODUCCION RECHAZA O APRUEBA OT

6.- EN CASO DE DISPCREPANCIA SE INFORMA VENDEDOR
7.- VENDEDOR COMUNICA A CLIENTE

8.- VENDEDOR COMUNICA A COTIZADOR PARA GENERAR
PRESUPUESTO NUEVO

9.- COTIZADOR COTIZA

10.- COTIZADOR TRASPASA COTIZACION A VENDEDOR
11.- VENDEDOR ENVIA COTIZACION

12.- CLIENTE APRUEBA NUEVA COTIZACION

1.- CLIENTE GENERA OT AUTOMATICAMENTE AL CERRAR
NEGOCIO Y SE COMUNICA AUTOMATICAMENTE A VENDEDOR
Y JEFE DE PRODUCCION

2.-PRODUCCION REVISA ORIGINALES

3.- PRODUCCION RECHAZA O APRUEBA OT

4.- EN CASO DE DISCREPANCIA SE COMUNICA AUTOMATICA-
MENTE TANTO AL VENDEDOR COMO AL CLIENTE, SOBRE
SOLUCION Y NUEVA COTIZACION

5.- CLIENTE APRUEBA NUEVA COTIZACION

CONFECCION PRUEBAS COLOR

1.- SE IMPRIME PRUEBAS DE COLOR

2.- VENDEDOR RECIBE Y DESPACHA PRUEBAS DE COLOR

3.- CLIENTE CORRIGE PRUEBAS DE COLOR

4.- VENDEDOR RECIBE CORRECCIONES

5.- VENDEDOR TRANSMITE CORRECCIONES A JEFE PRODUCCION
6.- JEFE PRODUCCION TRANSMITE CORRECCIONES A PRODUCCION
7.- PRODUCCION REALIZA CORRECCIONES

8.- SE IMPRIME NUEVA PRUEBA DE COLOR

9.- VENDEDOR RECIBE PRUEBAS DE COLOR

10.- VENDEDOR DESPACHA PRUEBAS DE COLOR A CLIENTE

11.- CLIENTE APRUEBA PRUEBAS DE COLOR

12.- VENDEDOR RECIBE APROBACION

13.- VENDEDOR TRANSMITE APROBACION A JEFE PRODUCCION
14.- JEFE PRODUCCION TRANSMITE APROBACION A PRODUCCION

1.- SE IMPRIME PRUEBAS DE COLOR

2.- VENDEDOR RECIBE Y DESPACHA PRUEBAS DE COLOR

3.- CLIENTE CORRIGE PRUEBAS DE COLOR EN EL SISTEMA, CON

LO CUAL ESTAS CORRECIONES SON RECIBIDAS AUTOMATICAMENTE

POR TODOS LOS INVOLUCRADOS (VENDEDOR, JEFE, PRODUCCION, CLIENTE)
4.- SE IMPRIME NUEVA PRUEBA DE COLOR

5.- VENDEDOR RECIBE PRUEBAS DE COLOR

6.- VENDEDOR DESPACHA PRUEBAS DE COLOR A CLIENTE

7.- CLIENTE APRUEBA PRUEBAS DE COLOR Y AUTOMATICAMENTE ESTA
[APROBACION ES TRANSMITIDA A TODOS LOS INVOLUCRADOS

1.- JEFE PRODUCCION INGRESA OT AL PROGRAMA DE PRODUCCION

1.- PRODUCCION IMPRIME (INGRESO A PROGRAMA ES AUTOMATICO)

3.- DESPACHO CONFIRMA HORA CON CLIENTE

PRODUCCION 2.- PRODUCCION IMPRIME 2.- PRODUCCION INFORMA A JEFE PRODUCCION

3.- PRODUCCION INFORMA A JEFE PRODUCCION
1.- JEFE PRODUCCION SE COMUNICA CON TALLERES EXTERNOS PARA 1.- SISTEMA SE COMUNICA AUTOMATICAMENTE CON LOS PROVEDORES

SUBCONTRATISTAS SABER PLAZOS DE ENTREGA Y PRECIO REGISTRADOS,CUANDO SE CIERRA LA OT, SUBASTANDO EL TRABAJO DE
2.- JEFE DE PRODUCCION DECIDE CON QUIEN SE HARA EL TRABAJO [ACUERDO A PRECIO Y ENTREGA
3.- JEFE DE PRODUCCION COMUNICA TALLER EXTERNO DECISION 2.- SISTEMA COMUNICA AL PROVEEDOR ASIGNACION DE TRABAJO
4.- JEFE DE PRODUCCION COMUNICA DESPACHO DEL TRABAJO 3.- SISTEMA VA INFORMANDO AL PROVEEDOR DE AVANCE DEL TRABAJO
AL TALLER EXTERNO EN EL MOMENTO QUE SALE ESTE PARA QUE SE PREPARE CON ANTICIPACION
5.- TALLER EXTERNO COMUNICA CUANDO EL TRABAJO ESTA LISTO [4.- PROVEEDOR INGRESA EN EL SISTEMA CUANDO EL TRABAJO SE TERMINA
1.- SE CONFIRMAN DATOS DE DESPACHO Y FACTURACION CON CLIENTE 1.- SISTEMA PIDE DATOS DE FACTURACION Y DESPACHO AL CIENTE

DESPACHO 2.- DESPACHO ES INFORMADO DE QUE TRABAJO SE ENCUENTRA LISTO 2.- SISTEMA CONFIRMA HORA DE ENTREGA CON CLIENTE

A continuacion se detalla las ventajas que se dbi'am mediante estos cambios en los

procedimientos.
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Ventajas obtenidas por el Addon

PROCESOS

TIEMPOS Y PASO AHORRADOS

COMENTARIO

COTIZACION

AHORRO DE PASOS : 4
[TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : 24 HORAS

CIERRE DE NEGOCIO

AHORRO DE PASOS : 1
[TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : 2 HORAS

NO EXISTE ACTUALMENTE SISTEMA QUE PERMITA AL

CLIENTE CERRAR EL NEGOCIO SIN INTERVENCION
HUMANA

APERTURA ORDEN TRABAJO

AHORRO DE PASOS : 7
[TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : 36 HORAS

NO EXISTE ACTUALMENTE SISTEMA QUE PERMITA AL
CLIENTE ABRIR UNA OT Y QUE EN CASO DE DISCREPANCIAS
COMUNIQUE Y GENERE AUTOMATICAMENTE UNA NUEVA
COTIZACION

CONFECCION PRUEBAS COLOR

AHORRO DE PASOS : 7

[TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : 4 HORAS

SE DISMINUYE LA POSIBILIDAD DE ERROR AL DISMINUIR
LAS PERSONAS INVOLUCRADAS EN LA TRANSCRIPCCION

NO EXISTE ACTUALMENTE SISTEMA QUE PERMITA AL
CLIENTE INGRESAR SUS CORRECIONES Y QUE ESTAS SEAN
VISTAS EN LINEA POR LA IMPRENTA Y QUE PERMITA AL
CLIENTE ESTAR CONSTANTEMENTE INFORMADO DEL
AVANCE DE SU OT

AHORRO DE PASOS : 1

NO EXISTE ACTUALMENTE SISTEMA QUE PERMITA AL

PRODUCCION TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : 0 CLIENTE INTEVENIR EN TODO MOMENTO EN EL AVANCE DE
LAOT
AHORRO DE PASOS : 1 NO EXISTE ACTUALMENTE SISTEMA QUE PERMITA AL
SUBCONTRATISTAS TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : EL MANTENER INFORMADO AL CLIENTE ESTAR CONSTANTEMENTE INFORMADO DEL
PROVEEDOR DEL AVANCE DEL TRABAJO PERMITE UNA MEJOR AVANCE DE SU OT
COORDINACION Y MEJOR APROVECHAMIENTO DEL TIEMPO
NO SE EVALUG CUANTO TIEMPO SIGNIFICA ESTO
AHORRO PASOS : 1 NO EXISTE ACTUALMENTE SISTEMA QUE PERMITA AL
DESPACHO TIEMPO EFECTIVO DE AHORRO : TODA LA COMUNICACION CLIENTE PARTICIPAR DE LA OPERACION DE LA

SE HACE AUTOMATICA CON LA SOLA INTERVENCION DEL CLIENTE

IMPRENTA
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MERCADO OBJETIVO

Cual es el mercado objetivo para un producto céstel?e

Basicamente la respuesta viene dada por el preci@ista de un producto como este. D
gue estamos hablando de un Addon a Sap one saleéwvalsr a que se comercializan
licencias de este producto son del orden de US8@%0n implementacion incluida, por

ado
las
lo

tanto este es el precio piso de un producto cortea & a eso agregamos el valor de la

aplicacion especializada obtenemos un valor quelgdrajo costaria alrededor de U
35.000 a US$ 45.000 hacia arriba.

S$

SAP hoy en dia pretende llegar con su producto @esas de sobre los US$2.000.000 de

dolares de venta anual con lo cual si a eso sumahmecio de venta del Addon poden
considerar que el mercado potencial para un prodemio este estara constituido po
segmento superior, es decir agquellas imprentasnésnde 50 personas como trabajadore

Dentro de este mercado encontraremos transnacsoialgrandes empresas nhacions
(Quebecor, Donnelley, Globo, Televisa, Mercuria..gtclientes potenciales de SAP p

N0S
r el
S.

hles
ro

como producto de grandes corporaciones y otrasrdaito medio. Es probablemente ¢ste
ultimo segmento donde encontremos nuestro prinaiglb de mercado. Corporaciones de

tamafio mayor son clientes potenciales de SAP d ooreorativo y no de SAP one
viene a ser una solucion de menor desarrollo. Asinea posible que de las mayag
empresas existan potenciales clientes por lo qus monveniente descartarlos del todo.

Hemos sacado de nuestro mercado potencial a agjumjsientas cuyas ventas supone
menores a US$2.000.000 cuyo nivel de operacionagsepesitan de un ERP que sume
cualidades de un producto como SAP one mas un Addpecializado. Estas empre
requieren de sistemas especializados pero cuya valoimplique el dejar de adqui
maquinas productivas que le mejoren sus capacidedpsoduccion.

Esto reduce nuestro mercado objetivo a un totdl &2 empresas en tres paises .Para
este mercado se ve reducido a soOlo 55 empresasigjaea priori N0 parece un Merca
atractivo para llevar a cabo un proyecto espeeaidtizen esta industria, por ello se ve c«

e
res

mMos
las
Sas
»'r

Chile
do
DMO

fundamental que cualquier negocio sea teniendo cohjetivo abrir mercados en las

grandes potencias gréaficas del continente, MéjiBoagil.
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CRECIMIENTO POTENCIAL DEL MERCADO

Este mercado tiene basicamente un crecimiento gadcel crecimiento del Pib de |
respectivos paises, es por eso que durante lo%8l2 afios el negocio ha sido bueno
las imprentas. Sin embargo en cuanto a numero egil&do un crecimiento de estas.

Esto probablemente se deba a que la base mayorstde empresa, como se (
anteriormente, esta constituida por micro emprdsascuales no se crean por ana
econdmicos ni por mejores 0 peores perspectivasoeuoas, si no van siendo creadas
microempresarios que por diferentes motivos petesrtaman contacto con la actividag
ven en ella una buena forma de ganarse la vida.

El crecimiento en ventas si puede llevar a quespdgtias empresas que son hoy pegu
pasen a integrar el nucleo de las medianas. Siargmleste crecimiento es lento, mas I
qgue el crecimiento econémico ya que el crecimieteébPIB, asi como el decrecimier
afecta en mayor medidas a las medianas y grandes.

La potencialidad de crecimiento de este mercadqumedsr llegar a los niveles mas peque
y poder integrarlos a la base potencial de clientes

Tomando en cuenta las estadisticas dadas teneraas g@ puede alcanzar con el prodt
en cuestion el segmento de pequefias empresas 1$a f@eer un crecimiento de nues
mercado potencial de 450% aproximadamente. Estmiféa acceder a un merca
potencial de 238 imprentas para Chile y de 4.56@9&l de los paises analizados.

Para poder acceder con un producto a este sego@ntmercado es de extrema importar
el precio al cual se comercializara el producto.

Dado que hablamos de empresas que venden mend3$%@000.000 podemos decir qué
valor dado anteriormente de de US$ 35.000 a US30@5%s excesivo para un segme
como este, sobretodo pensando que por valoresagesilos potenciales clientes pue
adquirir maquinaria de produccién de ultima genérac

Por la composicién de este segmento en sus nigelesciales (sus propios duefios
mayor preparacion en las areas administrativasjalor como este no seria atractivo p

Dara
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isis
por
1y
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Nto
to

—4
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Icto
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2 el
nto
den

sin
ara
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comercializarse ya que no se logra apreciar faalené&as ventajas de una inversion cqmo
esta versus una inversion en, por ejemplo un ssteTCTP.

Un precio de venta muy bajo tampoco es convenigesee el punto de vista comercial ya
que por la forma de operar de las industrias deh @rafica sobre todo en niveles|de
pequefas empresas, es inorganico, lo cual difi@ltaplementacion de cualquier sistemay
hace de ella un proceso de alto costo y espeasiiza

Por lo tanto se deben conjugar ambos elementoscpaseguir un producto atractivo para
ambos segmentos.
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CONCLUSIONES

Aungue a priori se ve un mercado muy atractivo pbmumero de participantes,
ahondamos en las cifras vemos que la mayor parstdenercado no es posible de acc
con sistemas de gestion especializado por el essitiado.

Las mayores barreras de entrada a esta indus&r@ervidadas por su atomizacior
especializacion lo cual contrapone lo que son esagree tamafo pequeio con necesid
no reproducible para otras industrias, con lo coatos de desarrollo e implementacion
son reproducible en otros rubros. Ambas cosas gadas nos da como resultado un pr
de producto relativamente caro para el tamafio nalgstas empresas.

Un Addon de SAP one implica partir con un precisebbastante alto, lo cual crea un bar
de entrada hacia los segmentos pequefios que sama®snumerosos. Esta barrera

imposible de franquear si el ERP asociado es SA® porque ya tiene un pre¢

establecido, lo cual limitaria el mercado potenaialb mas del 4% de las imprentas que
parte de este segmento de mercado.

Dado que el tamafio de este mercado es relativarpeqigeio si tomamos en cuenta
definicion dada por el propio SAP (hablamos de Z4.&6presas en 3 paises), debe
considerar nuevas formas de comercializacion panaeatar la base de mercado y ha
rentable el desarrollo y especializacion que unlyeto como este obliga.

Por ello la conclusion que podemos sacar de esidie®s que se debe tratar de acced|er al

segmento inmediato inferior que nos permitiriadlegl 15% de este mercado. Esto nos |
a concluir que el producto no deberia estar ceraadio solo ERP si no permitir la conex
con otros sistemas de igual indole.

Ademas para facilitar su comercializacion se debeddsarrollar un sistema de ges
propio que pueda ser ofrecido a los segmentosonésr(de 10 a 49 personas). Este sist
podria tener dos formas de comercializarse, comuagia y ademas como ASP.

Esta ultima modalidad permite que el producto sezoh a un precio de mensualidad 1
bajo y asi hacerlo rentable en el largo plazo. lstioaria atractivo para una mas am
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gama de imprentas. Con un producto comercializantavés de esta modalidad es posible
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de llegar a un mercado de 5.000 imprentas, y quiEsssi se accede al segmento mer
éste, en estos mismos 3 paises y ofreciendo elopsmaucto a bajo precio.

La ventaja de desarrollar esta gama de productataes al hacer crecer nuestro merc
potencial en casi 4 veces sin por eso dejar destable el precio de venta.

Analizando el ASP por separado se puede haceguksie analisis; si tomamos en cue
una mesualidad de US$ 100 base y tomamos en cuempducto que se vende durant
afos su VAN a una tasa de interés de 12% anuat €S84.500. Si este valor es de
200 su VAN pasa a ser US$9.000. Como podemos \@eeio al cual se estaria vendiet
el producto esta dentro de la gama de precios eulales cualquier de las otras modalic
se estaria comercializando.

Como también pudimos ver en este estudio las \aenthg ofrecer un producto tipo ASP

s6lo es precio superior si no que ademas permijgraneficiencia en los procesos a través

de la creacion de verdaderas comunidades conegiteldonde ellos sean participes d
operacion y se encuentren informados en tiempodeatada etapa en que su trabaj
encuentre.

Creemos finalmente que el potencial crecimientmerielado por el desarrollo de
producto de estas carecteristicas (ASP) dado stad@potencial y la posibilidad de con
en todo momento con clientes que permanentemecdel@@n al sistema con lo cual se ¢
un abanico de nuevos servicios a ofrecer. Para rawnddgunas : portal de compi
conectado con proveedores de la industria, infoidnade productos ofrecidos a la indust
informacion de avance tecnologicos en la indusgtia,

Dado esto ultimo aconsejamos completar la gamaro@uptos ofrecidos no sélo con
oferta como Addon de SAP One si no ampliar estatabfeon productos como los
descritos para asi cubrir una parte mas importieitmercado.
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