http:/revistas.udistrital.edu.co/ojs/index.php/tia/issue/archive

5

UNIVERSIDAD DISTRITAL
FRANCISCO JOSE DE CALDAS

ARTiCcULO
DE INVESTIGACION

Fecha de recepcion:
13-06-2014

Fecha de aceptacion:

15-05-2017

ISSN: 2344-8288
Vol. 5 No. 1
Enero - junio 2017

Bogota-Colombia

TIA

Tecnologia, Investigacién y Academia

Propuesta para crear una empresa
bajo modelo de distribucion de
software como servicio

Proposal to Create a Company on Software-As-
A-Service Distribution Pattern

Giovanny Quintero' Henry Gonzélez* Simén Ariza® Adriana Marcela Vega*

Para citar este articulo: Quintero, G., Gonzales, H., Ariza, S. y Vega, A. (2017). Propuesta para crear
una empresa bajo modelo de distribucién de software como servicio. TIA, 5(1), pp. 27-45.

Resumen

El modelo de negocio SaaS (por sus siglas en inglés, de software como servicio)
provee unas ventajas competitivas relacionadas a la venta, desarrollo y distribucién
de software, por lo cual es importante disefar una guia que contenga aspectos claves
del modelo, asi como una serie de pasos para crear empresa en Bogota y consolidar
o adentrar a un emprendedor conocimiento estratégico, importante para generar
servicios competitivos acordes al mercado global en el que nos situamos actualmente.
Palabras clave:crear empresa, direccionamiento estratégico, modelo Canvas, SaaS.

Abstract

The SaaS (software as a service) business model provides a competitive advantage
related to sale, development and distribution of software, so it's important to design a
guide containing key aspects, as well as a series of steps to create a company in Bogotd
and consolidate or enter an entrepreneurial strategic knowledge, important to generate
competitive services according to the global market in which we currently stand.
Keywords: creating company, strategic direction, model Canvas, SaaS.
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INTRODUCCION

Teniendo en cuenta que no existe una guia en
la actualidad, en la ciudad de Bogota D.C., que
ofrezca un punto de partida a un emprendedor
que desee concretar una idea de negocio basada
en SaaS (Software as a Service), se plantea la
necesidad de crear una guia para ofrecer puntos
basicos pero que constituyan una gran ayuda en
la consecucién de crear empresa, disefar una
estrategia enfocada al SaaS y guiar con el llenado
de un modelo Canvas bajo este modelo.

Se toma como fuente de informacion la
observacion, haciendo trabajo de campo para
investigar lo necesario respecto a la creacién de
empresa en Bogota D.C., soportandose sobre
articulos de investigacion vy sitios web del estado
colombiano que ofrecen una gran variedad de
informacién relevante a este tema. Se constata
informacién y material obtenido en la clase de
Planeacion Estratégica, que fue primordial para la
proposicion de una estrategia en base al SaaSy en
la creacion de un modelo Canvas que refleja lo

que un emprendedor debe tener en cuenta para
concretar su idea de negocio.

CONTENIDO

La guia consta de cinco capitulos, los cuales son
el resultado de una investigacion producto de la
observacién, consultas a personas capacitadas
en el tema y de la aplicacién de los conceptos
y criterios adquiridos en la clase de Planeacion
Estratégica y, en general, de la especializacion
en Ingenieria de Software de la Universidad
Distrital Francisco José de Caldas.

A continuacién, se describirdn de manera
breve estos componentes para dar una idea clara
de lo que se realizé en la guia creada y que se
esta delineando en este documento.

CONCEPTOS GENERALES

En la Figura 1 se describe la definicion del Saa$S
seglin dos fuentes distintas.

Es la abreviatura de Software as a service (Software como

Servicio)

salesforce.com describe a SaaS como "Una manera de entregar
aplicaciones a través de Internet-como un servicio. En lugar de
instalar y mantener el software, sélo se tiene que acceder a él a
través de Internet, liberdndose de adquirir software complejo y

de la administracion de hardware" (salesforce, 2014)

Portal SaaS define a SaaS como:"un modelo de distribucion de
software donde el software y los datos se alojan en servidores del
proveedor y se accede con un navegador web a través de Internet.

El proveedor da el servicio de mantenimiento, operacion diaria, y
soporte del software usado por el cliente, y el cliente paga por el
uso dado a la aplicaciéon." (Portal SaaS, 2014)

Figura 1. Definicion de SaaS

Fuente: elaboracién propia.
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Justificacion de eleccion de Saa$

En una encuesta a nivel global realizada por la
KPMG'en 2012, seentrevistarona 179 proveedores
de servicios en la nube; el objetivo era tenar una
mejor comprension del mercado actual de la nube.
Los siguientes resultados permiten comprender
por qué las empresas emergentes de software estan
adoptando cada dia mas este modelo de negocio.

;Qué porcentaje de sus ingresos se deriva de
productos/servicios basados en la nube hoy en dia,
y qué porcentaje se espera en dos anos?

En la Figura 2 se ilustra los resultados a esta
pregunta en dos tiempos: actual y futuro.

En lafigura 2 se aprecia que en 2012 los ingresos
de las empresas basados en servicios en la nube
tienen un porcentaje mucho menor al proyectado
para el 2014.

;En cudles dreas de servicios basados en la
nube esta mas activos hoy y estard en dos afios?

En la Figura 3 se describe los porcentajes de
los servicios de la nube que son mas utilizados
actualmente y en el lapso de los préximos dos
anos.

wm Cloud

= Non-cloud

Se considera que los datos proyectados para
el 2014 crecen sobre los productos y servicios
ofrecidos en la nube como SaaS, PaaS (por sus
siglas en inglés de plataforma como servicio) e
laaS (por sus siglas en inglés de infraestructura
COMo servicio).

;Cuales son las principales razones de los
clientes para usar ambientes en la nube?

En la Figura 4 se visualiza las principales razones
por las cuales se debe pensar en SaaS como medio
de distribucion de software.

;Qué funciones/procesos estan migrando los
clientes que a la nube hoy y en dos afos?

En la Figura 5 se muestran los procesos que se
estan migrando a la nube actualmente y los que se
tienen proyectados en dos anos.

En esta grafica se estima que no existe una
tendencia al alza en todos los items de la encuesta,
pero se concluye que la mayoria de los que estan
subiendo en la proyeccion a dos afos es por
servicios ofertados.

Esta grafica es importante ya que arroja
resultados directos acerca del porqué los clientes
usarian SaaS, donde la principal razén es la
reduccion en el costo.

In 2 years

Figura 2. Expectativa ingresos basados en la nube

Fuente: KPMG International, 2013.

1 KPMG es una red global de firmas de servicios profesio-
nales que ofrece servicios de auditoria, fiscales y de asesora-
miento financiero y de negocio en 156 paises.
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Figura 3. Areas activas de servicios basados en la nube

Fuente: KPMG International, 2013.
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Ventajas del Saa$

A continuacion, se delinean las ventajas que ofrece
Saa$S (KPMG International, 2013) y se describen en
la Figura 6.

Adopcion del modelo SaaS

Para ofrecer software y ofertarlo por medio de
servicio, se debe tener entre los ejes principales al
cliente y proponer unos elementos diferenciadores
que den como resultado el disefio de propuestas; en
la Figura 7 se grafican unos factores diferenciadores
que son propuestos por Wu, Wei-Wen [6].

La seguridad de los datos es un item primordial para
la concepcién de una idea de negocio bajo el modelo
Saa$, por lo cual se detallan aspectos propuestos por
Landy, Gene, Mastrobattista y Amy [4].

e Utilizar medidas de seguridad tecnolégicas como
la deteccion de intrusiones y encriptacion para los
datos.

* Incrementar la proteccion tecnoldgica para los
datos del cliente que tiene el riesgo mas alto.

e Evitar colocar los datos confidenciales de
clientes en computadores portatiles.

e Capacitacion en seguridad.

e Sistemas a prueba de intrusién de hackers para
defenderse de ataques informdticos.

e Procedimientos para el respaldo de datos
documentados.

e El manejo incorrecto de copias de datos puede
exponer los mismos a la competencia.

e Contar con proveedores que brinden

instalaciones de hosting, seguridad de datos,

politicas,  tecnologias vy

complementarios.

procedimientos

* Manejo de privilegios de acceso a exempleados.
e Revisar la seguridad con regularidad.

Descripcion del modelo de Negocio

Un modelo de negocio describe las bases sobre
las que una empresa crea, proporciona y capta
valor [17]. En este documento se centra sobre el
modelo de negocio Canvas que fue creado por
Alexander Ostewalder, el cual es representado en
la Figura 8 [17].

(" Reduccion de costos de la tecnologia. “...la )
veniaja de SaaS es una cuota mensual para
acceder a las aplicaciones en lugar de tener

== que invertir miles de millones para creary

\ mantener la infraestructura de 11....” y

Entrega en menor tiempo a diferencia de un
desarrollo de tipico de software

El cliente focaliza sus esfuerzos en su
negocio y no en la infraestructura T1

TLos usuarios de SaaS no tienen que pagar por
== actualizacion del software y el soporte
técnico de la herramienta

Figura 6. Ventajas del Saa$

Fuente: elaboracion propia.
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> Marketing Efforts (ME) l I

Social Influence (SI) I

PB)

I Perceive Benefits ( I
Attitude toward Technology Innonvations (ATT)

' Security and Trust (S&T) I

— Perceived Userfulness (PU) i I

Perceive Ease of Use (PEOU) i

Behavioral Intention (BI)

Figura 7. Componentes del modelo propuesto por Wu, Wei-Wen
Fuente: elaboracién propia.

Actividades

Relacion con
el cliente

Propuesia

Figura 8. Modelo Canvas

Fuente: OsterWalder y Pigneur, 2011
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Segmento del mercado

El segmento del mercado define la audiencia a la
cual la empresa le esta apuntando; para definir el
segmento del mercado, es necesario responder
las preguntas que se definen en la Figura 9.

Propuesta de valor

Es lo que hard que el producto se destaque, el
factor diferenciador frente a sus competidores,
y responde a la pregunta: ;por qué deben
comprarle a usted y no a otros proveedores del
mercado? En la Figura 10 se recomiendan una

serie de preguntas que se deben tener en cuenta.
(171

Los factores diferenciadores que mds cautivan
a los consumidores dentro de un negocio de
Saa$ son: costos, seguridad y disponibilidad [1].

Canales de distribucion
Los canales de comunicacion para la distribucion
y venta de la propuesta de valor representan
los medios de contacto entre los clientes y la
empresa. En la figura 11 se ilustran las fases de
canales de distribucién.

Figura 9. Segmento del mercado

Fuente: elaboracién propia.

>

Figura 10. Preguntas a realizarse al plantearse una propuesta de valor

Fuente: elaboracion propia.
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Informacién: ;Como damos a conocer los servicios que
ofrecemos?

Evaluacion:; Qué herramienta proveemos para que e

cliente pueda contar la experiencia de uso del producto?

roductos?

Entrega: ;Como se le entrega el producto al cliente?

. Compra: ;Como pueden adquirir los clientes nuestros

. Postventa: ;Qué servicio de postventa se ofrece al cliente?

Figura 11. Fases canales de distribucion
Fuente: elaboracién propia.

Relacion con los clientes relevantes definidas por Alexander OsterWalder
La empresa define cémo va a ser la relacion con  en su libro Modelos de negocio [17].

su segmento de mercado; esta es llevada a cabo de

forma personalizada o automatica de acuerdoala ~ Fuentes de ingreso

decision que se tome en el momento de definirla. “Se refiere al flujo de caja que genera una empresa
En la Figura 12 se ilustran las categorias mas  en los diferentes segmentos de mercado” [17],
Figura 13.

Asistencia
Personal

Asistencia

Comunidades Categorias personal
exclusiva

Auto servicio

Figura 12. Categorias propuestas por Alexander OsterWalder [17]

Fuente: elaboracién propia.

Quintero, G., Gonzales, H., Ariza, S. y Vega, A.
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Publicidad Modelo Freemium

Personalizaciones,Integraciones
con otros sistemas

Cuota por Cuota por uso
suscripcion

Figura 13. Fuentes de ingreso en Saa$
Fuente: elaboracion propia.

Recursos clave Actividades clave

Los recursos clave permiten a las empresas crear, Las actividades clave son las acciones
ofrecer, distribuir y recibir ingresos de la propuesta ~ fundamentales que la empresa debe realizar para
de valor, estos pueden ser: fisicos, humanos tener éxito, las actividades varian segtn la funcion
intelectuales y econémicos; es importante que el del negocio [17], Figura 15.

emprendedor determine los recursos clave que

necesita en su modelo de negocio [17], Figura 14.

Lineas de Crédito
Fondo Emprender

Fisicos Econémicos - capital semilla
innpulsa Colombia
Micro seguro
ame
Derechos de autor
Marca - INtelectuales Humanos
Figura 14. Recursos en Saa$S
Fuente: elaboracion propia.
Desarrollo de
/ aplicacién bajo Establecer
« esquema @ objetivos y
Multi-tenant estrategia
Actividades allifosicionamaiants }
Clave - :

Considerar los
s riesgos en

& seguridad de

la informacion

Determinar la
% infraestructura
requerida

Figura 15. Actividades clave en Saa$

Quintero, G., Gonzales, H., Ariza, S. y Vega, A.

Fuente: elaboracion propia.
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Aspectos legales del SaaS

“Describen la red de proveedores y socios que

contribuyen al funcionamiento de un modelo de
negocio” [17];

Figura 16.

En este capitulo se reflejard, en la Figura 17,
los articulos, leyes y codigos que debe tener en

cuenta un emprendedor a la hora de la creacién
de empresa bajo el modelo SaasS.

Empresas de disefio
Web y usabilidad

Redes de Angeles
inversionistas

@

Proveedores de
Infraestructura
(Iaas, Paas)

Figura 16. Aliados clave en Saa$

Fuente: elaboracién propia.

Constitucion
Politica

Aspectos
‘mprendimien

0 T
Codigo de

Comercio

Aspectos

Legales

Articulo 333
Articulo 38
Articulo 61
Articulo 150

Articulo 189

Decision 486
Ley 1014 de 2006

Ley 1266 de 2008 "Ley de
habeas data"

Ley 1273 de 2009 "Ley de
delitos informaticos"

Ley 1341 de 2009 "Ley
TIC"

Ley 1221 de 2008 "Ley de

teletrabajo”

Figura 17. Normas y leyes relacionadas con la creacién de empresa y SaaS
Fuente: elaboracién propia.
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Crear empresa Identifique el tipo de empresa

En la Figura 19, se representan los tipos de empresa
En este componente se especifican los pasos a  que se pueden crear en Colombia para que el
seguir por un emprendedor para crear empresa  emprendedor tenga una visién completa, esto con
bajo el modelo de negocio Saa$; en la Figura 18 el fin de tener una eleccién lo mads asertiva posible
se muestra la propuesta de la guia para la creacion ~ en el momento de constituir empresa.
de empresa.

‘ REALICE LOS

‘ TRAMITES Y
DEFINA LA DILIGENCIE
ACTIVIDAD Y LOS
IDENTIFIQUE SECTOR DOCUMENTOS
EL TIPO DE ECONOMICO
EMPRESA

Figura 18. Pasos propuestos para crear empresa
Fuente: elaboracién propia.

Sociedad por acciones simplificada

Sociedad Limitada

Empresa Unipersonal
Persona Natural

Sociedad Anonima
Persona Juridica

Sociedad Colectiva
Sociedad comandita simple

Sociedad comandita por acciones

Empresa asociativa de trabajo

Figura 19. Clasificacion de personas para la creacion de empresa
Fuente: elaboracién propia.
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Actividad y sector econémico

En esta parte, se define la clasificacion industrial
internacional uniforme (CIIU), la clasificacién por
sector econémico vy la clasificacion segin tamano
de la empresa; la clasificacion segin sector
econémico se observa en la Figura 20.

Tramites y documentos

Antes de empezar a diligenciar los documentos
se debe consultar que el nombre de la empresa
esté disponible para su constitucién; en la guia se

Industriales o de

propone que se tome como cédigos CIIU el 6201 y
el 820, a continuacion se describe su constitucion.
® 6201: actividades de desarrollo de sistemas

informaticos  (planificacién, analisis, disefio,
programacion, pruebas).
* 820: edicién de programas de informatica

(software).

Los tramites para la persona natural se ilustran
en la Figura 21.

- Comerciales De servicio
Manufactura
. Son Brindan servicio
Produccién de intermediarias PR ———
bienes entre prodl_lctor u T——
== transformando y consumidor productos
y/o extrayendo intangibles.
materias primas y
Su principal
G I funcion es - "
== compra-venta Transporte,
de productos turismo,
Se clasifican en terminados instituciones
= extractivasy financieras,
manufactureras i m SEINICIOS
Se clasifican publicos,
|| en mayoristas, servicios privados
minoristas y varios, salud,
comisionistas educacién
\

Figura 20. Clasificacion de empresas por sector econémico

Fuente: elaboracién propia.

Persona

Natural

Diligenciar
los
Formularios

Diligenciar
el RUT

Figura 21. Tramites para crear empresa como persona natural

Fuente: elaboracién propia.

38



Propuesta para crear una empresa bajo modelo de distribucién de software como servicio

ISSN: 2344-8288 © Vol. 5 No. 1 ¢ Enero - Junio 2017 e Bogota-Colombia

Los tramites para persona juridica se observan Mision

en la Figura 22. Enla Figura 23 se pueden apreciar ciertas respuestas
que deben tenerse en cuenta al momento de

Direccionamiento estratégico generar una mision [3].

Se propone la definicion de una misién, una Asimismo, serepresentan unasrecomendaciones

vision, unos valores corporativos y una estrategia  para que el emprendedor siga al momento de la
por parte del emprendedor para la concepcién creacion de su empresa, estas se pueden apreciar
de su idea de negocio bajo el modelo SaaS y se  en la Figura 24.

explica de una forma breve estos aspectos.
~
Formalizar documento
privado de constitucion
o escritura publica
d
Diligenciar
los
Formularios
g
Diligenciar
el RUT

Figura 22. Tramites para crear empresa como persona juridica
Fuente: elaboracién propia.

Persona
Juridica

% Qué funcion va a desempefiar su empresa

& & Para quienes va a desempefiar esa funcién

Responde
@ Cémo cumple la funcién

§ Por qué existe la compaiia

Figura 23. Misién empresarial
Fuente: elaboracién propia.

Describa cual es su negocio, cual es la razon de su empresa

Sea enfatico en describir puntualmente el producto y servicio que
ofrece

Identifique claramente a los client

Figura 24. Recomendaciones al momento de crear la mision
Fuente: elaboracién propia basada en Goodstein, Nolas, y Pfeiffer [3].

Quintero, G., Gonzales, H., Ariza, S. y Vega, A.
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Vision

Se ilustran en la Figura 25 los aspectos a tener
en cuenta al momento de crear una vision de
la empresa propuestas por Goodstein, Nolas, y
Pfeiffer [3].

Principios o valores corporativos

Las decisiones de negocio son basadas en los
principios o valores corporativos, estos principios
conllevan a considerar algunas metas finalidades
o decisiones como mas legitimas o correctas
sobre otras.; los principios corporativos también

justifican la forma de actuar de la organizacién
[3]. En la Figura 26 se ilustran cinco aspectos para
tener en cuenta en la bdsqueda de principios o
valores de una organizacién [3].

Estrategia

Se debe definir una estrategia, segtin Poter esta es:
“posicionar a la empresa dentro de la estructura
determinada del sector al que pertenece la misma.
Pero con la transformacién econémica e industrial
de los dltimos anos se debe entender también
como el resultado de un proceso de analisis” [5].

;Hacia
donde se
dirige la

(En qué
negocio
deseamos
estar?

empresa’?

(En donde
sevaa
estar?

Figura 25. Vision empresarial

Fuente: elaboracién propia.

Valores personales del equipo de trabajo

Valores de la organizacion vistos como un todo

Determinar la filosofia operativa de la organizacion

1171 r1

La cultura de la organizacion

Los grupos de interes de la organizacion

Figura 26. Bisqueda de valores o principios corporativos
Fuente: Elaboracién propia basada en Goodstein, Nolas, y Pfeiffer [3].
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Estrategia enfocada al cliente

Como se esta enfocado en ofrecer un servicio
utilizando software, es importante la satisfaccion
que los clientes tienen frente al servicio ofertado,
esta se da con el nivel de resolucién de los
problemas con el que cuentan los clientes; si
esto se hace de forma constante y continua en
el tiempo, complementado con la calidad del
servicio, se crea un lazo de confianza con el
cliente.

Inteligencia competitiva como factor clave
dentro de la estrategia SaaS

En un mundo globalizado y fuerte a nivel
competitivo, se hace necesario ofrecer algin
factor diferenciador; por esto es importante
estudiar a la competencia para disminuir el nivel
de incertidumbre que pueda reflejar la efectividad
de la estrategia planteada, para realizar esto se
emplea la vigilancia tecnolégica que permite

conocer los productos y servicios ofertados por
la competencia.

En el libro de Escorsa y Maspons [2] se indican
los parametros que rigen la competencia segin
las fuerzas de Porter, y cobmo estos se relacionan
con la vigilancia tecnoldgica [2], Figura 27.

Propuesta de negocio basada en SaaS

Teniendo en cuenta que ya se describié el modelo
Canvas anteriormente, se plantearan estos
aspectos basados en un aplicativo alojado en la
nube para la gestion de inventarios en locales de
venta al por mayor.

Segmento de valor
En la Figura 28 se evidencia que los clientes
directos son los duefos de locales comerciales de
venta de mercancia.

ENTRADAS

POTENCIALES

PROVEEDORES

=

COMPETENCIAS EN EL
. SECTOR

CLIENTES

.

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Figura 27. Parametros que rigen la competencia en un sector y los tipos de vigilancia

asociados
Fuente: elaboracion propia basado en Escorsa y Maspons [2], y Porter.
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JPara quién
e P ar g 1os duefios de locales comerciales de venta de
valor? mercancia

¢ Quiénes son
nuestros clientes

RV ¥ D efios de locales comerciales de venta de mercancia

Figura 28. Segmento de valor
Fuente: elaboracién propia.

Propuesta de valor Relacion con el cliente

En la Figura 29 se explicita la importancia de los  En la Figura 30 se propone que se tome al cliente
servicios que se ofrecen y el valor que aportan al como un aliado estratégico en la evolucion del
cliente, especificando los médulos ofrecidos en el negocio.

sistema de informacion como son el de inventario
y administracion de sucursales.

(Qué valor Mediante cualquier dispositivo, en tiempo real. Consultar el estado de su
ofrecemos a los inventario.
clientes?

Tener el estado real de su negocio a cualquier hora

Presentarle datos de valor para la toma de decisiones.

(Cudl de los El de tener que depender de archivos digitales o software licenciado para tratar
problemas de informacion

nuestros clientes,
estamos ayudando
a resolver?

El de no saber exactamente qué es lo que deberia adquirir con mayor prioridad con
un proveedor.

No saber exactamente qué tiene

(Qué paquetes de Manejo de inventario
productos y

servicios que

estamos ofreciendo

a cada segmento de  Administracion de sucursales
clientes?

(Qué necesidades La necesidad de contar con un sistema de informacion para la toma de decisiones
de los clientes

estamos

satisfaciendo?

Figura 29. Propuesta de valor
Fuente: elaboracién propia.

$Qué tipo de relacién espera * Una relac16n comercial, en el que los clientes
OB IS DRSS D R seamos aliados estratégicos para el crecimiento
de clientes que establezcamos y del negocio del cliente
mantengamos con ellos?

Figura 30. Relacion con el cliente
Fuente: elaboracién propia.
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Canales de distribucion

En la Figura 31 se establecen los canales de
comunicacién con el cliente desde el inicio
hasta el soporte.

Flujo de ingresos
En la Figura 32 se precisan tres elementos clave
para la obtencion de recursos en el negocio.

Recursos clave
En la Figura 33 se referencian los recursos
necesarios para concretar la idea de negocio.

LA través de qué
canales queremos
llegar a nuestros -<
segmentos de
clientes?

Como podemos
crear conciencia
acerca de los -<

productos y
servicios de nuestra
empresa?

-

-~

,Como va a ser la
atencion al cliente
después de que '<
adquieran el
producto?

S

Actividades clave

En la Figura 34 se destacan las actividades
clave necesarias en las propuestas de valor del
negocio planteado.

Aliados clave

En la Figura 35 se definen los actores
involucrados en el negocio como son los socios
y proveedores, asi mismo se destacan los
recursos y actividades.

* Mediante un portal web, incluyendo participacién en
redes sociales, mediante freepress, mediante visitas
comerciales, ofreciendo un brochure del aplicativo

* Hacer notar que al adquirir la herramienta mejoraria la

productividad del negocio y podrian tomar decisiones
efectivas a la hora de hacer pedidos a los proveedores

 [Linea de atencidén al cliente
* Soporte Virtual

Figura 31. Canales de distribucion

Fuente: elaboracién propia.

Pago mensual

por uso del
aplicativo

Desarrollos a la
medida sobre la
herramienta

Figura 32. Flujo de ingresos

Fuente: elaboracién propia.
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¢ Qué recursos
claves Inyeccién de dinero
requieren

nuestras
propuestas de Recurso Humano: Equipo
valor? comercial.

Ingenieros de soporte

Hosting, pool de recursos
cloud

Oficina virtual para
servicio al cliente

Figura 33. Recursos clave
Fuente: elaboracién propia.

Desarrollar una solucion web para el manejo de
inventarios y sucursales bajo la arquitectura
Multitenant

stras

propuestas de valor?

Adquirir pool de recursos de cloud para alojar el
aplicativo

requieren nue

Diseflar una estrategia de comunicacion web y una
estrategia comercial

Qué actividades clave

Realizar un brochure de la solucion

Determinar el cargo fijo mensual que tienen que
pagar los clientes por uso del aplicativ

Figura 34. Actividades clave
Fuente: elaboracién propia.

o R . Qué recursos claves . Qué actividades
Quiénes son nuestros éQuiénes son nuestros T e T T YT
socios clave? principales proveedores? q 5
de los socios? clave?

Dinero

edores de Look and feel,
os Cloud piezas d fi
manejo de
1dentidad
Empresa de corporativa

Inversionistas

Diseflo web,
community
managers,
publicidad en
medios digitales

Disefio web

comunicacion
web, manejo
redes sociales

Casa de
publicidad

Figura 35. Aliados clave
Fuente: elaboracién propia.

44



Propuesta para crear una empresa bajo modelo de distribucién de software como servicio

Quintero, G., Gonzdles, H., Ariza, S. y Vega, A.

ISSN: 2344-8288 © Vol. 5 No. 1 ¢ Enero - Junio 2017 e Bogota-Colombia

CONCLUSIONES

Teniendo en cuenta lo propuesto, se piensa que
la creacién de empresa bajo SaaS, siguiendo las
pautas ofrecidas en la guia y complementando con
el modelo Canvas, es un buen negocio a seguir
para las personas que deseen construir su propia
empresa, ya que en un futuro podran ofrecer
servicios competitivos y con una calidad apropiada
para mantenerse en el mercado.

El estado colombiano ofrece una base legal
mediante la cual se puede apoyar un emprendedor
al momento de crear empresa bajo el esquema de
SaaS, y aunque el modelo de negocio SaaS no es
muy conocido en Colombia y no estd masificado,
se tiene una evidencia compartida por KPMG
realizada en el ano 2012, donde se muestran
resultados de cémo las empresas estan migrando a
servicios ofrecidos en la nube con una proyeccion
al ano actual.

Por otro lado, si se realiza un direccionamiento
estratégico generando una misién, una vision,
una serie de valores corporativos y se define una
estrategia enfocada a la satisfaccion del cliente
frente al servicio ofertado, sugiriendo que esta se
soporte realizando una inteligencia competitiva,
en la cual se realice una vigilancia tecnolégica
constante y efectiva, hace prever una buena base
para iniciar una alineacion estratégica de las TIC
con la empresa proxima a crearse.
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