FACULTAD
REGIONAL
O BUENOS AIRES

TRABAJO FINAL INTEGRADOR

ESPECIALIZACION EN INGENIERIA GERENCIAL

Titulo:
“Estudio de factibilidad técnica y econdémica para la

creacion de una nueva unidad de negocios de Servicios

Profesionales y Administrados para soluciones laaS”

Autor: Ramiro Rubio
Tutor: Dra. Sandra Fernandez

Buenos Aires — 09/2023

®)uTnBn

I GNOLOGICA NACGIONAL
REG UENOS AIRES



INDICE DE CONTENIDOS

[A] INTRODUCION: ..o seeeeeseeeseeeeesseessesssseseseesssessesessssesesseesssessssssesssesssesessseseseeeens 3
[B] EL PROBLEMA Y SUS ANTECEDENTES: . ..cvvveeeeeeeeeeeeeeseseesesssesseseessssssssssssssesssssssessseseens 6
[C] MATERIALES y METODOS A EMPLEAR PARA RESOLVER EL PROBLEMA................ 14
[D] RESOLUCION DEL PROBLEMA: ...oevveeeeeeeseeeeeeseeseeeeessssesssesesseesssesesessessssesesssssesesssssseseens 20
[D1] El MERCADO Y LA COMPETENCIA: c.vcomeeeveeeseeeeeeeeseseeeseeeesseesssssesseseessssessssessssssesssssesenns 20
[D2] LA EMPRESA Y EL NEGOCIO: ...cormovveeeeeeeeeeerseeseeeeeesssesssseeessesessesesessesssessssssssesesssssssseens 23
[D3] LOS PRODUCTOS Y LOS SERVICIOS DEL NEGOCIO: ....ocoomreeeereseeeeeeeereeesseeeeesesssenes 24
TABLA L SEGMENTO DE CLIENTES ovvoeemeovveeeoeeeeeesesesssssesssssssessessssssessesessssessssesessesssseesesee 24
[DA] EL EQUIPO: c..coeeeeeeereeeeeeeeeeeseeeseeeesseeeseeeessssssseeesssssssessesssssssesesesesssessssessessseesessssseseessssssseens 25
[D5] PLAN COMERCIAL: ¢..evvveeoeeeeeeeeeeeeeeeeeesssesseeeessesssssesesssssssssssssssssesessessssssssessssesesssssesenens 26
TABLA 2 PRECIO DE PRODUCTO EN $ SIN IMPUESTOS ...cormvveeeeeeeeeeereseeseeseressesseeeereeen 26
TABLA 3 PRECIO POR HORA PARA PROYECTOS EN $ SIN IMPUESTOS ......ocomeereeeere. 26
[D6] PLAN DE FINANCIACION: ..-ovvveooeeeeeeeeseeesseeeeeseesesesessssesssssssssssssssesessesssssssssessssssesssssesenens 27
[D7] MATRIZ FODA: ovvveooeeeeeeeeeeeeeseeeeseeeeseeeeesssssseeeessesesssesssssssssssesssesssesessesssssseesesesssesessessssseens 27
[DB] CANVAS: oo eeeeeeeeeeeeeeeeeeessseseeesesssseseseeeseeeeeeesesssesesseessseseeeeesseseeeesesssseeeessssseeseessenenons 28
TABLA 4 LISTADO DE CLIENTES OBJIETIVOS w..vvveeeeeeeeeeeeseseeeeeessssesseeessesesseseesssessseesseee 28
TABLA5 COSTOS DE SALARIO FIJO ANUALIZADO EN PESOS ...vvveeeeeeeeeeeeseeseeerreenn 31
[D9] ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER: .....cvvvveoeeeeeeeeesseesssesesessesssseessessseseesssssesenns 32
[D10] MATRIZ PEST covvveeereeeeeeeoeeeeseeeesesseseeeeesssssseesessssssssesssssssssssessssssssssssesssssssssesesssesessesssesenns 32
[DILT VAN Y TIR: coooeeeeeeeoeeeeeeeeeeseeeseeeeseseeseesesssssssesesseseseseessssssssesesssesssesessessssssseseesessssseessssseseeens 33
TABLA 6 FLUJOS DE FONDOS ....coreeveeeeeeeeeeeeesseessesessssessssssssssssssessssessssesessesssseseessessssssseee 33
[D12] RIESGOS: w..vcoeeeeeeeeereeeeseeeessessseeessssessesesssssssssssssssssssessssssssssssesssssesessesssssssesesesssssesesssssssenens 34
[E] CONCLUSIONES: «..vvecoeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeseeessssesseeeesseesesseeessssessseseseeeesseeessessessseesesessseeeesessseneens 34

[F] REFERENCIA BIBLIOGRAFICAS ..ottt 36




INDICE DE FIGURAS

FIGURA 1 CRECIMIENTO DE VENTAS DEL COMERCIO ELECTRONICA EN EL MUNDO
DURANTE 2022 (POR REGION) .......couoiiieieicieciec st stesee sttt 7

FIGURA 2 VENTAS MINORISTAS EN LINEA, ECONOMIAS SELECCIONADAS, 2018-2020....8

FIGURA 3 EXPECTATIVAS DE FACTURACION DEL ECOMMERCE EN EL MUNDO PARA

LOS PROXIMOS 3 ANOS ..ottt ss st 9
FIGURA 4 NUEVOS COMPRADORES OCASIONALES POR MEDIO DEL COMERCIO

ELECTRONICO EN ARGENTINA........cotiiieiiteieie sttt 10
FIGURA 5 MODELO CANVAS ... oo 15

INDICE DE GRAFICOS

GRAFICO 1 CANTIDAD DE PYMES EN ARGENTINA ...t 20
GRAFICO 2 CRECIMIENTO DEL NEGOCIO CLOUD EN USD .......ccccooiiiiiiiiieinineseeee 21
GRAFICO 3 POSICIONAMIENTO DE MERCADO SEGUN INGRESOS EN USD..........cc.cceoun.ee. 22

INDICE DE TABLAS

TABLA 1 SEGMENTO DE CLIENTES .......oiit e 24
TABLA 2 PRECIO DE PRODUCTO EN $ SIN IMPUESTOS ........cccoiiiiiiccseeeeneees 26
TABLA 3 PRECIO POR HORA PARA PROYECTOS EN $ SIN IMPUESTOS.........ccocoineiene 26
TABLA 4 LISTADO DE CLIENTES OBJETIVOS ......ooiiiiiiiee e 28
TABLA S COSTOS DE SALARIO FIJO ANUALIZADO EN PESOS ... 31
TABLA G FLUJOS DE FONDOS .......ooiiiiiiiiii e s 33

TABLA DE ECUACIONES
FORMULA 1 VAN (VALOR ACTUAL NETO) ...covviuieimmrieimiesesseeesesesssssssssessssesesssesesssesseses 18
FORMULA 2 TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) ......ccooovuumirimiriineeisneeseseisesessseseseses e 19




®

[A] INTRODUCION:

En este plan de negocio se analiz6 la factibilidad técnica y econdmica para la creacion de una
nueva unidad de negocios de Servicios Profesionales y Administrados para soluciones laaS?,
dentro del segmento B2B2, de una de las principales empresas de tecnologia de Argentina. Al
realizar una investigacion detallada sobre el contexto actual del ecosistema en el que se encuentra
la empresa, asi como de la nueva unidad de negocios a crear, con foco en las necesidades de las
pequefias y medianas empresas (Pymes) argentinas, las cuales se han visto afectadas
significativamente por el crecimiento del comercio electronico, especialmente a raiz de la

pandemia del Covid-19.

La crisis sanitaria generada por el Covid-19 provoco una transformacién en el mercado, lo que
ha dado lugar a una descentralizacion de recursos, tanto en términos tecnolégicos como de capital
humano, en todas las organizaciones, entre ellas las Pymes argentinas. La transformacion del
mercado se dio debido a un cambio drastico en los habitos de consumo, ya que las restricciones
de movilidad y el distanciamiento social impulsaron a los consumidores a recurrir al comercio
electrénico como una alternativa segura para realizar sus compras. Esto generd un incremento

considerable en la demanda de productos y servicios en linea a nivel mundial y en Argentina.

Dicho incremento en el comercio electronico, hizo que las empresas tuvieran que adaptarse
rapidamente a las nuevas circunstancias y reforzar sus estrategias de venta en linea. Aquellas que
ya contaban con plataformas de comercio electrénico se vieron favorecidas, pero muchas otras
tuvieron que implementar desde cero dichas plataformas para poder seguir operando y mantener
sus negocios activos. Entre ellas se encuentran principalmente Pymes argentinas, las cuales, en
Su mayoria no cuentan con recursos tecnoldgicos, capital humano capacitado y tampoco con

recursos economicos y financieros.

En el caso de este ultimo grupo de empresas, la situacion descripta previamente planted un
desafio vital que requeria contar con una solucion rapida y de baja inversion inicial. De no haber
contado con dicha solucién, hubiese disminuido significativamente su rentabilidad, sus niveles
de endeudamiento habrian aumentado considerablemente y, en Gltima instancia, su supervivencia

se habria visto amenazada.

1Infraestructura IT como servicio, en ingles: infrastructure as a service
2 Business to Business. Negocios entre empresas
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Si se considera el contexto descrito, se puede afirmar que la contratacién de servicios de
Infraestructura como Servicio (laaS) y los correspondientes Servicios Profesionales y
Administrados (SSPP/SSAA) es la opcion méas adecuada para hacer frente a las necesidades
surgidas a raiz del incremento del comercio electrénico en la Pymes de Argentina. Dado que
cumple con las necesidades planteadas, tiene baja inversion inicial, el costo de contraccion

acomparian el crecimiento del negocio y es de implementacion inmediata.

Es el presente andlisis de negocio, se utilizé un enfoque mixto. Para llevar adelante el analisis
desde un enfoque cualitativo, se aplicaron las siguientes técnicas CANVAS, FODA, las 5 fuerzas
de Porter y la Matiz PEST, recopilando informacién del mercado. Para el enfoque cuantitativo
se aplicaron las técnicas de VAR y TIR, donde la informacion utilizada fue obtenida de datos

internos y de elaboracion propia.

Todas las herramientas utilizadas en el analisis dan como resultado los beneficios que le otorga
a la empresa la creacion de esta unidad de negocio. Dicho resultado se sustenta en tener
identificado el segmento de clientes objetivo, las ventajas competitivas, las alianzas estratégicas

desarrolladas y un flujo de fondos realista.

Esta unidad de negocio se dedica a dar consultoria a los clientes actuales del segmento B2B que
cuenten con un equipo comercial asignado por la compafiia y se encuentren en la zona del
AMBAZ3, para disefiar la mejor solucion de gestion de su infraestructura IT# a los servicios Cloud
publicos o privados. Hace foco, dentro de su base de clientes, a los pertenecientes al segmento
de Pymes AMBA, dado que son las empresas que mas necesitan adaptarse a una solucion Cloud®

y no cuentan con los especialistas de IT para realizar dicha migracion.

La ventaja mas importante es poder tener profesionales especializados, infraestructura de Cloud
propia y alianzas con las principales Cloud publicas, lo que permite que las PYMES ajusten
facilmente su infraestructura tecnoldgica a medida que sus necesidades cambian. Esto es clave
en un entorno de comercio electronico en constante evolucién, donde la demanda puede
modificarse de forma rapida y constante. También evita la inversion inicial y los gastos
operativos asociados con la adquisicion y mantenimiento de infraestructura tecnoldgica propia,

lo que permite reducir costos y tener acceso a tecnologia de Ultima generacién, lo que les

3 Area Metropolitana de Buenas Aires

4 Tecnologia de la informacion

5 Literalmente, nube. En términos informaticos nos referimos a un paradigma que permite ofrecer servicios de
computacion a través de una red, que normalmente es Internet.
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permitird utilizar plataformas avanzadas que las ayuden a mejorar su capacidad operativa y, de

esta forma, mejorar su rentabilidad.

Otra fortaleza es poder disefiar una gestion modular por etapas donde la inversién inicial para los
clientes sea baja y puedan aprovechar su infraestructura hasta que quede obsoleta. Por Gltimo, la
posibilidad de facturar los servicios en pesos, frente a la facturacion en ddlares de las Cloud

publicas, es muy importante.

Resumiendo, la pandemia por el covid-19 generé que se aceleraran las necesidades de
infraestructura IT de las Pymes, debido al crecimiento del comercio electrénico y la
descentralizacion de la gestion de sus clientes y también de sus colaboradores. Se detectd que un
gran nimero de Pymes no cuentan con profesionales propios con los conocimientos para realizar
la gestion punto a punto de sus recursos en infraestructura IT de manera eficiente. Esta situacion
genera un impacto en su rentabilidad, ya sea por la pérdida de ventas, por la pérdida de talento
(Capital Humano) o por incurrir en costos innecesarios. También se observa que las Pymes
tienden a tener dificultades econdmicas para realizar inversiones iniciales, por lo que prefieren
hacerlas de manera gradual segun avanza su negocio y de ser posible, prefieren pagar los

servicios en Pesos Argentinos.

Al tener en cuenta todo lo analizado, se propone la creacion de una unidad de negocios dedicada
a brindar servicios profesionales y administrados para los servicios laaS. Esta unidad sera parte
del area dedicada a los negocios B2B, dentro de una empresa de tecnologia argentina, la cual se
dedica actualmente a brindar servicios de Telecomunicaciones, Internet, Television, etc ,  en
todo el territorio nacional. Los recursos econdémicos, asi como también el capital humano

necesario para el desarrollo de esta nueva unidad se absorben desde el &rea de negocios B2B.

La ventaja competitiva clave, necesaria y a desarrollar para que la unidad de negocios pueda ser
creada y sostenida de manera eficiente, es tener alianzas con las principales compafiias de
servicios laaS (Cloud), donde se podra gestionar de manera integral la operacion de todas las
opciones laaS disponibles y ademas contar con una Cloud Privada propia. Dichas empresas son
hoy en dia: Amazon Web Services (AWS), Microsoft Azure, Google Cloud, IBM, Oracle,

Huawie Cloud y Huawei Hardware.

También al contar con profesionales expertos en cada tipo de oferta laaS con certificaciones
internacionales, las PYMES se benefician de una garantia de calidad y excelencia en la
implementacién y administracion de los servicios, validando su dominio de las mejores préacticas,

estandares y tecnologias asociadas. Esto se traduce en una mayor confianza en la capacidad de
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los expertos para ofrecer soluciones eficientes. Ademas, este punto es respaldado por una pieza
de informacion relevante, la cual indica que el crecimiento que tendra en los proximos afos el
mercado Cloud estara impulsado por los servicios profesionales y servicios administrados, que a
largo de este documento seran referenciados también como SSPP y SSAA Segun (IDC, 2020)°.
Estos servicios son claves para ayudar a las organizaciones a migrar, implementar y gestionar
eficientemente su infraestructura en la nube, brindando el apoyo necesario para poder superar
todos los desafios que trae la adopcidn de servicios laaS, permitiendo que las empresas se centren

en su negocio principal.

Por ultimo, pero no por ello menos importante, la posibilidad de facturar los servicios en pesos
argentinos, al tipo de cambio oficial basado en la cotizacion del Banco de la Nacion Argentina
en el dia de emision de la factura, sin impuestos adicionales, es un factor muy valorado por parte
de las Pymes en Argentina. Esta caracteristica brinda una mayor facilidad en las operaciones de
pago y representa un beneficio significativo para estas empresas. Si bien es coyuntural, es un

punto importante a corto y mediano plazo.

[B] EL PROBLEMA'Y SUS ANTECEDENTES:

Desde hace varios afios las Pymes tienen la necesidad de contar con una infraestructura IT que
pueda adaptarse a su negocio de manera flexible, agil y al menor costo posible. Para lograr cubrir
las necesidades descritas, una de las opciones mas usadas es adoptar una solucién laaS del

portfolio de servicios Cloud disponible en el mercado.

La ventaja de adoptar soluciones de infraestructura como laaS es, justamente, la capacidad de
ajustar de manera inmediata su tamafio. Esta flexibilidad permite a las Pymes expandirse o
contraerse de acuerdo con sus necesidades. Ademas, el sistema de cobro basado en el pago por
uso lo hace la mejor opcion en cuanto a costo. La adopcion de servicios laaS puede llevarse a
cabo de diferentes formas, cada una con sus propias ventajas y consideraciones. Por ejemplo,
migrando toda la infraestructura IT fisica en el mismo momento, usando un esquema hibrido

entre fisica y cloud, o ser nativo cloud.

Ahora bien, para comenzar a usar los servicios laaS es necesario contar con profesionales que

conozcan de esta tecnologia, de manera de tener una buena experiencia. Lograr el objetivo de

6 Instituto de desarrollo comercial
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cubrir las necesidades planteadas anteriormente de manera Optima, poder observar rapidamente

la flexibilidad y la reduccion de costos.

Este plan de negocio se fundamenta en la importancia de contar con profesionales adecuados,
considerando diversas caracteristicas del ecosistema de las PYMES y su impacto directo en la
rentabilidad de sus negocios. En consecuencia, el objetivo de este negocio consiste en
proporcionar servicios de profesionales especializados en infraestructura IT a las PYMES. Esta
unidad de negocio se integrara dentro del area de negocios B2B de la compafiia, aprovechando
los recursos existentes en dicha area y generando ingresos a través de la facturacion de los
SSPP/SSAA ofrecidos.

Las caracteristicas mas destacadas a considerar dentro del ecosistema de las PYMES son aquellas
generadas como consecuencia de la pandemia del Covid-19. Este evento provocd un rapido
crecimiento exponencial del comercio electronico, lo cual impactdé directamente en las

necesidades de las PYMES en términos del desarrollo y fortalecimiento de su infraestructura IT.

Este escenario generd un posicionamiento muy importante de los servicios laaS y la falta de
capital humano capacitado para ayudar a las Pymes en la adopcién de dichos servicios. Sin
embargo, esta situacion también potencia la posibilidad de colaboracion entre las empresas que
dispongan de los profesionales adecuados y aquellas que no. Se debe tener en cuenta que el punto
de inflexion fue la pandemia del Covid-19 haciendo que todo sea mucho mas réapido, debido a
que acelerd el comercio electronico y esto impulsé la necesidad de crecer en recursos de

infraestructura IT.

Al continuar con el analisis de todo lo referido a comercio electrénico como el principal impulsor
de esta oportunidad de negocio, se observan algunos datos a nivel global, los cuales dicen que
durante el 2020 el comercio electrénico mundial facturd un total de USD 4.2 billones, lo cual
corresponde a un 27,6 % mas que lo facturado el afio anterior, que alcanz6 un valor de USD 3.5
billones. Si se analizan los datos de America Latina, el crecimiento promedio en la region fue del

36,7 %, estando por encima del resto de las regiones del mundo.

Figura 1 Crecimiento de ventas del comercio electronica en el mundo durante 2022 (Por regién)
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Crecimiento de ventas del comercio electronico en el mundo
durante 2020 (por region)

Ameérica Latina

Ameérica del Norte
Europa Central y del Este
Asia - Pacifico

Europa Occidental
Oriente Medio y Africa

En todo el mundo

Fuente: (e-marketer, 2021)

El crecimiento del comercio electrénico fue impulsado por un aumento en la demanda de bienes
fisicos, relacionado a las restricciones aplicadas por la mayoria de los paises por el Covid-19.
Dichas restricciones tuvieron un impacto muy significativo para entender que, para la mayoria
de las empresas, fue vital adaptar su negocio al comercio electrénico. Las ventas minoristas
totales cayeron un 1%, mientras que la parte correspondiente al comercio electronico aumento
un 22%, segun un informe realizado por UNCTAD. (UNCTAD, 2021)

El impacto a nivel global sobre el comercio electronico que tuvieron las restricciones aplicadas
por el Covid-19, sobre todo en el afio 2020 donde fueron méas importantes, quedé demostrado en
los siguientes indicadores. Las ventas minoristas pasaron del 16% al 19% en el 2020. Se muestran
los detalles de las ventas minoristas por medio de comercio electronico, de algunas economias

representativas, del 2018 al 2020, en miles de millones y en porcentaje. Ver Figura2.

Figura 2 Ventas minoristas en linea, economias seleccionadas, 2018-2020
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Ventas minoristas en linea, economias seleccionadas, 2018-2020

Economia Vem.as r'ninoristas en linea Ventés minoristas %en linea de las ventas minoristas
($ mil millones) ($ mil millones)

2018 2019 2020 2018 2019 2020 2018 2019 2020
Australia 13,5 14,4 22,9 239 229 242 5,6 6,3 9.4
Canada 13,9 16,5 28,1 467 462 452 3 3,6 6,2
China 1.060,40 1.233,60 1.414,30 5.755 5.957 5.681 184 20,7 249
Corea (Rep.) 76,8 84,3 104,4 423 406 403 18,2 20,8 25,9
Singapur 1,6 1,9 3,2 34 32 27 4.7 59 11,7
Reino Unido 84 89 130,6 565 564 560 14,9 15,8 23,3
EE. UU. 519,6 598 791,7 5.269 5.452 5.638 9,9 11 14
Economias en la lista 1.770 2.038 2.495 12.752 13.102 13.003 14 16 19

Fuente: UNCTAD, a partir de las oficinas nacionales de estadistica.

Fuente : (UNCTAD, ESTIMACIONES DEL COMERCIO ELECTRONICO GLOBAL 2019 Y
EVALUACION PRELIMINAR DEL IMPACTO DE COVID-19, 2021)

En el informe realizado por UNCTAD sobre como medir el comercio electronico, Shamika
Sirimanne, Directora de Tecnologia y Logistica de la UNCTAD, dijo: "Estas estadisticas
muestran la creciente importancia de las actividades en linea. También sefialan la necesidad de
que los paises, especialmente los que estan en vias de desarrollo, dispongan de esa informacion
mientras reconstruyen sus economias tras la pandemia del COVID-19” (UNCTAD, 2021).

Argentina fue récord, con 79 % de crecimiento del comercio electrénico. Seguido por Singapur
con 71,1 %, Espafia con 36 %, Brasil con 35 % y Reino Unido con 34,7 (e-marketer, 2021).
Acorde a datos de la CACE, este porcentaje de crecimiento en Argentina represent6 que, durante
los primeros seis meses del 2020, los negocios online vendieran en el pais un total de 92 millones
de productos a través de 54 millones de érdenes de compra, convirtiendo al comercio electronico
en un aliado fundamental para las empresas y los consumidores durante la pandemia
(Electronico, 2021).

En el 2021 se sumaron al comercio electrénico méas de medio millén de compradores (684.459),
alcanzando un total de 20.742.665 de compradores en linea y luego de un afio del comienzo de
la pandemia, se mantiene la proporcion de aquellos que compran de manera cotidiana. Sin
embargo, y en linea con la mayor apertura post ASPO (Aislamiento social preventivo obligatorio)
y DISPO (Distanciamiento social preventivo obligatorio), hay mayor proporcion de compradores

ocasionales. Ver Figura3.

Figura 3 Expectativas de facturacion del ecommerce en el mundo para los proximos 3 afios
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Expectativas de facturacion del ecommerce en el mundo
para los proximos 3 anos

2021 2022 2023

Fuente: (e-marketer, 2021)

Un dato importante para analizar a qué Pymes se le debe hacer foco en la bdsqueda de
oportunidades de negocios, es saber como fue el movimiento del comercio electronico, segun la
industria, en estos Gltimos afios. Las actividades que tuvieron menos operaciones durante el
segundo semestre 2021 fueron la compra de alimentos/comida por internet, la adquisicion de
calzado o indumentaria, ver tv o peliculas on demand7 y, ademas, la realizacién de operaciones

bancarias de manera online. Ver Figura4.

Figura 4 Nuevos compradores ocasionales por medio del comercio electrénico en Argentina

” A demanda
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Neto
Neto cotidiano

ocasional
20%
0
A
" Varias veces por semana
® 1 vez por semana n
C/15 dias

1 vez por mes

C/ 2-3 meses \2/
2020
C/ 6 meses
Neto
= Menor frecuencia regular
2021 v

Base 2021: 1100 casos / Base 2020: 1105 casos

A ¥ Diferencia significativa vs 2020

Fuente: (Electrénico, 2021)

En las estadisticas sobre lo que compran los argentinos utilizando medios electronicos, se observa
que: Indumentaria deportiva, indumentaria no deportiva y alimentos y bebidas continGan
conformando el TOP 3 de las categorias mas populares. La compra de entradas a espectaculos
escal6 17 posiciones en 2021 y entre las categorias compradas por primera vez, en 2021 Turismo
y Entradas a espectaculos se recuperaron tras la caida provocada por la pandemia en 2020,
mientras que Productos de higiene y belleza muestra un crecimiento constante desde 2019
(Electronico, 2021).

Las expectativas de facturacion por medio del comercio electronico para los préximos afios a
nivel mundial son crecientes. Las proyecciones para este afio (2022) es de USD 5.6 billones y
para el afio siguiente (2023), es de USD 6.5 billones. (Statista, 2022). Al analizar como las
empresas en general han resuelto sus necesidades de infraestructura IT y el crecimiento del
comercio electronico, es importante tener en cuenta la evolucion de la facturacion del negocio

Cloud en los ultimos afos.

Durante el transcurso del afio 2018 la facturacion de servicios Cloud iguald y, posteriormente,
superé para fines de ese mismo afio, la facturacion de infraestructura IT tradicional. Esta
tendencia ascendente sobre la utilizacion de servicios Cloud los posiciona como la primera

solucion a desarrollar en cuanto a infraestructura IT (Sanchez Prado, 2021).
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La International Data Group (IDG), que se dedica al analisis de datos globales del ecosistema
IT8, realizo una encuesta a mas de 500 profesionales responsables de las decisiones en cuanto al
desarrollo de la infraestructura IT en el afio 2019. En dicha encuesta, se registro que la gran
mayoria de las organizaciones ya tenian algin servicio laaS contratado, lo que muestra un
crecimiento superior al 70% con respecto al 2018. Esto indica que también creci6 la inversion en
servicios Cloud (Sanchez Prado, 2021).

Esta encuesta permitié también tener informacion global del crecimiento del negocio Cloud,
arrojando las siguientes cifras: Sélo el 8% de los encuestados no tiene nada de servicios Cloud.
El 32% del presupuesto de las empresas estaria dirigido a la contratacion de dichos servicios. Por

ultimo, el 55% de empresas usan mas de un proveedor de servicios Cloud (Sanchez Prado, 2021).

Las ultimas investigaciones realizadas por la consultora IDG, donde se consultd a las personas
decisoras dentro de las empresas de tecnologia, arrojaron que el 69 % de las organizaciones han
acelerado su migracion a Cloud en los Ultimos 12 meses, y se espera que el porcentaje de
empresas con la mayor parte o toda la infraestructura de IT en Cloud aumente del 41 % actual al
63 % en los proximos 18 meses. Dentro del mismo estudio hay un reconocimiento de como la
utilizacion de servicios Cloud tiene un impacto en los ingresos, generando un crecimiento

sostenido en los altimos 12 meses segun un 60% de los CIO9 (Foundry , 2022).

Al observar los siguientes indicadores arrojados por el Instituto de Desarrollo Comercial, en el
Reporte Negocios Cloud Argentina (IDC, 2020), que muestran que en Argentina la creacion de
negocios en Cloud tuvo la siguiente distribucion por provincia en el 2020: El 40% se encontraban
en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA), mientras que el Gran Buenos Aires se
concentré un 30%. En Buenos Aires un 14%, en Cordoba un 7% y en Santa Fe un 6% (IDC,
2020).

También, observando la informacion que publicé la Secretaria de Industria y Desarrollo
Productivo del Ministerio de Economia Argentino, se indica que, en el 2021, las Pymes tienen
una concentracién muy marcada en la zona del AMBA. Del total de Pymes creadas, el 32%
pertenece a la Provincia de Buenos Aires, seguida por la Ciudad Autonoma de Buenas Aires con
un 18% (Produccion, 2022).

8 Tecnologias de la informacion
® director de informacién
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Otro punto relevante a analizar es que las Pymes en Argentina son un actor principal en el
desarrollo econémico, considerando que, en marzo de 2022, el 98% de las empresas formales
tienen mas de 100 empleados. Ademas, se observa una tendencia creciente en la cantidad de

Pymes, mostrando una recuperacion luego de la caida provocada por el Covid-19 (Pymes, 2022).

Algo importante a tener en cuenta es que la adopcion y la migracién presenta desafios que los
proveedores de Cloud deben abordar. Estos desafios son principalmente el control de los costos,
la seguridad y la privacidad de los datos y los conocimientos para adoptar la mejor solucion
tecnoldgica, por lo que se destaca la necesidad por parte de las empresas de un proveedor de
servicios Cloud para desarrollar su estrategia IT (Foundry , 2022).

Otros indicadores relevantes son: Las empresas presupuestan una mayor inversion en servicios
Cloud para lo que queda del 2022 y el 2023. Los SSPP y los SSAA seran las principales areas de
crecimiento Cloud para 2022, sin embargo estas areas difieren segin el tamafio de la empresa y
la industria. Las empresas eligen la opcion de migrar o comprar servicios Cloud cuando deben
realizar actualizaciones o ampliaciones de su infraestructura IT. Otro aspecto relevante para
quienes tienen que decidir la utilizacion de servicios Cloud es la seguridad de la informacion en
cuanto a tenerla duplicada, distribuida y accesible desde cualquier dispositivo de manera
inmediata (Foundry , 2022).
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[C] MATERIALES y METODOS A EMPLEAR PARA RESOLVER EL
PROBLEMA:

A continuacion, se detallan las herramientas de analisis mas aceptadas para la evaluacion de un
caso de negocios. También las herramientas mas usadas para justificar la eleccion de una

determinada estrategia de negocio para solucionar una necesidad de cierto segmento de mercado.

FODA: Este analisis permite identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las
amenazas de un proyecto especifico o de un plan de negocios general. Con esta herramienta, se
puede planificar estratégicamente, aprovechando las distintas variables que tiene el negocio a
desarrollar y el mercado de competencia. (Huertas, 2020).

Las fortalezas en FODA hacen referencia a las iniciativas internas que funcionan correctamente.
Se podrian comparar con otras iniciativas o con un perfil competitivo externo. Al analizar estas
areas, se puede entender qué es lo que ya funciona. Conocer las fortalezas permite aplicar las
técnicas que se reconocen funcionales en otras areas que puedan necesitar un refuerzo extra, es

decir, permite replicar técnicas para intentar replicar la eficiencia del equipo.

Las debilidades en FODA se refieren a las iniciativas internas que no funcionan como es debido.
Es una buena idea analizar las fortalezas antes que las debilidades para generar referencias de lo
que significan el éxito y el fracaso. La identificacion de las debilidades internas ofrece un punto

de partida desde el cual mejorar los proyectos.

Las oportunidades en FODA son el resultado de las fortalezas y las debilidades, junto con
cualquier iniciativa externa que podria colocar a la empresa en una posicién competitiva mas
solida. Podria ser cualquier cosa, debilidades que se quieran mejorar o areas que no se hubieran

identificado en las primeras dos etapas del analisis.

Las amenazas en FODA se refieren a las areas que tienen el potencial de causar problemas.
Difieren de las debilidades en que las amenazas son externas y, por lo general, estan fuera de

nuestro control. Pueden ser eventos como la pandemia o un cambio en el panorama competitivo.

CANVAS: Es una herramienta de gestion estratégica que permite conocer los aspectos clave

de un negocio. Hace visible la infraestructura, la oferta, los clientes y la situacion financiera de

la organizacion para lograr reconocer las deficiencias y analizar el rendimiento. Fue desarrollado
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por el consultor de negocios Alexander Osterwalder'® y el profesor de sistemas de informacion
y gestion Yves Pigneur!. Definieron 9 categorias para el modelo que representan los
componentes basicos de una organizacion. EI modelo Canvas es una herramienta ideal para
comprender un modelo de negocio de forma mas directa y estructurada. Este modelo no sélo
puede utilizarse para analizar el modelo comercial de la empresa en cuestion, sino también para

analizar los de los componentes por separado. (Castillejo, 2019).

Figura 5 Modelo CANVAS
Socios Actividades Propuesta de Relacién con Segmentos
Clave Clave Valor el cliente de clientes
Recursos Canales de
Clave Venta
Estructura de Fuentes de
costos ingresos

Segmento de clientes: Posiblemente el moédulo mas importante de todo el modelo Canvas. Se
suele comenzar por este modulo cuando el resto del analisis dependera del pablico objetivo.

Conocer a la perfeccion conocer la segmentacion de los clientes es de vital importancia.

Propuesta de valor: El segundo mddulo busca reflexionar y definir la propuesta de valor.
Aquello que diferencia a un negocio del resto y que conseguira que los clientes, previamente

segmentados en el modelo, estén dispuestos a comprar el producto y/o servicio proporcionado.

10 Conocido como coautor de Libro sobre generacién de modelos de negocio, y desarrollando el Esquema Canvas
de modelo de negocios.

11 Yves ha sido profesor en la Universidad de Lausana desde 1984 y también se ha desempefiado como profesor
invitado en la Universidad Estatal de Georgia, la Universidad de Columbia Britanica, la Universidad Nacional de

Singapur y HEC Montreal.
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Canales: En este modulo se busca definir la forma en la que el negocio / laempresa hara contacto
con el cliente. El cliente dependera del tipo de negocio; si se trata de una herramienta o aplicacion
web, el canal sera internet. Si, en cambio, consiste en la venta de un material determinado, el

canal posiblemente deba ser un punto de venta.

Relacion con los clientes: Se deberé analizar como se busca que el negocio se relacione con el
cliente. Es decir, de qué manera, y segun las necesidades y caracteristicas del negocio, este debera

comunicarse con ellos.

Flujo de ingresos: Se debera concretar y detallar los distintos flujos de ingresos. Qué ingresos y
cdémo estos entran a la empresa. Es importante que exista coherencia entre los flujos de ingresos

y la propuesta de valor.

Recursos Claves: Se debera identificar cuales son las necesidades del negocio, tanto en activos
tangibles como intangibles. Gracias a esta informacion, se podrd definir cuales son las

inversiones econdmicas necesarias para llevar a cabo la propuesta de valor establecida.

Actividades clave: Se deberé analizar y estudiar cuales seran las actividades estratégicas que te

permitiran conseguir una propuesta de valor, obtener clientes y, finalmente, ingresos.

Socios Clave: Se debera analizar cuéles seran los socios clave y estratégicos para la consecucion

de los objetivos establecidos.

Estructura de costos: Se deberd detallar cuales son los costes necesarios para conseguir la

propuesta de valor establecida.

MATRIZ PEST: El analisis PEST (factores Politicos, Econémicos, Sociales y Tecnoldgicos)

es una herramienta que se encarga de investigar e identificar los factores generales que afectan a
las empresas 0 marcas para establecer una estrategia adecuada y eficaz. El origen del analisis
PEST se remonta a 1968 con la publicacion de un ensayo sobre marketing titulado “Analisis

macro-ambiental en gestion estratégica” realizado por los tedricos Liam Fahey!? y V. K.

12 Liam Fahey tiene una amplia formacion académica y 30 afios de experiencia practica en una variedad de industrias

en todo el mundo.
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Narayanan®® que fueron sus precursores. Se centra en aquellos elementos que conforman el
entorno en el cual se desarrollan las organizaciones, es decir, estudia aquellos sectores que no
dependen directamente de la empresa, sino de los contextos a los que pertenece ésta, ya sea

econdmico, politico o social, por ejemplo. (Minutos, 2020).

Politicos-legales: Factores de tipo gubernamental que afectan al desempefio de las entidades. Los

mas destacados son la politica fiscal, las restricciones al comercio y la industria, y los aranceles.

Econdmicos: Dentro de los factores econdmicos hay que destacar las tasas de cambio, tasas de

interés, inflacion y niveles de importacién y exportacion.

Socio-culturales: En este campo se engloban los factores que estan relacionados con las

caracteristicas basicas, las preferencias, los gustos y los habitos de consumo de la sociedad.

Tecnologicos: Las tendencias que se dan en el area de sistemas informaticos y nuevas
tecnologias. En este aspecto la nueva era digital es un éarea a tener en cuenta dentro de las

empresas.

Ambientales: Factores relevantes como el cambio climético, las variaciones de las temperaturas

y la conciencia ambiental son tenidos en cuenta para el desarrollo del analisis PEST.

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER: Constituye una metodologia de

analisis para investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria determinada.

Este modelo investiga si es rentable crear una empresa en un determinado sector, en funcion de

la estructura del mercado. (Porter, “Ventaja competitiva” , 2020).

Poder de clientes: Esta area del modelo indica que, si el cliente tiene muchas opciones o
productos sustitutos, tienen un mayor poder de negociacién. De este modo, la empresa se vera
obligada a establecer nuevos precios, promociones o descuentos y lanzar nuevos productos para

diferenciarse de su competencia.

13 VK Narayanan es actualmente el Profesor Stubbs de Estrategia y Emprendimiento en la Universidad de Drexel,
Director del Programa de Licenciatura en Emprendimiento en Tecnologia y Presidente del Consejo Académico del

Centro Laurence A. Baiada para Emprendimiento en Tecnologia
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Amenaza de nuevos competidores: Cuando existe mas competencia en el mercado, usualmente
es debido a la mayor disponibilidad de materia prima en la industria, gracias a esto el nimero de

ofertas ird en aumento.

Poder del proveedor: Similar a la fuerza de los clientes, esta region de la matriz indica que si
existe mejor agrupacion de los proveedores en lo que respecta a pedidos, recursos y precios, estos

generaran un mercado mucho mas atrayente.

Amenaza de productos sustitutos: En este sector estan situadas aquellas empresas que pueden
elaborar y ofrecer un producto o servicio con la capacidad de sustituir los de la potencial empresa
que esta siendo analizada, ya sea por su menor precio 0 mejores funciones. Si esto ocurriera,
puede que los consumidores prefieran adquirir los productos sustitutivos en lugar de los que

ofrece dicha empresa.

Rivalidad competitiva: Luego de aplicar todos los otros sectores de la matriz de 5 fuerzas de
Porter, se obtendra larivalidad competitiva, en la que se contendran los datos necesarios

para determinar las estrategias de posicionamiento en el mercado.

Plan Comercial: Este plan incluird toda la informacion detallada de los servicios a ofrecer,
incluyendo alcance, cantidad de horas de trabajo y precios. También esta dentro de este punto de
andlisis, el segmento de clientes objetivos, la cantidad de ventas necesarias y pretendidas y el

plan de financiacion.

TIRY VAN:

VAN: Valor Actual Neto. EI término representa el valor de los flujos de caja generados durante
los afios a los cuales se analice el negocio, traidos al dia de fecha. El flujo de caja incluye

inversiones, egresos e ingresos, generados por el negocio a analizar.

Férmula 1 VAN (valor actual neto)

VAN = I+Zﬂ: o S W TR
4L+t Y A+l (k)2 (1+ k)"

Ft son los flujos de dinero en cada periodo t.
I 0 eslainversion realiza en el momento inicial (t=0)

n es el numero de periodos de tiempo
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k es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion

El VAN sirve para generar dos tipos de decisiones: en primer lugar, determinar si las inversiones
son efectuables y en segundo lugar, determinar qué inversion es mejor que otras en términos

absolutos. Los criterios de decision van a ser los siguientes:

VAN >0: Elvalor actualizado de los cobro y pagos futuros de la inversion, a la tasa de descuento

elegida, generaré beneficios.

VAN = 0: El proyecto de inversion no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo su realizacion,

en principio, indiferente.

VAN < 0: El proyecto de inversidn generara pérdidas, por lo que debera ser rechazado.

TIR: Tasa Interna de retorno. EI término corresponde a la rentabilidad que ofrece una inversion.
Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion para las cantidades que
no se han retirado del proyecto. Es una medida utilizada en la evaluacion de proyectos de
inversion para comprobar la viabilidad de una inversion, ya que permite comparar inversiones

entre ellas. Cuanto mayor sea la TIR mejor serd la inversion.

Férmula 2 TIR (tasa interna de retorno)

VAN = I_I_n F — o4 Fy + Fy - E, _
- Z{Hﬂﬁ')t_ ® T (1+TIR) ' (1+TIR)? (1+TIR)"

Ft son los flujos de dinero en cada periodo t

10 es lainversion realiza en el momento inicial (t=0)

n es el nimero de periodos de tiempo

Si TIR >k, el proyecto de inversion sera aceptado. En este caso, la tasa de rendimiento interno

obtenida es superior a la tasa minima de rentabilidad exigida a la inversion.

Si TIR =k, se genera una situacién similar a la que se produce cuando el VAN es igual a cero. En
esta situacion, la inversion podra llevarse a cabo si mejora la posicién competitiva de la empresa

y no hay alternativas mas favorables.
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Si TIR <k, el proyecto debe rechazarse. No alcanza la rentabilidad minima que es exigida a la
inversion.

[D] RESOLUCION DEL PROBLEMA:

[D1] EI MERCADO Y LA COMPETENCIA:

Inicialmente se realiza un breve comentario sobre la situacion de las Pymes Argentinas. Si bien
el segmento objetivo de clientes esta definido, es importante tener en cuanto lo siguiente, dado

que es un indicador del crecimiento en la inversion en Infraestructura IT.

Actualmente se registran los valores mas bajos de PYMES inscritas en los ultimos 13 afios debido
al periodo de la pandemia. Sin embargo, con la salida del confinamiento y el crecimiento de la

economia, se espera ver una vuelta a valores del 2018-2020.

Grafico 1 Cantidad de PYMES en Argentina

600.000 8,500,000
580.000 8,200,000
560.000 7,900,000
540.000 7,600,000
520.000 7,300,000
500.000 7,000,000
430.000 6,700,000
3 460.000 Em‘]pleadnres:519.425 6,400,000 -
5 440.000 2021 6,100,000 S
5 420.000 5,800,000 g
= 400.000 5,500,000
£ s3s0.000 5,200,000 <€
360.000 4,900,000
340.000 4,600,000
320.000 4,300,000
300.000 4,000,000

Fuente: Camara Argentina de la Mediana Empresa, 2021
El tamafio del mercado actual posible es de 519.425 PYMES registradas. (Empresa, 2022).

Al entrar de lleno en lo referido a los servicios que se ofrecen, se observa que el crecimiento que
tendra en los préximos afios el mercado Cloud serd impulsado por los servicios profesionales y
administrados (SSPP/SSAA).
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Grafico 2 Crecimiento del negocio Cloud en USD

FUERTE CRECIMIENTO DE CLOUD IMPULSADO POR laaS y Servicios Profesionales / Administrados

Mercado Cloud por Tipo Forecast del Mercado cloud 2020-2025
Argentina 2020 - u%s Corrientes Argentina 2020 - u$s Corrientes
Private Cloud
Public Cloud (290.8) (91.8) CAGR 21-25 Drivers (CAGR)
® Private Cloud Services  13.7% Serv. Administrados (15.8%) Profesionales (19%)
@ Public Cloud Services  31.9% laas (39.5%) / Paas (31.7%)
Enterprise o Tofal 28.5%
Private 12063
311
ang
Private Cloud
Managed 7008 I
Services I
- ) 2023 2024 2025

Local Cloud
as a Service 2.9|

Fuente: Instituto de desarrollo comercial. 2020

Un reporte del Instituto de Desarrollo Comercial (1.D.C.) trae a colacién algunas de las ventajas
y desventajas de los distintos tipos de Cloud. Por ejemplo, Cloud publica tiene como principal
ventaja el ahorro de costos a través de la reduccion de los gastos de capital y el acceso a la
tecnologia de dltima generacion, pero falla en cuestiones relacionadas con la seguridad, el
cumplimiento regulatorio y control corporativo, acuerdos de nivel de servicio (SLA), precio
elevado por el rendimiento y aumento en los costos operativos (especialmente por el consumo
de ancho de banda). La Cloud privada, en cambio, cuenta con ventajas en torno a la seguridad,
el gobierno corporativo y el rendimiento, aunque tiene como principales retos la dificultad de
crecer de forma flexible y un CAPEX14 demasiado alto. (IDC, 2020).

En esta situacidn, tener Cloud hibrida aparece como la mejor opcion ya que permite obtener los
beneficios de las Clouds publicas y privadas, desechando las limitaciones que puede tener elegir
solo una de estas alternativas. En esta etapa, ademas, se combinan las preferencias de los clientes
que evolucionan hacia el almacenamiento de datos en una Cloud publica. Las organizaciones
estan optando por una arquitectura hibrida, en parte, para poder cumplir con estas preferencias.

14 Las inversiones en bienes de capital, gastos en capital, capex (contraccion del inglés capital expenditure)

0 CAPEX son inversiones de capital que crean beneficios.
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La competencia principal actualmente son las empresas que brindan servicios Cloud a nivel
global Amazon Web Services (AWS), Microsoft Azure, Google Cloud, IBM, Oracle, Huawei
Cloud y Huawei Hardware.

Cuyo posicionamiento en el mercado segun sus ingresos en el 2022, segin (Foundry , 2022), es
el siguiente:

Grafico 3 Posicionamiento de mercado segun ingresos en USD

Microsoft
Amazon
IBM
Salesforce
oogle Cloud
SAP

Oracle*
ServiceNow
Workday

Snowflake
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ngresos en miles millones de USD

Fuente: Estudio de computacién en la nube 2022, Foundry, 2022
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[D2] LA EMPRESA'Y EL NEGOCIO:

La unidad de negocio es parte de una de las empresas mas importantes de tecnologia de
Argentina, que actualmente es la fusién de 2 empresas nacionales dedicada una de ellas a las
telefonia fija y movil, ademas de servicios de comunicacion en general, la otra se dedicaba a dar
servicios de internet y TV. La fusion se realizo en el afio 2018. Actualmente ofrecen todos los
servicios que anteriormente brindaban por separado y sumaron para el segmento masivo (B2C*®)
el entretenimiento, actualizando la plataforma de television por HFC®, realizando alianzas
estratégicas con otros proveedores de contenidos (Netflix, Amazon Prime, Disney, etc.) y

realizando contenidos audiovisuales propios.

Para el segmento B2B se desarrollaron servicios de valor agregado, como por ejemplo; transporte
de video calidad estudio de television, Datacenter propio, ciberseguridad, seguridad fisica,
comunicaciones unificada, video vigilancia, soluciones de WiFi’, por medio de la tecnologia
l0T*® se desarrollaron servicios de geo posicionamiento, control de caudales, control de frio, etc..
También, dentro de los nuevos servicios creados luego de la fusidn, estan los servicios de Cloud
con infraestructura propia dentro de sus Datacenters, lo que se denomina servicios de Cloud
Privada con caracteristicas similares a los servicios de Cloud Publica. Dentro de todos los
servicios Cloud se encuentran los Servicios Profesionales y Servicios Administrados
(SSPP/SSAA). Estos SSPP y SSSAA son el motivo del andlisis de este plan de negocios y toda
la informacién que desarrollaremos en adelante se enfocara en demostrar por qué es rentable y
beneficiosa la unidad de negocio, dedicada a brindar los SSPP y los SSAA, dentro del segmento

B2B de la empresa.

5 pusiness to consumer (en espafiol, empresa a consumidor) el término se refiere al modelo de negocio en el que
las transacciones de bienes o la prestacion de servicios se produce entre empresa y cliente o consumidor final.
16 HFC significa (HIBRIDO FIBRA COAXIAL), es una tecnologia utilizada para dar servicios de TV e Internet.

17 El wifi (escrito también wi-fi)1 es una tecnologia que permite la interconexién inalambrica de dispositivos
electrénicos.

18 Internet de las cosas (10T) es el proceso que permite conectar elementos fisicos cotidianos al Internet: desde
objetos domésticos comunes, como las bombillas de luz, hasta recursos para la atencién de la salud, como los
dispositivos médicos; también abarca prendas y accesorios personales inteligentes e incluso los sistemas de las

ciudades inteligentes.
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[D3] LOS PRODUCTOS Y LOS SERVICIOS DEL NEGOCIO:

El servicio esta definido principalmente por el asesoramiento, acompafiamiento y capacitacion
de los clientes en la gestion de su infraestructura IT en su formato Cloud.

Definir las caracteristicas del servicio dependera del anlisis de consultoria general por parte del
equipo técnico—comercial, luego de una etapa puntual referida a las necesidades a resolverle al
cliente.

De todas formas, se definen 3 sabores de productos con diferentes caracteristicas para buscar
agilidad en la oferta, segmentando a las Pymes por su nivel de facturacion dado que este dato
esta directamente relacionado con la infraestructura on premise®® desplegada por los clientes.
Dejando la opcion de analizar individualmente los casos que queden fuera de esta segmentacion

inicial.

TABLA 1 SEGMENTO DE CLIENTES

PYMES A (2 a 10 colaboradores) 2 6 2
PYMES B (10 a 30 colaboradores) 4 10 4
PYMES C (10 a 30 colaboradores) 6 20 10

Fuente: Elaboracién propia

La empresa desarrolla los Servicios Profesionales y los Servicios Administrados de consultoria,
teniendo como soporte una cantidad de opciones diferenciales al resto del mercado.

Ofreciendo una linea de Servidores Virtuales Privados (SVP) con los beneficios de servidores
publicos, montada sobre una plataforma de virtualizacion de ultima generacion llamada
FlexPod?°, que se encuentra alojada en los datacenters propios de la compaiiia. Dicha plataforma
estd conformada por software de virtualizacion, servidores, procesadores y almacenamiento.

Todo esto permite asegurar la calidad del servicio.

19 Son aquellas que se guardan y ejecutan de manera local en los servidores de las propias empresas.
20 Es un conjunto definido de hardware y software que forma una base integrada para soluciones virtualizadas y no

virtualizadas.
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La solucion ofrece maquinas virtuales (VM, por su significado en inglés Virtual Machine) con
recursos de procesamiento, memoria RAM?!, almacenamiento y red, anexandoles distintos
servicios de valor agregado (SVA), con el fin de cubrir un amplio espectro del mercado.

De esta manera, se pone a disposicion de los clientes un servicio que les permitird crear y
administrar Servidores Virtuales Privados (SVP) de forma inmediata en los datacenters de la
compafiia, conformado por tecnologia de Gltima generacion y una infraestructura totalmente

adaptable a las necesidades tecnoldgicas de cada negocio, especificamente al entorno PYME.

[D4] EL EQUIPO:

Se cuenta con un equipo de profesionales que actualmente forman parte de la Gerencia de
Ingenieria y Técnica B2B y que ya tengan conocimientos de la Cloud privada y su
dimensionamiento para cada solucion. Se realizard un plan de capacitaciones en las diferentes
Clouds publicas con sus respectivas certificaciones, las cuales son exigidas por las marcas duefias
de estas Clouds para ser reconocidos como socios Y estar habilitados a realizar consultorias sobre

SUS Servicios.

El equipo formado trabajard conjuntamente con las areas de Ingenieria de Soluciones Pymes
AMBA (vision comercial), Ingenieria de Proyectos y Producto Técnico.

Las etapas en las que participan son: Disefio (definicion del sabor del producto), Implementacion

y capacitacion. Tendran contacto directo con los clientes externos en las 3 etapas.

Seré definido por 5 profesionales especializados en servicios Cloud con diferentes categorias en

base a la experiencia y cantidad de Clouds sobre las que estan certificados.

SSPP/SSAA: 2 Juniors, 2 SSr?? y 1Sr?3, Todos reportan a un Jefe que es parte de la Micro

estructura de la gerencia de Ingenieria de Red B2B.

2L Son las siglas en inglés de (memoria de acceso aleatorio). Es el espacio de almacenamiento de datos
extremadamente rapido y temporal al que un equipo necesita acceder de inmediato

22 Significa Semi Senior y hace referencia a la categorizacién de un colaborador, seguin su experiencia y grado de
conocimiento de un tema o funcién.

23 Significa Senior y hace referencia a la categorizacion de un colaborador, seglin su experiencia y grado de

conocimiento de un tema o funcion.
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[D5] PLAN COMERCIAL:

El plan comercial apunta a los clientes actuales del B2B pertenecientes al segmento Pymes

AMBA que estan o estardn en un proceso de gestion de su infraestructura IT.

Técnica y tecnologicamente estan dadas las condiciones para el lanzamiento de la campafia de
Marketing donde dar a conocer los SSPP/SSAA ofrecidos, sus virtudes y los ahorros que genera.
Inmediatamente después, generar una campafa con el equipo Comercial (Ejecutivos de Cuenta,
Ingenieros de Cuenta y Ejecutivos de Servicios Digitales) con contacto personalizado con los

clientes de su cartera uno a uno.

Se haran reportes estratégicos para el seguimiento de la gestion y asi contar con informacion de
la cantidad de clientes contactados, su situacion con respecto a la infraestructura IT, si cuentan
con especialistas en IT, su presupuesto y un estimado de posibilidades de concretar la venta de

los SSPP/SSAA en forma de porcentaje.

Medios de Pago: Todos los habilitados a nivel nacional con facturacion generada por la totalidad
del servicio contratado, al momento de la firma del contrato. La facturacion es por adelantado a

las etapas de Implementacion y la capacitacion.

Precio por producto:

TABLA 2 PRECIO DE PRODUCTO EN $ SIN IMPUESTOS
PYMES A (2 a 10 colaboradores) 39835
PYMES B (10 a 30 colaboradores) 49487,5
PYMES C (maés de 30 colaboradores) 59140

Fuente: Elaboracion propia

TABLA 3 PRECIO POR HORA PARA PROYECTOS EN $ SIN IMPUESTOS
Junior. 3749,5
Semi Senior. 4217,5
Senior. 5680
Lider de equipo 6148
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Fuente: Elaboracion propia

Estimacion de ventas: Se tiene un poco mas de 1300 clientes pertenecientes al segmento Pymes
AMBA, con atencion personalizada de un equipo comercial, lo cual sera el objetivo comercial.
Se estima para el primer afio una facturacién de $60 millones por Servicios Profesionales y
Servicios Administrados, con un crecimiento del 25% anual para los 2 afios siguientes. Esto
implica la venta de algun tipo de producto al 8% de los clientes actuales de la empresa. La
estimacion seré revisada cada 3 meses por el &rea de compensaciones de CCHH para el ajuste de

las comisiones del equipo comercial.

[D6] PLAN DE FINANCIACION:

La financiacion para este nuevo servicio en el segmento B2B, toma parte de los siguientes
presupuestos de la direccién Negocios B2B:

Para la formacion, certificaciones, retencion y adquisicion de talentos:

Presupuesto del area Técnica B2B
Presupuesto de CCHH?*

Para la comunicacion y ventas (incentivos del area de ventas):

Presupuesto de Ventas B2B

Presupuesto de Marketing
Para la actualizacidn tecnologica de la plataforma de Cloud privada:

Presupuesto del area Técnica B2B

[D7] MATRIZ FODA:

Fortalezas:
Muy buenas alianzas con los proveedores de Clouds publicas
Tecnologia de ultima generacion en la Cloud propia
Mucha experiencia en el segmento de tecnologia

24 Capital Humano, area de la empresa dedicada a la gestion integral de los colaboradores de la empresa.

U I n L] B
@ UNIVERSIDAD TECNOLOGIGA NACIONAL
FAGULTAD REGIONAL BUENOS AIRES

LTAD REGIONAL BUENOS.



Fuerte inversién anual
Es la empresa tecnoldgica méas grande del pais
Gran presencia de marca
Oportunidades:
Vender lo que se sabe hacer, mediante estos Servicios Profesionales y
Administrados, respaldados por una gran trayectoria.
Aumentar los ingresos en un segmento en el cual ya se tiene presencia actualmente

Fidelizar a las clientes Pymes, mediante un conocimiento mayor de su negocio.

Debilidades:
Retencion y adquisicion de talentos digitales
Falta de penetracion en algunos clientes mas grandes.
Dependencia general del contexto politico
Amenazas:

El contexto politico y econémico del pais
Que otros jugadores grandes del segmento tecnoldgico desarrollen el mismo
servicio

Que cada proveedor de Cloud publica brinda el asesoramiento de manera local.

[D8] CANVAS:

Segmento de clientes: Los clientes para los cuales se analiz6 este plan de negocios son los
correspondientes al segmento Pymes AMBA del B2B, definidos en esta categoria por la
facturacion mensual aproximada actual que tienen en la compafiia, cuyo rango va desde $40.000

a $500.000. Ademaés, estan carterizadas y con un equipo comercial personalizado para su

atencion.

TABLA 4 LISTADO DE CLIENTES OBJETIVOS
Etiquetas de fila Cuenta de VERTICAL
PYMES EXECUTIVE AMBA 108

AUTOMOTRIZ 7
COMUNICACIONES 23
CONSTRUCCION 19
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EDUCACION 9

MINERIA
SALUD 16
SEGUROS 4
TECNOLOGIA 12
TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO 17
PYMES EXECUTIVE AMBA-Priv 1286
AUTOMOTRIZ 101
COMUNICACIONES 148
CONSTRUCCION 167
EDUCACION 149
MINERIA 13
SALUD 218
SEGUROS 19
TECNOLOGIA 195
TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO 276
Total general 1394

Fuente: Elaboracion propia

Canales: Los canales de comunicacion con los clientes seran todos los usados habitualmente
para contactar a los clientes. Por lo tanto, se utilizaran los siguientes:

Personalizados: Cada equipo comercial desarrollara la estrategia comercial consultiva mas
adecuada para cada cliente para explicar el servicio, mostrar sus virtudes y presentar la propuesta
comercial y técnica. Dicho equipo esta compuesto por el Ejecutivo de la cuenta, el Ingeniero de
la cuenta y el Ejecutivo especializado en soluciones Cloud.

Masivos: Se utilizaran las redes sociales (LinkedIn, Instagram y Twitter) para desde las cuentas
oficiales dar visibilidad de este servicio. Este movimiento sera replicado en estas mismas redes
por los directores, gerentes y todos los colaboradores del segmento B2B. Se haran campafias de
comunicacion por correo electronico y whatsapp a los contactos identificados como decisores en

los clientes del segmento apuntado.

Relacion con los clientes: Todos los clientes tienen atencion personalizada y cuentan con los
datos del mail y el teléfono maévil de cada integrante del equipo comercial, asi como también con
los datos de contacto de los grupos de administracion, post venta técnica y facturacion. Es
importante destacar que en estos Ultimos casos no se ofrece una atencion personalizada, sino que

es brindada por un grupo asignado al segmento correspondiente, con el conocimiento adecuado
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para cada funcion. Para la relacion continua con el cliente, se utilizara un CRM?® que registra
toda la actividad desde las propuestas comerciales, las soluciones técnicas, las contrataciones y

los reclamos (técnicos, administrativos o de facturacion).

Propuesta de valor: Que el cliente tenga una experiencia memorable viendo c6mo su negocio
se desarrolla y crece, pudiendo dejar en manos del equipo el despliegue de la infraestructura que
necesita para soportar dicho negocio y donde puede dedicarse exclusivamente a su actividad
principal. Ademas de poner a su disposicion a los mejores profesionales en cada area para que

potencie su negocio teniéndolos como socios tecnolégicos en el desarrollo del mismo.

Actividades Clave: Conocer al cliente, su infraestructura IT, sus sistemas informaticos, su
planificacion de crecimiento y su presupuesto de inversion. Mantener y mejorar las alianzas con
las empresas que ofrecen servicios Cloud publicos y mantener actualizada la propia. Estudiar la
evolucidn del negocio, la economia de la regidn a nivel macro y micro. Capacitacion constante
de los colaboradores involucrados con este negocio. Desarrollar fuertemente el concepto de co-

competir?® con los proveedores de servicios Cloud publicos.

Recursos Claves:

Capital Humano:
Equipo comercial (Ejecutivo e Ingeniero)
Especialistas en servicios Cloud
Gerencia de Pricing
Gerencia de Alianzas
Gerencias de producto técnico y comercial
Soporte NOC

Tecnoldgicos:

Hardware y software para la infraestructura propia de Cloud

% CRM, las siglas CRM significan Customer Relationship Management, lo que traducido al espafiol es algo como
Gestidn de Relaciones con el Cliente.

% Es una estrategia en la que las empresas cooperan y compiten conjuntamente para crear valor. El objetivo es
trabajar unidos para hacer més grande el mercado, del que luego pueden salir ganando todos.
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Partners Claves: Amazon Web Services (AWS), Microsoft Azure, Google Cloud, IBM, Oracle,

Huawei Cloud y Huawei Hardware. Instituto de Desarrollo Comercial.

Estructura de costos:

Salarios:

Proporcional de Ejecutivo de cuenta (fijo y variable)

Proporcional del Ingeniero de cuenta (fijo y variable)
Proporcional de Ejecutivo en Cloud (fijo y variable)
Proporcionales profesionales especialistas en Cloud

Para el resto de los colaboradores involucrados es despreciable

para el célculo de los costos.

Capacitacion: Inversion en la capacitacion de cada integrante del equipo segun su funcién en el

proceso.

Tecnologia: Hardware y software de la Cloud privada propia.

Costos por Salarios:

TABLAS

COSTOS DE SALARIO FIJO ANUALIZADO EN PESOS

Junior. 2800000
Semi Senior. 3360000
Senior. 4200000
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Costos por capacitacion: Dados por el costo de las certificaciones con las distintas Clouds por

fuera del acuerdo de socios para el resto del 2022. Para los 5 profesionales, es de $550.000.

Flujo de ingreso: Inicialmente la fuente de ingreso sera un porcentaje del presupuesto de la
unidad de negocios B2B para las capacitaciones, el aseguro de comisionamiento (3 meses de
gracia) y la actualizacion de la infraestructura de la Cloud propia. Luego se espera un ingreso por
la facturacion de los SSPP/SSAA brindados a los clientes a partir del mes 4 del lanzamiento del

servicio al mercado. (ver detalles en Plan Comercial)

[D9] ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER:

Poder de negociacion compradores: Un punto a destacar es la posibilidad de Pago en Pesos /
ddlar oficial sin impuestos extras.

Poder de negociacion proveedores: Al tener un gran volumen de negocios, se logran alianzas
con capacitaciones gratuitas y cupos para las certificaciones oficiales en las distintas Clouds
publicas.

Rivalidad entre competidores: No es un punto clave dado que se necesita mucha colaboracion
entre los actores del segmento para poder dar una solucion acorde a las necesidades de los
clientes.

Producto Sustitutos: La consultoria debe evolucionar con las distintas alternativas tecnologias,
dado que una vez realizada la implementacién los clientes comienzan una curva de aprendizaje
que resolvera la necesidad por un tiempo.

Nuevos participantes: Este punto es clave, porque hay varios actores y la aparicion de nuevos
es esperada. Se deben contener con un desarrollo constante de las alianzas, la capacitacion y un

posicionamiento inicial fuerte.

[D10] MATRIZ PEST

Factores Politicos / Legales: Este punto es muy importante por varios factores. Si bien es un
servicio de consultoria tecnologica que no tiene regulaciones, si esta afectado indirectamente por
todo lo que afecte a los servicios de Cloud, al manejo de la informacion, a la seguridad de los
datos, defensa de la competencia, monopolios, etc..

Factores Econdmicos: Este factor influye en todo tipo de negocios y afectard un poco a este en

particular, si no hay crecimiento econdémico, ya que repercute en una posible falta de inversion o
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en requerir menos recursos tecnoldgicos. De todos modos, los servicios apuntan a optimizar los
costos actuales y generar ahorros que hagan atractiva la contratacion de nuestra consultoria. Al

ser un servicio en pesos el tipo de cambio de dolar no afecta directamente.

Factores socioculturales: Este punto tiene relevancia en el segmento Pymes, dado que hay
dudas con la confidencialidad de su negocio, los aspectos de seguridad propios y de sus clientes.
Factores tecnologicos: Al tener una parte altamente relacionada a servicios ofrecidos por
empresas globales, el factor tecnoldgico no tiene limitaciones. Lo que si genera es la necesidad

de tener una actualizacién constante de los profesionales del equipo.

[D11] VAN Y TIR:

Para calcular los valores correspondientes a estos parametros utilizados para evaluar proyectos
de inversion, se debe tener en cuenta los flujos de fondos estimados para el negocio analizado,
teniendo en cuenta los parametros definidos por la empresa de la cual forma parte la unidad de

negocio para brindar los servicios ya descritos.

Los costos no relacionados directamente con el negocio se consideran costos hundidos, dada que

la empresa los tiene, haga o no, este negocio.
La tasa de rentabilidad fijada por la empresa para cada negocio analizado es del 20%.
No se toman en cuenta los efectos del tipo de cambio, ni la inflacién.

La inversion inicial es de $1 millén, la tasa de rentabilidad promedio pedida por la empresa es
del 20%. Por el contexto econdmico actual y por la evolucion de estas tecnologias, este proyecto

se evalUa a 3 afios.

TABLA 6 FLUJOS DE FONDOS

Afo 0 1 2 3
Ingresos estimados 60.000.000$ 61.500.0008 63.037.500$

Inversion Inical -1000000
Costo de Salario fijo 26.880.000$ 26.880.000$ 26.880.000$
Comisiones por ventas equipo comercial 4.704.0008 5.174.400S 5.691.840S
Capacitacion general 300.000$ 300.000$ 300.000$
Publicidad 200.000$ 300.000$ 400.000$
Certificaciones 250.000$ 350.000$ 350.000$
32.334.000S' 33.004.400$ 33.621.840$
-1000000 27.666.000$ 28.495.600S 29.415.6605
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Fuente: Elaboracion propia

VAN del negocio: $18.343,84
TIR del negocio: 27%

[D12] RIESGOS:

Los riesgos a tener en cuenta para este proyecto son varios, de distintas posibilidades de
ocurrencia y con diferente impacto. Con la ventaja estratégica de contar con el respaldo
economico, financiero y de gestion de la empresa en la cual se desarrolla la unidad de negocio.

El contexto econdmico actual del pais puede generar un retraso en la implementacién de las
Clouds como solucidn tecnoldgica. Esto haria que el crecimiento en la demanda de recursos IT
no se produzca o que las Pymes deban ocupar todo su esfuerzo en sostener la actividad principal

de su negocio, lo cual dificultaria poner atencién a los servicios que ofrecemos.

El contexto politico es un riesgo para las empresas nacionales y también para las empresas
globales, debido principalmente a los cambios de reglas de mercado. Regulaciones e

impedimentos para manejo de divisas, son otros de los riesgos a tener en cuenta.

[E] CONCLUSIONES:

Luego de hacer todo el recorrido por los distintos puntos del plan de negocio, donde se logro la
suficiente profundidad en el andlisis, podemos afirmar varios aspectos. La utilizacion de los
servicios laaS en reemplazo de la infraestructura IT tradicional es algo que viene sucediendo y
se viene analizando desde hace varios afios atras. Incluso desde antes de la pandemia del Covid-
19. Los beneficios en cuanto a la reduccion de costos y la adaptabilidad frente a la variacién de
las necesidades tecnoldgicas, hacen que los servicios laaS sean atractivos para las empresas en
general y en particular para las Pymes Argentinas. Los servicios laaS tienen como barrera
principal para su adopcion, las inversiones ya realizadas en infraestructura IT propias de las

empresas.

La pandemia del Covid-19 y las restricciones implementadas por los distintos gobiernos
alrededor del mundo, aceleraron fuertemente el crecimiento en la utilizacion de los servicios

laaS. Esta aceleracion se debid al cambio en la forma de consumir de las personas, provocado
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por las restricciones sobre la libre circulacion. EI consumo de todo tipo de productos y servicios,
se volco al comercio electronico. Lo cual hizo que la infraestructura IT tuvieran que adaptarse
rapidamente para hacer frente a esta modificacion en el habito de consumo. Encontrando a los

servicios laaS como una herramienta muy util para esta adaptacion.

El crecimiento de estos servicios fue exponencial durante el 2020 y 2021. Lo que generd que no
todas las empresas pudieran capacitar y/o incorporar el talento necesario para llevar adelante la
transformacion hacia este tipo de soluciones IT. Dado que tuvieron que poner foco en la
adaptacion de su negocio principal, el cual se vio claramente afectado por la situaciéon ya
descripta. Ademas, los profesionales capacitados sobre servicios laaS son un recurso escaso. Lo
que hace a los Servicios Profesionales y Administrados, que se analizaron en este plan de

negocios, una opcidon mas que interesante para el mercado.

El sector mas afectado por esta aceleracion fueron las Pymes. En Argentina hay una gran cantidad
de Pymes. De hecho, se crean nuevas casi constantemente. Son una parte fundamental del
desarrollo econémico del pais y se concentran principalmente en la zona del AMBA. Por estos

motivos es que se eligio a dicho segmento de mercado para realizar el analisis.

Otra de las conclusiones que se obtiene, es la necesidad de desarrollar negocios
colaborativamente con otras empresas, en este caso, teniendo alianzas con distintos proveedores
de servicios laaS, que hagan que la oferta de SSPP/SSAA sea integral, completa y mas atractiva

para los clientes, conformando una de las principales ventajas competitivas de este negocio.

Los puntos desarrollados son los fundamentos del por qué se propone, en este plan de negocio,
brindar servicios profesionales y administrados para servicios laaS, teniendo como clientes
objetivos a las Pymes de la region AMBA. Destacando, ademas, todas las ventajas corporativas
de tener una oferta multi-Cloud publica y privada, profesionales capacitados, con experiencia
comprobable en varios casos de uso, respaldo econdémico y financiero y una trayectoria de

pertenencia y compromiso con la region y sus habitantes.
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