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Resumen
A partir del decreto 2242/2015, de 24 de noviembre de 2015, del Ministerio de Hacienda y Crédito
Publico de la Republica de Colombia, ‘en el cual se reglamentan las condiciones de expedicion e
interoperabilidad de la factura electronica con fines de masificacion y control fiscal,” Se cred la linea de
negocio Faceldi dentro de la compania Jaime Torres C & Cia. S.A. que se encarga de ofrecer servicios
de procesamiento de facturacion electronica; ademas de ofrecer estos servicios, también esta dedicada a
la organizacién, administracion, custodia y procesamiento de informacion ciclica y masiva en donde
desarrolla e implementa sus procesos, programas, herramientas tecnoldgicas y operativas de acuerdo a
cada una de las lineas de negocio basado en las necesidades y requerimientos de los clientes.

Este articulo se encargara de analizar el proceso de venta dentro de la linea de negocio Faceldi para
proponer un plan de mejora que se enfoque en apalancar ésta, convirtiéndola en uno de los principales
pilares de ingreso para la compaiia.

La linea de negocio agrupa diferentes procesos para cumplir con los parametros de calidad y
eficiencia, sin embargo, su proceso comercial es incompleto y deficiente, por estas razones se encontrd
necesario realizar un andlisis y hacer uso de diferentes herramientas.

Finalmente se evidencid que la linea de negocio efectivamente cuenta con desventajas internas y

externas que fijan la necesidad de optimizar el proceso comercial y operativo de la misma.
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Abstract

From the decree 2242/2015, dated November 24, 2015, of the Ministry of Finance and Public Credit
of the Republic of Colombia, 'in which the conditions of issuance and interoperability of electronic
invoicing for purposes of massification and fiscal control are regulated,' The Faceldi business line was
created within the company Jaime Torres C & Cia. S.A. which is in charge of offering electronic
invoicing processing services; besides offering these services, it is also dedicated to the organization,
administration, custody and processing of cyclic and massive information where it develops and
implements its processes, programs, technological and operative tools according to each one of the
business lines based on the needs and requirements of the clients.

This article will analyze the sales process within the Faceldi business line to propose an
improvement plan that focuses on leveraging it, making it one of the main pillars of income for the
company.

The business line groups different processes to comply with quality and efficiency parameters,
however, its commercial process is incomplete and deficient, for these reasons it was found necessary
to perform an analysis and make use of different tools.

Finally, it was evidenced that the business line has internal and external disadvantages that establish
the need to optimize its commercial and operative process.

Keywords

Data, operating systems, software, services, business, e-billing.



Introduccion

Es incierto como comenz6 la facturacion electronica en el mundo, pero, el consenso general es que
su llegada coincidid con el auge de la era tecnologica; realizando una transicion de las facturas hechas a
mano o impresas en un papel a ser generadas automaticamente por un software y enviadas al cliente o
consumidor. Su rapida adopcidn a nivel mundial hizo que inevitablemente llegara a Latinoamérica,
siendo Chile, en el afio 2013, el primer pais en comenzar a aplicarla, y paises como: Brasil, Peru,
Argentina siguieron el ejemplo hasta llegar a Colombia.

Segtin la definicion otorgada por la DIAN la facturacion electronica ‘es la evolucion de la factura
tradicional, que para efectos legales tiene la misma validez que el papel, sin embargo, se genera, valida,
expide, recibe, rechaza y conserva electronicamente, lo que representa mayores ventajas.
Tributariamente es un soporte de transacciones de venta de bienes y/o servicios.” (DIAN, s.f).

Jaime Torres Cardenas & Cia. S.A es una empresa con 40 afios de experiencia, dedicada a prestar
servicios de procesamiento de informacion ciclica y masiva. La empresa apoya sus servicios con el
desarrollo de los sistemas de informacion y la creacion de los procesos necesarios para garantizar alta
calidad, seguridad y excelente servicio a sus usuarios. En el 2017 bajo la resolucion N. © 6289
obtuvieron la autorizacion para ser PROVEEDOR TECNOLOGICO DIAN en el proceso de
Facturacion Electronica ademas cuentan con la certificacion ISO 27001; 2013 para todos los procesos
de gestion y seguridad de la informacion de acuerdo con los lineamientos exigidos por la DIAN; de
esta forma, Jaime Torres C & Cia. S.A., ofrece el servicio de facturacion electronica por medio de la
plataforma tecnoldgica Faceldi, la cual permite el procesamiento de la factura desde la generacion,
entrega, aceptacion, custodia y reporte con el fin de facilitar la interoperabilidad y comunicacion del
sistema entre los actores participantes de este y los entes del estado, basado en los lineamientos

requeridos por la DIAN.



Durante la practica se observé que la linea de negocio cuenta con un potencial significativo para
entrar al mercado de manera competitiva, pero, al mismo tiempo cuenta con una notable
desorganizacién en el proceso comercial que ocasiona una desventaja comparativa frente a la
competencia directa, entonces, con la informacion anteriormente dada, en el desarrollo del articulo se
empleara una metodologia de andlisis estratégico haciendo uso de herramientas tales como el
benchmarking de anélisis a la competencia que servira para realizar una evaluacion comparativa al
observar a otras empresas que han logrado resultados en su sector. También, se realizara el modelo de
analisis CANVAS que servird como un marco para visualizar el modelo de negocio adecuado y asi
comprender los elementos necesarios, sus relaciones y el panorama general del mismo. Como ultima
herramienta estratégica se crearan las matrices EFI y EFE en donde se realizard la calificacion y
ponderacion de los factores internos y externos que se evidenciaron en la linea de negocio.

Con la informacion que estas herramientas otorgaran, van a permitir responder a la pregunta ;Cudles
son los factores de mejora en el proceso comercial dentro de la linea de negocio Faceldi de la compaiia

Jaime Torres C & Cia. S.A.?

‘Faceldi’ linea de negocio en la Compaiiia Jaime Torres C & Cia. S.A.

El mercado de software provee soluciones informaticas y méviles que permiten optimizar procesos
relacionados con la gestion y transacciones financieras o comerciales, soluciones para pymes,
aplicaciones para la banca, entre otros rubros; dicho sector presenta un gran potencial en nuestro pais
(Huertas & Figueroa, 2017).

En los ultimos afios, las grandes empresas han automatizado sus sistemas contables para aprovechar
el ahorro y la eficacia que ofrece la facturacion electronica, sin embargo, la mayoria de las pequeiias y
medianas empresas siguen elaborando sus facturas en papel. Todo este proceso puede ser totalmente

automatizado sin intervencion manual: Los datos de la factura pueden ser creados automaticamente por



el software del proveedor y enviados al cliente. Este reduce significativamente el tiempo y el coste de
crear, enviar, recibir, verificar, aprobar y pagar una factura.

Una ventaja importante de la facturacion electronica para las PYME, ademas de una mayor
eficiencia y de reduccion costes, es la capacidad (o ventaja competitiva) de acceder a un mercado mas
amplio de potenciales clientes y proveedores, especialmente las grandes empresas que prefieren
trabajar con socios comerciales. Cualquier oportunidad de mejorar y ampliar las oportunidades de
negocio en la actual coyuntura econdémica es muy valiosa y merece la pena. La facturacion electronica
se estd convirtiendo cada vez mas en el medio preferido para el intercambio de datos de las facturas que
hace necesario que las pequefias y medianas empresas deban adaptarse a esta evolucion natural del
mercado.

En un proyecto de facturacion electronica puede participar personal de diferentes departamentos
(por ejemplo, finanzas, administracion, compras, impuestos, juridico, informatica, ventas, entre otros) y
ofrece una excelente oportunidad replantear los procesos internos a partir de las aportaciones de las
distintas funciones. Esto puede llevar a ideas innovadoras y nuevos conocimientos para mejorar,
optimizar y racionalizar los procesos.

En funcién de diversos factores (complejidad administrativa, nimero de operaciones, tipo y nimero
de contrapartes y grado de integracion ya alcanzado), el impacto en los procesos puede resumirse asi:

e Reduccidn y optimizacion de los costes gracias a la disminucion de la introduccion manual de
datos y, por tanto, de los margenes de error, la reduccion del espacio necesario para el archivo y
la eliminacion de los gastos de materia prima.

e Mejora la eficiencia aprovechando los datos estructurados para la integracion de los sistemas
internos y la conciliacidon automatizada de los datos empresariales, aumenta la precision de los
datos y la velocidad de procesamiento, facilita la resolucion de conflictos y resuelve las

discrepancias.



e Reduccion del riesgo operativo gracias a los procedimientos automatizados de conciliacion y
aprobacion, que incluyen la revision de los datos de las facturas, la comprobacion de los datos
de las facturas con las 6rdenes de compra de la empresa y/o los comprobantes de entrada de
mercancias, y la verificacion de que los bienes/servicios facturados han sido pedidos y
entregados. La conciliacion automatica reduce considerablemente el riesgo de facturas
fraudulentas y pagos duplicados.

Dependiendo de las necesidades de la empresa, cada modelo de facturacion electronica ofrece
ventajas significativas sobre el intercambio de facturas en papel, las razones empresariales para adoptar
la facturacion electronica pueden ser impulsadas por fuerzas externas del mercado (un
cliente/proveedor importante exige la adopcidn o una iniciativa gubernamental la hace obligatoria) o
internamente para hacer crecer el negocio utilizando un modelo de bajo coste. En cualquier caso, el
resultado final es una recepcion mas rapida de los pagos y una mejor relacion con los clientes.

Segun la DIAN? y, tomado de su pagina web, las principales ventajas de la facturacion electronica
son:

e ‘Segun estudio realizado por el Centro Interamericano de Administraciones Tributarias, CIAT,
es mas econdmico facturar electronicamente que por las modalidades tradicionales de
facturacion. El Ahorro puede representar hasta un 80% de los gastos frente a la gestion de
facturas en papel.

e [a automatizacion en la recepcion de las facturas a través de procesos electronicos y digitales,
genera ahorro en tiempos de procesamiento, registro contable, tesoreria y consulta de

informacion.

2 \éase en: https://www.dian.gov.co/impuestos/factura-electronica/factura-electronica/Paginas/beneficios.aspx
Beneficios.



https://www.dian.gov.co/impuestos/factura-electronica/factura-electronica/Paginas/beneficios.aspx

e Favorece las relaciones comerciales al reducir costos de envio y recepcion de facturas, asi como
facilita el seguimiento del estado de las facturas electronicas como: recepcion, rechazo o
aceptacion; brinda la posibilidad de obtener reportes y alertas permanentes en tiempo real.

e Simplifica los tramites internos en las empresas, principalmente generacion, recepcion,
contabilidad, gestion documental, comercial y compras; de manera amable permite la
recuperacion de informacion al estar siempre disponible en linea, en formato electronico,
validada previamente por la DIAN y como soporte adecuado.

e La Factura Electronica previamente a su entrega es validada por la DIAN en tiempo real, lo que
garantiza que la factura cumple con los requisitos necesarios para tener efectos fiscales, tanto
para el facturador como para sus clientes.

e Esun documento que puede ser objeto de factoring®, para financiar al empresario a bajos
costos.

e Facilita que la DIAN implemente mejores servicios para los contribuyentes como devoluciones
automaticas de impuestos.

e Es amigable con el medio ambiente, al disminuir el uso del papel.

e Mejora el comercio exterior del pais con los paises que ya dieron el salto a la factura

electronica.

Jaime Torres C Y Cia. S.A., ofrece el servicio de facturacion electronica por medio de la plataforma
tecnoldgica Faceldi, la cual permite el procesamiento de la factura desde la generacion, entrega,
aceptacion, custodia y reporte con el fin de facilitar la interoperabilidad y comunicacién del sistema
entre los actores participantes de éste y los entes del estado, basado en los lineamientos requeridos por

la DIAN mediante la resolucion 042 de 2020: ‘Por la cual se desarrollan los sistemas de facturacion, los

3 Factoring: Cuando una empresa compra una deuda o factura a otra empresa.



proveedores tecnoldgicos, el registro de la factura electrénica de venta como titulo valor, se expide el
anexo técnico de factura electronica de venta y se dictan otras disposiciones en materia de sistemas de
facturacion.” (Portal DIAN, 2015).

Para dar transparencia en su servicio y cumpliendo con los requisitos de la DIAN el formato de la
factura es realizado en XML, luego de esto se genera el CUFE*, cuando este se genera, en seguida se
crea la firma digital y el codigo QR como lo exige el ente de control. Los adquirientes de los bienes y
servicios recibiran un e-mail en formato XML, firmado digitalmente y con una representacion grafica
en PDF como lo requiere la DIAN. El emisor recibira el acuse de recibo y la informacion pertinente de
aceptacion o rechazo de la misma.

Figura 1

Proceso de facturacion

°
XML COMPRADOR

FACTURADOR
ELECTRONICO

Fuente: ;Qué es la factura electronica? (Portal DIAN, 2015).

La plataforma web service Faceldi permite los siguientes procesos, cumpliendo con el decreto 2242
del 24 de noviembre de 2015: ‘por el cual se reglamentan las condiciones de expedicion
interoperabilidad de la factura electronica con fines de masificacion y control fiscal’.

e (QGeneracion o Emision de Documentos

4 CUFE: Cédigo Unico de Facturacién Electrénica.



e Servicio de Firma electronica certificada en XML para las facturas expedidas.
e Entrega a la DIAN

e Disefio de Facturas en PDF con su Imagen Corporativa

e Acuse de Aceptacion / Rechazo

e Entrega al Adquiriente

e Recepcion de Facturas Electronicas

e (Consulta y Visualizacion de Documentos

e Conservacion (Custodia de los documentos hasta por 5 afos)
e Informes de Facturacion Electronica

e Capacitacion en el uso de la solucion

e Usuarios con roles definidos con el cliente

Se definen los costos de implementacion y recursos técnicos requeridos para la puesta en marcha de
la plataforma de factura electronica Faceldi, segiin el modelo requerido por el cliente.

Los desarrollos de software personalizado o servicios adicionales de integracion entre la plataforma
Faceldi — ERP® — SISTEMA CONTABLE, requieren de visita técnica o teleconferencia entre las
partes, esto con el objetivo de determinar por parte del area de tecnologia el alcance del proyecto a la
medida que el cliente requiera.

Los costos definitivos de la integracion personalizada se estimardn una vez definido el alcance total
del proyecto. En este caso el valor de la integracion personalizada con su ERP, reemplazari el valor
inicial de la implementacion estandar (interfaz Faceldi) que se encuentra dentro de los planes disefiados

para cubrir las necesidades de los clientes, los planes son:

SERP: Sistema de planificacién de recursos empresariales.



Tabla 1
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Planes o paquetes que se ofrecen en la linea de negocio Faceldi.

PLAN VALOR DESCRIPCION

Cantidad de documentos: 1 a 100.
. Hasta 2 usuarios
. Firma digital incluida sin costo

PLAN S 29.000 + IVA o
. Mesa de ayuda disponible (5x8)
. Plantilla estandar para representacion grafica incluida
. Mantenimiento anual sin costo el primer afio. Pago anticipado anual de $300.000 a partir del segundo afio
Cantidad de documentos: 101 a 500.
. Hasta 5 usuarios
. Firma digital incluida sin costo

PLAN M 69.900 + IVA o
. Mesa de ayuda disponible (5x8)
. Plantilla estandar para representacion grafica incluida
Mantenimiento anual sin costo el primer afio. Pago anticipado anual de $300.000 a partir del segundo afio
Cantidad de documentos: 501 — 1000.
. Hasta 8 usuarios
. Firma digital incluida sin costo

PLANL 99.900 + IVA . .
. Mesa de ayuda disponible (5x8)
. Plantilla estandar para representacion grafica incluida
Mantenimiento anual sin costo el primer afio. Pago anticipado anual de $300.000 a partir del segundo afio

El precio de implementacion aplica para todos los planes y tiene un costo de 700.000 por interfaz web o de 1°200.000 a través de SFTP.

Fuente: Portal Jaime Torres C & Cia. S.A.
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Benchmarking de analisis a la competencia

Segun la definicion ‘el benchmarking es un proceso sistematico y continuo para evaluar los
productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como
representantes de las mejores practicas con el proposito de realizar mejoras organizacionales.’
(M. J. Spendolini, 1992).

Se realiz6 un benchmarking de analisis a la principal competencia para identificar debilidades
o fortalezas dentro de la linea de negocio en comparacién con otras empresas que ofrecen el
mismo servicio, dentro de este analisis se tomaron en cuenta 6 empresas que ofrecen los mismos
servicios y paquetes similares a los que ofrece la linea de negocio Faceldi, estas empresas son:
Siigo, Helisa, World Office, Bythewave, Alegra, Faktoria.

Se observo que las empresas objeto de analisis como: Siigo, Helisa, World Office y Alegra a
la hora de ofrecer los paquetes de facturacion electrénica, no cuentan con integracion de software
contable, al contrario, ofrecen el paquete completo, lo que quiere decir que un cliente o empresa
pequefia que no cuente con un software contable se vera beneficiado por esta opcion que ofrecen
las empresas anteriormente mencionadas, sin embargo, aquellos clientes que ya cuenten con
integracion de software contable, si bien pueden dejar el que tienen y escoger el paquete
completo que ofrecen estas empresas o sumarle a sus costos el pago del software de sistema
contable con el ya cuentan y el paquete completo de facturacion electronica, porque se les exige
adquirir el sistema contable, para estos clientes no seria una buena opcion, pero es una buena
oportunidad para estas empresas, ya que logran fidelizar el cliente completamente; por otro lado,
nos encontramos con que las empresas Faceldi, Bythewave y Faktoria si cuentan con la
integracion del sistema contable, es decir, sin importar si el cliente ya cuenta con sistema

contable se puede integrar con el software de facturacion electronica que estas empresas les
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ofrecen y no se les exige comprar el sistema contable, lo cual lo convierte en una ventaja
competitiva para ellos. En cuanto el manejo de datos por medio de IP fija o por medio de la nube
se observo que las empresas Helisa y World Office inicamente manejan IP fija, lo que las vuelve
un poco mas seguras con el tiempo, pero, al mismo tiempo, limitan el movimiento de los clientes
ya que solo se puede manejar una IP por red. Las empresas Faceldi, Bythewave, Alegra y
Faktoria manejan una IP dindmica o mas conocida como nube, esto se traduce a que el usuario
podra manejar la informacion desde cualquier red y/o equipo, que lo convierte en algo mas
flexible y por esto se puede considerar de igual manera una ventaja frente a las demas, luego nos
encontramos con que la empresa Siigo ofrece las dos opciones, nos muestra que el cliente podra
escoger cualquiera de las dos posibilidades que se acomode a sus necesidades. En cuanto el
periodo de tiempo que estas empresas permiten mantener la informacion almacenada en sus IP
depende mucho en cada una. Siigo, Elisa, Bythewave y Alegra solo permite mantener la
informacion almacenada durante el tiempo en que el contrato se encuentre vigente, a diferencia
de Faceldi, Word Office y Faktoria, pues cada una de ellas permite una prérroga de tiempo
después de haber terminado el contrato.

Analizando otro factor importante, como el costo de implementacion del software, Faceldi
maneja el menor costo de implementacion con $ 700.000 como unico pago anual en
comparacion con las demas empresas, ya que Siigo cobra $ 1°560.000, Helisa $ 2°000.000,
World Office $ 1°000.000, Bythewave $ 2°500.000, Alegra $ 900.000 y Faktoria $ 1°500.000.
Entonces, observamos que Faceldi se posiciona como la linea de negocio mas competitiva dentro
de las empresas analizadas. También se quiso analizar el factor de costo por renovacion de
licencia, en donde se encontr6 que las tinicas empresas que cobran el costo por renovacion de

licencia son: Siigo, Helisa y World Office.
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Modelo CANVAS

Del analisis de los enfoques del desarrollo de modelos de negocio se puede afirmar que
existen diferentes conceptos de modelizacion empresarial y sus componentes. Especialmente en
el contexto de las empresas, son ventajosos los enfoques con una estructura clara, poca
complejidad y con "espacio para la experimentacion". Para garantizar una amplia perspectiva, se
da prioridad al modelo de negocio CANVAS como modelo basico para otros enfoques.

Figura 2

Ontologia de modelos de negocio.

Figura 1. Diagrama de la ontologia de modelos de negocio propuesta por Osterwalder
(s )
e ) oo )
sy 2]

Propuesta
de valor

Fuentes de
ingresos

Version del autor. Fuente: Osterwalder (2008)

Fuente: (Mdrquez Garcia, 2010, pag. 31)

El modelo de negocio no debe entenderse como un producto final, sino como una version que
debe optimizarse en varias iteraciones. En primer lugar, deben identificarse las cuestiones
abiertas y los posibles puntos débiles del modelo de negocio y trabajar en ellos en bucles de
iteracion adecuados con base en esto realicé el modelo de negocio CANVAS para la linea de

negocio de facturacion electronica ‘Faceldi’:



Tabla 2: Modelo CANVAS
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(8) Asociaciones Claves

(7) Actividades Clave

(2) Propuesta de Valor

(4) Relaciones con Clientes

(1) Segmentos de Mercado

e Comercio al por
mayor Comercio
Minorista y
mayorista.

e Facturacion POS

e Empresas que
realicen el proceso de
facturacion manual y
facturas por
computador.

e Solucion de
problema

e Experiencia

e (alidad, soporte y
mantenimiento

(6) Recursos Claves

e Almacenamiento en
la nube

e Plataforma online
Planta de ingenieros
desarrolladores de
software

e Infraestructura

e Recurso humano

Pre y pos-venta

*Ser un aliado estratégico
para el proceso de facturacion
electronica para las BASES
SEGUN CODIGO CIIU -
Obligados a en Comercio
Minorista ~y  mayorista
apalancando la fuerza
comercial en las empresas
masivas.

* Con facturacion electronica
ayudamos a que nuestros
empresarios mejoren  sus
tiempos de respuesta y
agilidad con los clientes en
cuanto al sistema contable,
haciéndolo facil y coémodo
para los procesos internos.

e Servicio
Automatizado

e Soporte técnico.

e Servicio
personalizado.

e C(Capacitacion
personalizada

e Relacion directa a
través de visitas

(3) Canales

Péagina Web
Correo electronico
Contact Center
Youtube

Twitter

Brochure

Asesor comercial
Teléfono

e Comercio Minorista
y mayorista de
acuerdo a la
obligatoriedad segun
calendario DIAN
codigo ClIU (01 de
julio del 2019).

e Alianzas presentes en
la compafiia con
cajas de
compensacion.

(9) Estructura de Costos

(5) Fuentes de Ingreso

Costos operativos
Costo de impuestos

Infraestructura

Costo programador web
Costos administrativos

Costos de atencion al cliente

Costos de Gestion Comercial

e Valor de implementacion con nuestro software

Faceldi

e Cobro por integracion con cualquier ERP o Sistema
contable con nuestra plataforma FACELDI

e Cobro por rango de documentos

e Cobro por desarrollo adicionales que no estén

dentro del contrato.

e (Cobro de mejoras que se realicen sobre el software
segun las necesidades del cliente.
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Con base al anterior modelo de analisis CANVAS se evidencio que, en:

¢ El segmento de mercado: Se evidencié que tiene principalmente dos: El comercio minorista y
mayorista qué, con base al decreto 2242/2015, de 24 de noviembre de 2015 emitido por la
DIAN en donde se reglamenta la expedicion de la factura electronica en Colombia las micro y
medianas empresas se ven en la obligatoriedad de expedir factura electronica.

e Las alianzas: Las alianzas presentes con las que la compaiia como Asopagos, ya que estas
pueden ayudar a proveer clientes potenciales que estén obligados a facturar.

e La propuesta de valor: Basicamente se enfoca en que la compaifiia actualmente esta avalada y
certificada por la DIAN como proveedor de facturacion electronica y que, por medio de su
software facilita los procesos para sus clientes.

e Canales: Para promover y vender el servicio principalmente se usan los canales de redes
sociales, el sitio web, asesores comerciales y contact center, que contribuyen a que este se
divulgue y llegue a los oidos de mas personas.

e La relacion con el cliente: Esto para la compaiiia es un factor muy importante y esta se maneja
mediante el acompafiamiento permanente durante todo el proceso ademas brindan un servicio
personalizado con soporte técnico con operadores capacitados para solucionar los
inconvenientes que se presenten.

e La fuente de ingresos: La venta del servicio se da por medio del valor de la implementacion
del software, por el cobro de la integracion del sistema contable si este es necesario, el cobro
por la cantidad de documentos o facturas que el cliente expida, el cobro de adicionales que no
estén adscritos en el contrato y el cobro por mejoras si estas son necesarias.

e Los recursos clave: Permite el almacenamiento de toda la informacion en una nube, cuenta con
la plataforma online que le permite al cliente acceder en cualquier lugar en el que se encuentre,

cuenta con un equipo de ingenieros y operadores capacitados para el desarrollo del software y el
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apoyo de todo el proceso, el servicio post venta por parte de los asesores que brinda un
acompafiamiento constante al cliente en caso dado que este requiera ayuda y también cuenta
con toda la infraestructura que otorga estabilidad plataforma.

Las actividades clave: Se enfocan en la solucion de problemas que se puedan presentar durante
el desarrollo del software junto con la calidad, el soporte y el mantenimiento del mismo para
que trabaje en condiciones optimes siempre que el cliente acceda a el.

Las asociaciones clave: Se enfocan en el comercio minorista y mayorista, los sistemas de
facturacién POS que son aquellos que cuentan con dos puntos o mas de venta y que estan
entrelazados por un mismo software y todas las empresas que realizan el proceso de facturacion
manual o por computador, todos los clientes potenciales que tengan estds caracteristicas seran
importante para que la linea de negocio crezca.

La estructura de los costos: La estructura de costos que la compaiiia asume para que la linea
de negocio funcione correctamente se enfocan en el pago de los operadores, los ingenieros, los
administrativos que se encargan en desarrollar el software y en que este funcione, el pago de los
impuestos, el pago de la infraestructura y su mantenimiento, esta infraestructura comprende los
computadores, las instalaciones en donde el personal ejerce su labor, los servicios, y demas

factores que son influyentes dentro del proceso.
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Matriz EFl y EFE

Las matrices de evaluacion de factores internos (EFI) y factores externos (EFE) son una herramienta
de estrategia utilizada para evaluar el entorno interno y externo de la empresa y revelar sus puntos
fuertes y débiles. Las matrices de evaluacion de factores internos y externos fueron introducidas por
Fred R. David en su libro Conceptos de Administracion Estratégica. Segun el autor, ambas
herramientas se utilizan para resumir la informacion obtenida de los analisis del entorno externo e
interno de la empresa.

Dentro de las variables que se tienen en cuenta de la linea de negocio Faceldi y calificaran de la
siguiente manera: A cada factor clave se le debe asignar una ponderacion que va de 0,0 (poca
importancia) a 1,0 (mucha importancia). El nimero indica la importancia del factor si una empresa
quiere tener éxito en un sector. La puntuacion es el resultado del peso multiplicado por la calificacion.
Cada factor clave debe recibir una puntuacion. La puntuacion total ponderada es simplemente la suma
de todas las puntuaciones individuales ponderadas. La empresa puede recibir la misma puntuacion total
de 1 a 4 en ambas matrices. La puntuacion total de 2,5 es una puntuacion media. En la evaluacion
interna, una puntuacion baja indica que la empresa es débil frente a sus competidores.

Matriz EF1

Segun el autor del libro ‘Conceptos de administracion Estratégica’ Fred. R. David, la matriz EFI es:

‘Un paso que constituye un resumen en la conduccion de una auditoria interna de la direccion
estratégica es la elaboracion de una matriz de evaluacion del factor interno (EFI). Esta herramienta para
la formulacion de la estrategia resume y evalua las fortalezas y las debilidades principales en las areas
funcionales de una empresa, al igual que proporciona una base para identificar y evaluar las relaciones

entre estas areas’. (David, F. 1986.)



Tabla 3: Matriz MEFI
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Factor interno clave Variables | Peso | Calificacion | Ponderacion

Debilidad

D1 | Manejo de clientes a un nivel operativo. N/A 15% 1 0.15

D2 | Branding organizacional, como Unico factor diferenciador. N/A 30% 1 0.3

D3 | Recursos limitados. N/A 20% 1 0.2

D4 | Poco conocimiento del mercado y las posibilidades que este ofrece. N/A 30% 2 0.3

Cronograma de mejoras o requerimientos, es dependiente de procesos de apoyo juridicos y

D5 | financieros. N/A 5% 2 0.05

Fortaleza

F1 | Infraestructura existente con fuertes recursos y experiencia en desarrollo. N/A 15% 4 0.15

Jaime Torres cuenta con el valor agregado de conocimiento y experiencia como proveedores 0

F2 de planilla integrada de liquidacion de aportes. N/A 20% 4 0.2

F3 | Desarrollo de propios adaptables a las necesidades caracteristicas de los clientes y servicio ofertado N/A 30% 4 0.3

F4 | Habilidad de mantener operacion online. N/A 5% 3 0.05

F5 | Certificacion de calidad y seguridad de la informacion. N/A 30% 3 0.3
Total 2,33

Instructivo de uso:

1. Definir la Debilidad o Fortaleza Conclusién: El resultado es de 2,33 indica que la linea de FACELDI es débil frente a sus

2. Definir las variables que influyen en la Debilidad o | cOmpetidores.

Fortaleza

3. Asignar un peso que vaya desde 0.0 (sin 4 Fortaleza Mayor

importancia) (0%) hasta 1.0 (100%)

4. Asignar una calificacién dependiendo si es Mayor o 3 Fortaleza Menor

Menor la Debilidad o la Fortaleza Calificarentre 1y 4

5. Traer el valor de Peso a nimero que vaya desde 0.0 2 Debilidad Menor

(sin importancia) hasta 1.0 (Importante)

6. Anexar observaciones si se requiere 1 Debilidad Mayor

Fuente: Creacion propia.



Dentro de la matriz EFI de la linea de negocio de la compaiiia se determinaron 5 debilidades y 5

fortalezas en las que se destacan:

El manejo de clientes a un nivel operativo: Los clientes son contactados y gestionados a un
nivel operativo, es decir, los ejecutivos comerciales son los responsables de mantener la
relacion con ellos; se ve como una debilidad debido a que los ejecutivos comerciales de la
compaiiia no estan capacitados para que el servicio al cliente sea de calidad y de igual manera
vuelve lento el proceso de contactabilidad.

Poco conocimiento del mercado y las posibilidades que este ofrece: Se evidencio el poco
conocimiento del mercado de la facturacion electronica a falta de un analista o persona

capacitada que se dedique a estudiar el mismo.

Las fortalezas de la linea de negocio se resaltan mas que todo por:

La experiencia y conocimiento en creacion de diferentes softwares: Esto debido a que la
compaifiia cuenta con una experiencia de 40 afos en la creacion de software que ayudan a
procesar informacion, brindando un ‘know how’ frente a la percepcion del ptblico objetivo.
Certificacion de calidad y seguridad de la informacion: Estas certificaciones otorgadas por
INCONTEC brindan un ‘good will’ a la compaiiia debido a que su fuerte siempre ha sido el
respaldo y seguridad de toda la informacion que esta procesa por medio de sus softwares.
Infraestructura existente con fuertes recursos: Se considera una fortaleza debido a que el
trabajar con PILA le da un brazo financiero fuerte que le permite invertir en mejoras dentro de

la linea de negocio Faceldi.

19
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Matriz EFE

En esta ocasion cito nuevamente al autor Fred. R. David con su libro ‘Conceptos de Administracion
Estratégica, en donde decia que:

‘Una Matriz de evaluacion del factor externo (EFE) permite a los estrategas resumir y evaluar la
informacion econémica, social, cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, legal,
tecnologica y competitiva. (...) La matriz EFE y el modelo de las cinco fuerzas ayudan a los estrategas
a evaluar el mercado y la industria, pero estas herramientas deben complementarse con un buen juicio
intuitivo. En especial, las empresas multinacionales requieren un sistema eficaz de auditoria externa,
porque las fuerzas externas entre paises extranjeros varian en forma importante’. (David, F. 1986.)

Como se puede observar, la matriz EFE ofrece una panoramica de la linea de negocio en el entorno
externo, la calificacion general que arrojo la evaluacion de cada uno de los aspectos que se tuvieron en
cuenta revela que dentro de la linea de negocio no existen o no se aplican las estrategias correctas para

aprovechar las oportunidades y, muy importante, evitar las amenazas.
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Tabla 4: Matriz MEFE

Factor externo clave Variables | Peso | Calificacion | Ponderacion

Amenaza

Al | Necesidad de inversion respecto a mercadeo N/A 30% 1 0.3

A2 | Servicio gratuito por parte de la DIAN N/A 15% 1 0.15

A3 | Cambio continuo de las regulaciones gubernamentales N/A 15% 2 0.15

A4 | Crecimiento constante competencia. N/A 10% 2 0.1

A5 | Nivel muy bajo de reconocimiento de marca en este nicho de mercado. N/A 30% 1 0.3

Oportunidad

01 | Capacidad de adaptacion rapida a futuras necesidades N/A 15% 3 0.15

02 | Proceso estandarizado con base a regulaciones vigentes N/A 15% 3 0.15

03 | Obligatoriedad y popularizacion referente a facturacion y nomina electrénica N/A 30% 4 0.3

04 | Nuevo mercado con N6mina Electrénica y documentos equivalentes N/A 20% 4 0.2

05 | Alianzas con sistemas contables para minimizar pérdida de clientes prospecto por falta de ERP N/A 20% 3 0.2
Total 2,33

Instructivo de uso:

1. Definir la Amenaza o la Oportunidad

2. Definir las variables que influyen en la Amenaza o la
Oportunidad

Conclusién: El resultado es de 2,33 indica que la linea de FACELDI esta por debajo de

media de calificacion.

3. Asignar un peso que vaya desde 0.0 (sin
importancia) (0%) hasta 1.0 (100%)

4. Asignar una calificacién dependiendo si es Mayor o
Menor la Amenaza o la Oportunidad

5. Traer el valor de Peso a nimero que vaya desde 0.0
(sin importancia) hasta 1.0 (Importante)

6. Anexar observaciones si se requiere

Oportunidad Mayor

Calificarentre 1y 4

Oportunidad Menor

Amenaza Menor

Amenaza Mayor

Fuente: Creacion propia.
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Las amenazas mas significativas que se observaron son:

e La necesidad de inversion respecto a mercadeo: Esta amenaza se evidencid debido a que la
compaiia ha venido descartando la importancia del area comercial o de mercadeo dejando
pocos recursos para esta.

¢ El nivel muy bajo de reconocimiento de marca en este nicho de mercado: El
reconocimiento bajo de la linea de negocio a nivel nacional es una amenaza debido a que a
largo plazo esto puede ocasionar que la misma desaparezca.

Las oportunidades de la linea de negocio que se resaltan son:

e Nuevo mercado con nomina electréonica y documentos equivalentes: A partir del decreto
358/2020, del 5 de marzo de 2020, del Ministerio de Hacienda y Crédito Publico de la
Republica de Colombia los contribuyentes deben implementar el pago de némina electronica;
con la llegada de esta se abre una nueva oportunidad de mercado para la linea de negocio,
ampliando asi el margen de ganancia dentro de la compaiiia.

e Obligatoriedad y popularizacion referente a facturacion y nomina electronica: Esta
obligatoriedad se observa como una oportunidad debido a que los contribuyentes o personas
obligadas a expedir facturacion electronica y pagar nomina electronica se rigen bajo el deber de
la norma que el gobierno expidié dandole a la compaiiia la oportunidad de acaparar el mercado.

Entonces, los resultados obtenidos a partir de la matriz EFI evidencian la urgencia de la
implementacion de un plan que le permita a la linea de negocio ser conocida masivamente a nivel
nacional, se recomienda de igual forma, realizar capacitaciones al equipo de ejecutivos comerciales que
brinde la preparacion adecuada y especializada para realizar sus funciones, asi mismo. Los resultados
obtenidos a partir de la matriz EFE evidencian que la linea de negocio puede invertir en aspectos como:
Nomina electronica, que amplian el rango de beneficio y de competitividad frente a otros proveedores

tecnoldgicos que junto con la facturacion electronica ofrecen el servicio de ndmina electronica, se
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recomienda la inversion en fichas importantes dentro el proceso comercial como lo es un analista
comercial, quien se encargara en realizar de manera periodica todos los estudios pertinentes que guien a
la linea de negocio a estar siempre a la vanguardia y tener planes de contingencia frente a diferentes
casos comerciales.

Conclusiones

Llevar a cabo con éxito esta transicion del mundo "todo papel™ al mundo "todo digital" es esencial,
tanto desde el punto de vista econdmico como ecoldgico, pero también en términos de eficiencia y
racionalizacion de los procesos de gestién. Colombia esta muy atrasada en este ambito, en comparacion

con su vecino Chile, donde el 88% de las facturas ya estan en formato electronico.

Con el desarrollo del articulo se implementd el benchmarking del andlisis a la competencia, la
implementacién de este en una temporalidad semestral es una herramienta fundamental para mejorar la
toma de decisiones dentro de la linea de negocio Faceldi. Este enfoque metodoldgico le permitird
mejorar sus estrategias y técnicas para alcanzar mejor sus objetivos. De igual manera se desarrollé el
modelo de analisis CANVAS que permitié observar la propuesta de valor de la linea de negocio junto
con cada factor determinante en esta, lo mas importante que se observé fue que la linea de negocio es
potencialmente competitiva, sin embargo, juntando esta informacién con la del benchmarking de
andlisis a la competencia se evidencia que su principal debilidad es la oferta de precios que esta ofrece
y que, cuando se va a hacer la gestion comercial, este factor dificulta la afiliacion de clientes. La matriz
EFI y EFE confirman lo anterior mencionado y también evidencian que, aunque el modelo de negocio

es potencialmente bueno esta por debajo de la media de calificacion y es débil frente a la competencia.

El desarrollo de la practica empresarial permitio estudiar a cabalidad todos los sectores dentro la
compaiiia, asi como observar y detallar los factores que son objeto de mejora en el area comercial, se
recomienda tener un plan de accién con respecto a la competencia; es importante tener conocimiento de

los movimientos de la competencia directa, no para copiar sino para innovar y de igual manera hacer
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énfasis en la mejora de oferta de precios para que estos sean mas competitivos junto con la mejora en
todo el equipo comercial que comprende desde el ejecutivo comercial hasta el director comercial, ya
que el &rea es una ficha importante a la hora de hacer efectivas las ventas del servicio. Se sugiere la
inversion en factores especificos como estudios de mercado, esto es esencial para comprender las
necesidades de los clientes, las evaluaciones de los productos, las tendencias del mercado y predecir las
ventas del servicio, lo que puede conducir a un mejor desarrollo del mismo. También, se sugiere la
aplicacion de un CRM (Customer Relationship Manager) que se traduce basicamente como gestor de
clientes, esto con el objetivo de aumentar la satisfaccion del cliente, su fidelidad y sus ingresos
mediante la gestion de todos los puntos de contacto y el historial de contactos entre el cliente y la

empresa, para luego profundizar y mantener la relacion con el cliente.

Y, para finalizar, se recomienda la inversion en marketing de publicidad por medio de los diferentes
canales masivos de promocion que le permitan a la empresa ser conocida y vender su servicio ‘Faceldi’

a una gama mas amplia de clientes y obtener un beneficio sostenido.
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