Mercado ERP América Latina, share por vendor, 2011

18% Otros

6% Dynamics

6% Infor

11% Oracle

39% SAP

20% Totvs

Fuente: Prensario T| Latin América (Integracion IDC Latin America, Gartner & otros)

Mercado ERP en SMB América Latina, share por vendor, 2011

29% Otros

11% Oracle

10% Dynamics

28% Totvs

22% SAP

Fuente: Prensario T Latin América (integracion 10C Latin America, Gartner & otros)

quienes implementaban por primera vez un
ERP constituian el 75% de los proyectos del
drea, actualmente la relacién estd mucho
mds pareja. Esto potencia el dinamismo de
la industria ya que todas las cuentas, con y
sin ERP, pueden ser clientes. La tendencia
se da porque las empresas ya saben lo que
un ERP puede darles, tienen necesidades no
satisfechas v, si no pueden suplirlas adentro,
ven de buscarlas afuera. Las ventajas de la
madurez...

Los BENEFICIOS DE
LA VERTICALIZACION

Las oportunidades de negocio se con-
centran en los sectores que hoy se muestran
activos y necesitan soluciones para Superarse.
Los usuarios de empresas medianas-grandes,
que ya conocen ¢l ERP, quieren extraer cada
vez mis valor de la herramienta: necesitan
aplicaciones mds puntuales, nuevas funcio-
nalidades para potenciar cl negocio... es
ast que los vendors hoy estan enfocados en
complementar la oferta de su ERP, con he-
rramientas mds sofisticadas para verticales
y procesos mds especificos. Explica Leonel
Graff, VP de Ventas de SAP para Argenti-
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na. Colombia, Chile, Pert y Venezuela: ‘Las
industrias, una vez instalado el ERP, ya co-
mienzan a buscar otras cosas. Por ejemplo,
en Latinoamérica, las empresas automotrices
estan implementando soluciones especificas
para el manejo de dealers.

Agrega Javier Neumann, a cargo de Mi-
crosoft Dynamics para Argentinay Uruguay,
seiala: ‘Las 4 verticalizaciones que tenemos
ayudan muchoallegar profundo asegmentos
con necesidades muy especificas y distintas
entre si, como manufactura discretay conti-
nua, retail, gobierno y servicios financieros.
Realmente estamos logrando ser el punto
intermedio entre los players ERP locales con
un tope y los worldclass tradicionales que no
pueden bajar lo suficiente’

Por su parte, Ivan Rebolledo, VP de
Epicor para Latinoamérica, advierte: "Hoy
uno de los nichos de mercado con mayor
potencial de negocio es el de manufactura
ligera, que estdn creciendo en la region y
necesitan administrar la cadena de valor de
forma integral, desde la compra de mate-
riales hasta la distribucion de sus productos
terminados.

Softland, por ejemplo, estd llevando a
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cabo una estrategia de posicionamiento n
los verticales mas activos como empresas
manufactureras, de logistica, textiles, auto-
motrices y agroindustria. Su director de Ser-
vicios, Federico Lopez Figueredo, advierte:
‘La complejidad de ciertos negocios, comao
¢l textil por ejemplo, requiere de un impor-
tante conocimiento de su dindmica propi
y particularidades del sector, para poder
reflejar los circuitos del negocio de manera
tal que la solucion ERP respondaalos reque-
rimientos de esa industria. La experiencia
exitosa en esta amplio espectro de empresas
de la industria textil nos permite trasladas
este conocimientoa nuevas implementacio-
nes en el sector de manera exitosa.

Daniel Altomonte, a cargo de CDC
Software Cono Sur, comenta: ‘Donde pre-
sentamos méximas fortalezas es en Alimen-
tos y Bebidas, alli tenemos la solucién mas
completa de plaza al respecto. Incluye ERP.
procesos, piso de planta, produccion y distri-
bucion, trazabilidad, logistica, manejo de al-
macenes,eCommerce, Bl, CRM... Tenemos
herramientas como el ERP Ross, que hace
foco en Process Manufacturing; una solucién
de Piso de Planta, CDC Factory, que s¢ com-=
plementa con los ERP y estd certificada por
SAP; vamos a hacer mucha fuerza con ellas
en llegar a las empresas de manufactura de
los segmentos medio y medio-alto’

Por su parte, Sandra Bazano, VP de
Neuralsoft, indica: ‘Hoy ¢l ERP tiene la mi-
sion de ayudar a tomar mejores y ms rdpi-
das decisiones en forma continua. El valor
del ERP hoy esta en generar informacién
predictiva y que proyecte un escenario de
situaciones y acciones. Ya no sirve saber qué
pasé sino qué puede llegar a pasar y <Omo
actuar al respecto con herramientas de ac-
cién y no de reaccion, El camino es prever el
problema y no administrar la crisis. La pieza
clave estd en el crecimiento de los clientes’

Mariana Sahores, gerente de marketing
del Grupo Euclides para Latinoamérica, se-
fiala: ‘Para este afo, contamos con dos pro-
ductos estrella; uno dirigido al sector dela
construccion y otro para el segmento auto-
motriz. Ambos contemplan las necesidades
sectoriales de cada industria, con caracteris-
ticas innovadoras para su sector. La solucion
destinada a la industria automotriz es una
herramienta integrada de gestion global para
toda la empresa, dirigida particularmente a
los subsectores de importadoras y distribui-
doras de vehiculos; grandes grupos de con-
cesionarios; asociaciones de concesionarios
de una marca y empresas que importan o
alquilan maquinaria industrial. El principal
diferencial del producto es que integra todos
los sistemas informiticos que tiene el clien-
te ~ERP, CRM, soluci6n sectorial, Portal—,
permitiendo la mejora de la gestion en los
diferentes niveles de la empresa.




