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1 OPEN SUR CHILE
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OPEN SUR CHILE

Alonso de Córdova 5870, Las Condes

$1.087 MM 
En ventas desde 2015

Empresa familiar 
conformada en 2012

Venta de productos  a 
instituciones estatales

Adjudicación de 8
convenios marco
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CONVENIOS MARCO OPEN SUR

• Mobiliario

• Alimentos

• Hardware y Software

• Artículos de escritorio

• Productos para animales

• Emergencias Hidrológicas

• Colchones

• Ferretería
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¿CUÁL ES EL MODELO DE NEGOCIOS?

Organismos 
públicos
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¿CUÁL ES EL MODELO DE NEGOCIOS?

Organismos 
públicos
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¿POR QUÉ EL PROVEEDOR NO VENDE DIRECTO?
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PARA VENDER
AL ESTADO

Adjudicación 

convenio marco

No se pueden 

rechazar OC

Reconocimiento entre clientes

Rapidez, calidad y seguridad

Flexibilidad de pedidos

Más de 16 años de experiencia

Open Sur



PÚBLICOS

TELÉFONO Y EMAIL

PERSONAL COMPETENTE

PRODUCTOS

SOCIOS CLAVE

PROVEEDORES 

EMPRESA DE
TRANSPORTE Y
DISTRIBUCIÓN

ACTIVIDADES CLAVE

LOGÍSTICA
LICITACIONES

PROPUESTA

DE VALOR

SUMINISTRO DE 
VARIEDAD DE 

PRODUCTOS CON 
UN ALTO NIVEL

DE SERVICIO

(RÁPIDO, FLEXIBLE E
INDEFECTIBLE)

RELACIONES 
CON CLIENTES

SERVICIO 
AUTOMATIZADO

SEGMENTOS

DE CLIENTE

ORGANISMOS

RECURSOS CLAVE

PERMISOS Y PATENTES
LISTA DE PROVEEDORES

CANALES

MERCADO PÚBLICO

ESTRUCTURA DE COSTES

SUELDOS, SERVICIOS                   INVERSIÓN INICIAL, 
(TELÉFONO, PÁGINA WEB)                      INTERESES

OFICINA                                   FINANCIEROS

FUENTES DE INGRESOS

VENTAS DE

MODELO DE NEGOCIOS
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NÚMEROS DE LA EMPRESA
AÑO 2019
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NÚMEROS DE LA EMPRESA
AÑO 2019
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310 
Transacciones

$243 MM 
En ventas año 2019



NÚMEROS DE LA EMPRESA
AÑO 2019

20%

3%

78%

$44.003.524 

$5.984.109 

$172.901.329 

Ventas totales por convenio

Alimentos          Art. De Oficina       Mobiliario    
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2
OPORTUNIDADES 
DETECTADAS
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CICLO DE CAJA

Uso de factoring

Plazos de CxC y CxP

Deuda a largo plazo

Capital de trabajo 

¿QUÉ OPORTUNIDADES SE DETECTAN?
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CICLO DE CAJA CONVENIOS

Uso de factoring

Plazos de CxC y CxP

Deuda a largo plazo

Capital de trabajo 

Participación en convenios

Productos demandados

Clientes y presupuestos

Proveedores 

¿QUÉ OPORTUNIDADES SE DETECTAN?
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CICLO DE CAJA CONVENIOS

Uso de factoring

Plazos de CxC y CxP

Deuda a largo plazo

Capital de trabajo 

Participación en convenios

Productos demandados

Clientes y presupuestos

Proveedores 

¿QUÉ OPORTUNIDADES SE DETECTAN?

TRANSACCIONES

Margen de productos

Gastos de logística

Costos financieros

Costos hora hombre
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2.1 CICLO DE CAJA

17

FACTORING:
Se lleva el 4 % de la venta
Más de $ 10 MM en 2018

CAPITAL DE TRABAJO:
Inexistente capital propio 

para          para su funcionamiento

CXC Y CXP:
Pagos desfasados en casi 

30 días

DEUDA BANCARIA:
Más de $ 26 MM
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2.2 CONVENIOS MARCO Y PRODUCTOS
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2.2 CONVENIOS MARCO Y PRODUCTOS

8
Convenios 

adjudicados
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2.2 CONVENIOS MARCO Y PRODUCTOS

8
Convenios 

adjudicados

3
Convenios 

en uso

=
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2.2 CONVENIOS MARCO Y PRODUCTOS

8
Convenios 

adjudicados

3
Convenios 

en uso

5
Convenios 
¿En qué?

= +
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2.2 CONVENIOS MARCO Y PRODUCTOS
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Tabla1. Participación de mercado de convenios marco en uso



2.2 CONVENIOS MARCO Y PRODUCTOS

24Tabla2. Porción promedio de ventas de convenios marco en no uso



2.3 TRANSACCIONES
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Productos

Categoría A Categoría B Categoría C

46 105 139

Tabla3. Categorización de productos Open Sur



3 SOLUCIONES Y RIESGOS
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Inteligencia de Mercado



INTELIGENCIA DE MERCADO
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PREGUNTAS A RESPONDER

• ¿Quiénes son los clientes de cierto producto?

• ¿Qué productos compran las instituciones?

• ¿A quién debo contactar?

• ¿En que época se vende cierto producto?

• ¿Cuál es mi posición dentro del mercado?

• ¿A qué precios y qué cantidad se transa cada producto?



INTELIGENCIA DE MERCADO
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Fuente de
Información

Procesamiento Visualización



INTELIGENCIA DE MERCADO
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INTELIGENCIA DE MERCADO
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INTELIGENCIA DE MERCADO
32

+2700 contactos 



INTELIGENCIA DE MERCADO
33



34



SMARTGEN
35

PREGUNTAS A RESPONDER

• ¿Cuál es el margen real por cada transacción?

• ¿Cuál es el margen real por cada producto?

• ¿Cómo se logran prorratear los gastos fijos y variables?

• ¿Qué productos me conviene vender?



INTERFAZ
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INTERFAZ
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BBDD
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REPORTE GENERAL
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REPORTE PRODUCTO
40



RANKING ABC
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FLUJOS
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Revisar productos

A B C

Mantener Producto Reemplazar productoEvaluar producto

Abaratar costosAumentar ventas
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Mantener Producto Reemplazar productoEvaluar producto

Abaratar costosAumentar ventas
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RIESGOS DE LAS SOLUCIONES
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DE OPEN SUR DE MERCADO OTROS

Compartidos

Inteligencia de Mercado

• Predicciones 
poco fiables

• Cambio interno

• Mala toma de 
decisiones

• No uso 
• Mal 

entendimiento

• No actualización 
de BBDD

• Cierre de acceso 
a BBDD

• Cambios en las 
reglas del juego 
(CM)

• Aparición de 
solución más 
innovadora

• KPI´s faltantes
• Escalabilidad de 

información

• Mal ajuste de la 
ecuación

• Mala absorción 
de gastos fijos

• Límite en 
Capacidad de 
procesamiento 
de información



IMPACTO DE LAS SOLUCIONES
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Mapa Estratégico Open Sur



BENEFICIO DE LAS SOLUCIONES
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Convenios en funcionamiento

Escenario Optimista Escenario Conservador Escenario pesimista

+ 15% Margen por 
productos

+10% el nivel de 
ventas

+ $72.9 MM + $24.3 MM + $12.5 MM

• Entrada al convenio de ferretería, logrando el 0,001% $29.68MM

Convenios sin funcionamiento

+ 10% Margen por 
productos

+5% el nivel de ventas

+ 5% Margen por 
productos

+2% el nivel de ventas



CONTINUIDAD DE LAS SOLUCIONES
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Ambas soluciones en funcionamiento

• Periodo de prueba

• Soporte 24/7

• Actualización de información mensual

¿Cumplen con las expectativas?

• Incluir mejoras funcionales y estéticas

• Escalar soluciones 



PLAN DE IMPLANTACIÓN
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