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Our Understanding 

of cloud computing, an increasing number are 

as possible away from their on-premises 
infrastructure. Our research shows that those who 
achieve this goal can expect to save 16% to 21% in 
overall IT spending. In addition, buyers rank cloud 
systems highly for their speed of implementation, 
scalability, ease of upgrades and agility.

Moving the bulk of an organisation’s systems to 
the cloud means that Enterprise Resource Planning 

(ERP)—typically the largest single application—
also must move to the cloud. Without cloud ERP, 

percentage of its application portfolio on-premises.

This report, based on our experience in Financial 
Management Software and ERP selection deals, 
describes the two major categories of cloud 
Financials and ERP buyers as well as the two major 
categories of cloud Financials and ERP providers. 
We conclude with recommendations for buyers 
looking to make the best choice.

Understanding Cloud Financials  
Buyers and Providers

Grab a seat and enjoy.
Read Time: 9 minutes

Las ventajas del ERP cloud
según compradores y proveedores

Nuestra compresión
A medida que las organizaciones se van dando 
cuenta de las ventajas de la computación en 
nube, cada vez son más las que se comprome-
ten a trasladar el mayor número posible de sus 
aplicaciones fuera de su infraestructura local. 
Nuestro estudio muestra que quienes logran 
este objetivo pueden esperar un ahorro de 
entre el 16% y el 21% en el gasto global en TI. 
Además, los compradores valoran muy positi-
vamente los sistemas en la nube por su rapidez 
de implantación, escalabilidad, facilidad de 
actualización y agilidad. 

Trasladar la mayor parte de los sistemas de una 
organización a la nube significa que la planifica-
ción de recursos empresariales (ERP) -que suele 
ser la aplicación más importante- también debe 
trasladarse a la nube. Sin el ERP en la nube, una 
organización seguirá ejecutando un porcentaje 
significativo de su cartera de aplicaciones en las 
instalaciones. 

Este informe, basado en nuestra experiencia en 
acuerdos de selección de software de gestión 
financiera y ERP, describe las dos principales 
categorías de compradores de finanzas y ERP 
en la nube, así como las dos principales catego-
rías de proveedores de finanzas y ERP en la 
nube. Concluimos con recomendaciones para 
los compradores que buscan hacer la mejor 
elección. 



Table of Contents

4
Buyers Should 
Tailor Due 
Diligence to
Provider Type

Page 9

2
Cloud-Only ERP 
Providers vs.
Traditional 
Vendors

Page 6

1
First-Time 
Buyers vs. ERP 
Replacement 
Market 

Page 4

Our 
Understanding

Page 2

3
Cloud-Only and 
Traditional ERP 
Providers Have 
Common Goal

Page 7

About the 
Author

Page 10

Índice de contenidos

Nuestra
comprensión

Primeros 
compradores frente 
al mercado de 
sustitución de ERP 

Proveedores de ERP 
en la nube frente a 
proveedores 
tradicionales 

Los proveedores de 
ERP tradicionales y 
en la nube tienen un 
objetivo común  

Los compradores 
deben adaptar la 
diligencia debida al 
tipo de proveedor

Sobre el autor 



Page 4Page 4© Oracle | Terms of Use and Privacy

CHAPTER 1 

First-Time Buyers vs.  
ERP Replacement Market

As shown in Figure 1, the market for cloud ERP 
can be divided into two basic segments: small, 
young, fast-growing companies looking for their 

looking for replacements of their legacy systems. 

how they go about selecting ERP systems.

First-time ERP buyers
Tend to be newer, smaller, faster-growing 
companies. This category also includes newly 
launched or acquired divisions of larger 
companies that may be too small to implement 
the parent company’s ERP system. These 

contractor who provides IT support. As a result, 

they tend to be wide open to cloud alternatives 
that do not require much infrastructure or internal 
support. They may be running on QuickBooks 
or some other entry-level accounting system 

Their rapid growth leads them to value speed 
of implementation, agility and scalability for 
the future—all strengths of the cloud model. 
They also tend to be cost-conscious, desiring to 
conserve cash to grow the business. The pay-as-
you-go model of cloud ERP, therefore, appeals to 
them. Buyers in this category do not need much 
convincing on the value of cloud ERP; they are 
the ones who “get it”.

The ERP replacement market
Includes companies that tend to be larger, more 

ERP. They may have been running their legacy 
ERP systems for years or even decades and, for 
whatever reason, they are now looking for a new 
system. Their experience with ERP leads them to 

viability. They tend to be more conservative and 
less willing to make compromises to go to the cloud. 

time ERP buyers: they are also cost-conscious.

Cloud ERP, to date, has had most of its success 

companies and newly launched or newly acquired 
divisions of larger companies. These buyers are 

First-Time 
ERP Buyers

ERP  
Replacement 

Market

Size/Growth
New, smaller,  
faster-growing

Established, larger, 
slower-growing

On-Premises Much

Incumbent

Top Criteria 
for ERP

Speed, Agility, 
Scalability

Functionality, 
Stability

Figure 1: Two Types of Cloud ERP Buyers

Source: Computer Economics, 2014

Compradores de primera vez vs.
mercado de reposición de ERP 

CAPÍTULO 1

Como se muestra en la figura 1, el mercado de 
ERP en la nube puede dividirse en dos segmen-
tos básicos: empresas pequeñas, jóvenes y de 
rápido crecimiento que buscan su primer siste-
ma ERP y empresas más consolidadas que 
buscan sustituir sus sistemas heredados. Estos 
dos tipos de compradores no sólo difieren en 
sus características organizativas, sino también 
en su forma de seleccionar los sistemas ERP. 

Figura 1: Dos tipos de compradores de ERP en la nube 

tienden a estar muy abiertos a las alternativas 
en la nube que no requieren mucha infraes-
tructura o soporte interno. Pueden estar 
utilizando QuickBooks o algún otro sistema de 
contabilidad de nivel básicoy busquen su 
primer sistema ERP de verdad. 

Su rápido crecimiento les lleva a valorar la velo-
cidad de implementación, la agilidad y la escala-
bilidad para el futuro, todos los puntos fuertes 
del modelo en la nube. También tienden a ser 
conscientes de los costes, deseando conservar 
el efectivo para hacer crecer el negocio. Por lo 
tanto, el modelo de pago por uso del ERP en la 
nube les resulta atractivo. Los compradores de 
esta categoría no necesitan que se les convenza 
del valor del ERP en la nube; son los que "lo 
entienden". 

Incluye empresas que tienden a ser más gran-
des, más establecidas y de crecimiento más 
lento que los primeros compradores. Disponen 
de importantes inversiones en infraestructura 
in situ y de personal informático para apoyarla. 
Esta no es su primera experiencia conERP. Es 
posible que lleven años o incluso décadas con 
sus sistemas deERP heredados y, por la razón 
que sea, ahora buscan un nuevo sistema. Su 
experiencia con el ERP les lleva a dar más 
importancia a la funcionalidad, el ajuste y la 
viabilidad del proveedor. Tienden a ser más 
conservadores y están menos dispuestos a 
hacer concesiones para pasar a la nube. Hay 
una cosa que tienen en común con los que 
compran un ERP por primera vez: también son 
conscientes de los costes.

Suelen ser empresas nuevas, más pequeñas y 
de mayor crecimiento. Esta categoría también 
incluye las divisiones recién lanzadas o adquiri-
das de empresas más grandes que pueden ser 
demasiado pequeñas para implantar el sistema 
ERP de la empresa matriz. Estas organizaciones 
suelen tener poca infraestructura de TI y 
pueden contar con un solo miembro del perso-
nal de TI o con un contratista que les proporcio-
ne apoyo informático. En consecuencia, 

Compradores de ERP por primera vez 

El mercado de sustitución de ERP 
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used to making quick decisions. They are more 
nimble and faster-moving. The message about 
cloud ERP resonates with them, especially if they 
are in a technology-related business. The vendor 
selection decision might be made by one or two 
executives without a long, drawn-out process of 

 

The ERP replacement market is the bigger 
opportunity. The challenge is these buyers have 
longer, more complex sales cycles. There may 
be existing systems that they need to retain and 

be biased toward solutions that leverage their 
skills and experience, which are rooted in the 
on-premises world. Their legacy systems may be 

past their useful life but have functionality that 

list of functional requirements based in part on 
what the old system does, and they expect the 
new system to be able to provide similar features 

need to be reassured about information security, 
data privacy and vendor viability.

Of course, there are many companies that do not 

is helpful in this analysis to consider these two 
categories as two ends of a spectrum of cloud 
ERP buyers and not as an either/or segmentation.

El ERP en la nube, hasta la fecha, ha tenido la 
mayor parte de su éxito con la primera catego-
ría de compradores, tanto con empresas de 
nueva creación como con divisiones recién 
lanzadas o adquiridas de empresas más gran-
des. Estos compradores están acostumbrados 
a tomar decisiones rápidas. Son más ágiles y se 
mueven más rápido. El mensaje sobre el ERP en 
la nube les resulta atractivo, sobre todo si están 
en un negocio relacionado con la tecnología. La 
decisión de selección del proveedor puede ser 
tomada por uno o dos ejecutivos sin un largo y 
prolongado proceso de diligencia debida. Pero 
los que compran por primera vez un ERP sí lo 
hacen, por definición, un mercado relativamen-
te pequeño. 

El mercado de sustitución de ERP es la mayor 
oportunidad. El reto es que estos compradores 
tienen ciclos de venta más largos y comple-
jos.Es posible que haya sistemas existentes que 
deban conservarse e interconectarse con el 
nuevo sistema.  

El personal de TI puede inclinarse por solucio-
nes que aprovechen sus conocimientos y expe-
riencia, que están arraigados en el mundo local. 
Sus sistemas heredados pueden ser que han 
superado su vida útil, pero que tienen una 
funcionalidad muy específica para la empresa. 
La decisión de selección suele ser tomada por 
un comité de directivos y responsables de TI, 
que define una larga lista de requisitos funcio-
nales basados en parte en lo que hace el siste-
ma antiguo, y esperan que el nuevo sistema 
pueda ofrecer características y funciones simi-
lares. Esté o no justificado, a menudo necesitan 
que se les garantice la seguridad de la informa-
ción, la privacidad de los datos y la viabilidad del 
proveedor. 

Por supuesto, hay muchas empresas que no 
encajan claramente en estas dos categorías. 
Por lo tanto, es  útil en este análisis considerar 
estas dos categorías como dos extremos de un 
espectro de compradores de ERP en la nube y 
no como una segmentación de uno u otro.
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CHAPTER 2

Cloud-Only ERP Providers vs.  
Traditional Vendors

Just as there are two types of cloud ERP buyers, 
there also are two types of cloud ERP providers, 
as shown in Figure 2.

Cloud-Only Providers
These are the “born-in-the-cloud” ERP vendors 

include such companies as NetSuite (acquired 
by Oracle in 2016), Plex, Workday, Rootstock, 
Kenandy, FinancialForce, Intacct (now owned 
by Sage) and several others. Because cloud-

only vendors have a single deployment option, 
they each can focus their entire business—from 
product development to sales to implementation 
and ongoing support—on the cloud. As a result, 
they make fewer compromises and tend to deliver 

agility and scalability.

Traditional ERP Vendors
These are larger, more established providers 
such as SAP, Oracle, Infor and Microsoft. They are 
growing more slowly than cloud-only providers, 

growing at a faster rate than their on-premises 

they have to support their on-premises customers 
as well as their hosted or cloud customers. 

Just as there is overlap between the two 
categories of cloud ERP buyers, there also is 
overlap on the provider side. For example, 
Acumatica, a born-in-the-cloud provider, does 

willing to install Acumatica’s cloud stack. At the 
other end of the spectrum, SAP is the epitome of 

cloud-only system, Business ByDesign and SAP 
Business One.

Cloud Providers Traditional 
Vendors

Size Smaller, 
faster-growing

Larger, 
slower-growing

Business  
Model

Simple: 
cloud only

Complex: 
on-premises, 
hosted, and 
rearchitected cloud

Strength Cloud 
characteristics

Functionality

Key 
Challenge

Implementation 
Services

Ongoing 
support services

Figure 2: Two Types of Cloud ERP Buyers

Source: Computer Economics, 2014

Al igual que hay dos tipos de compradores de 
ERP en la nube, también hay dos tipos de 
proveedores de ERP en la nube, como se mues-
tra en la Figura 2.

Figura 2: Dos tipos de compradores de ERP en 
la nube .

Estos son los proveedores de ERP "nacidos en la 
nube" que no tienen una oferta local e incluyen 
empresas como NetSuite (adquirida por Oracle 
en 2016), Plex, Workday, Rootstock, Kenandy, 
FinancialForce, Intacct (ahora propiedad de 
Sage) y varias otras. Debido a que la nube 

sólo los proveedores tienen una única opción 
de despliegue, cada uno de ellos puede centrar 
todo su negocio -desde el desarrollo de produc-
tos hasta las ventas, pasando por la implemen-
tación y el soporte continuo- en la nube. Como 
resultado, hacen menos compromisos y 
tienden a ofrecer los máximos beneficios de las 
soluciones en la nube en cuanto a velocidad, 
agilidad y escalabilidad. 

CAPÍTULO 2

Proveedores de ERP en la nube vs.
proveedores tradicionales 

Proveedores en la nube 

Se trata de proveedores más grandes y consoli-
dados, como SAP, Oracle, Infor y Microsoft. Su 
crecimiento es más lento que el de los provee-
dores de servicios en la nube, aunque en algu-
nos casos sus ofertas en la nube crecen a un 
ritmo más rápido que sus ofertas locales. 
Tienen negocios más complejos, ya que tienen 
que dar soporte a sus clientes locales y a sus 
clientes alojados o en la nube. 

Al igual que existe un solapamiento entre las 
dos categorías de compradores de ERP en la 
nube, también existe un solapamiento en el 
lado del proveedor. Por ejemplo, Acumatica, un 
proveedor nacido en la nube, ofrece su solución 
in situ a aquellos compradores que estén 
dispuestos a instalar la pila de Acumatica en la 
nube. En el otro extremo del espectro, SAP es el 
epítome de un proveedor de ERP tradicional, 
pero ofrece un sistema independiente sólo en 
la nube, Business ByDesign y SAP Business One. 

Proveedores de ERP tradicionales  
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The U.S. National Institute of Standards and 
Technology’s  

demand self-service, (2) Broad network access, 
(3) Resource pooling, (4) Rapid elasticity and (5) 
Measured service.

The cloud-only providers generally display these 
cloud characteristics to a greater extent because 
they do not have a legacy of on-premises customers 

cost advantage over traditional providers. Their 
ability to pool resources of all customers across a 
single infrastructure adds to their cost advantage. 
Nevertheless, cloud ERP providers exhibit these 
characteristics to varying degrees. 

The traditional ERP vendors generally take one or 
both of the following strategies in responding to 
the needs of cloud buyers:

Hosting
This approach is essentially a managed-services 

software and takes responsibility for activities 
such as maintaining and administering the 
necessary infrastructure, performance monitoring 
and tuning, backup and recovery, and keeping 

by the vendor or through partners. Hosting 
can be done on hardware dedicated to each 
customer, although today it is most often 
deployed on a virtualised infrastructure. For the 
purposes of this report, we consider hosting to 

be any deployment that has a separate instance 
of the application software and separate instance 
of the underlying database for each customer. 
Because each customer represents a separate 
installation, this strategy carries the highest cost 

cost to the customer. 

Re-engineering
With this approach, the vendor redesigns the 
architecture of its on-premises software so 
that it can be deployed—to a greater or lesser 

be one of partial  multi-tenancy, for example, 
at the application layer, while maintaining 
separate databases or database schemas for 
each customer. A vendor also may deploy its 
solution on an elastic cloud infrastructure, where 
computing and storage resources are dynamically 
allocated to customers based on moment-
by-moment demand. The vendor also takes 
responsibility for the application in the same way 
as with a hosting approach. A re-engineered 

ERP, although there can be compromises that 
have to be made to keep the “cloud version” 
of the software in sync with the on-premises 
version. As with the hosting option, the vendor 

product, the vendor can achieve economies of 

only providers.

CHAPTER 3

Cloud-Only and Traditional ERP  
Providers Have Common Goal

La definición de computación en nube del 
Instituto Nacional de Estándares y Tecnología 
de EE.UU. señala cinco características esencia-
les: (1) Autoservicio bajo demanda, (2) Amplio 
acceso a la red, (3) Agrupación de recursos, (4) 
Rápida elasticidad y (5) Servicio medido. 

Los proveedores que sólo utilizan la nube 
suelen mostrar estas características en mayor 
medida porque no tienen un legado de clientes 
locales a los que deban prestar servicio. Esto les 
da una importante ventaja de costes sobre los 
proveedores tradicionales. Su capacidad para 
agrupar los recursos de todos los clientes en 
una única infraestructura se suma a su ventaja 
de costes. No obstante, los proveedores de ERP 
en la nube presentan estas características en 
distintos grados. 

Los proveedores de ERP tradicionales suelen 
adoptar una o ambas de las siguientes estrate-
gias para responder a las necesidades de los 
compradores de la nube: 

CAPÍTULO 3

Los proveedores de ERP tradicionales 
y en la nube tienen un objetivo común 

Este enfoque es esencialmente una oferta de 
servicios gestionados en la que el proveedor 
aloja su software en las instalaciones y se 
responsabiliza de actividades como el manteni-
miento y la administración de la infraestructura 
necesaria, la supervisión y el ajuste del rendi-
miento, las copias de seguridad y la recupera-
ción, y el mantenimiento del sistema actualiza-
do con correcciones de errores y nuevas versio-
nes. Estos servicios pueden ser ofrecidos direc-
tamente por el proveedor o a través de socios. 
El alojamiento puede hacerse en hardware 
dedicado a cada cliente, aunque hoy en día lo 
más frecuente es que se despliegue en una 
infraestructura virtualizada. 

A efectos de este informe, consideramos que el 
alojamiento es cualquier despliegue que tenga 
una instancia separada del software de aplica-
ción y una instancia separada de la base de 
datos subyacente para cada cliente. Dado que 
cada cliente representa una instalación inde-
pendiente, esta estrategia conlleva el mayor 
coste para el proveedor, que en última instan-
cia se refleja en el coste para el cliente.

Alojamiento

Con este enfoque, el proveedor rediseña la 
arquitectura de su software local para que 
pueda desplegarse -en mayor o menor medida- 
como una oferta en la nube. Este enfoque 
puede ser uno de multi-tenancy parcial, por 
ejemplo, en la capa de aplicación, manteniendo 
bases de datos o esquemas de bases de datos 
independientes para cada cliente. Un provee-
dor también puede desplegar su solución en 
una infraestructura de nube elástica, en la que 
los recursos informáticos y de almacenamiento 
se asignan dinámicamente a los clientes en 
función de la demanda de cada momento. El 
proveedor también asume la responsabilidad 
de la aplicación de la misma manera que con un 
enfoque de alojamiento. Un sistema rediseña-
do puede ofrecer algunas de las ventajas del 
ERP en la nube, aunque puede haber compro-
misos que deban hacerse para mantener la 
"versión en la nube" del software en sincronía 
con la versión local. Al igual que con la opción 
de alojamiento, el proveedor puede ofrecer 
estos servicios en la nube directamente o 
permitir que los ofrezcan sus socios. Con un 
producto rediseñado, el proveedor puede 
lograr economías de escala que son mejores 
que el alojamiento, aunque pueden ser inferio-
res a la eficiencia de costes de los proveedores 
de la nube. 

Reingeniería 
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Cloud-Only Advantage in Speed, Agility, 
Scalability, Ease of Upgrades and Focus
Both cloud-only providers and traditional (legacy) 
providers continue to improve their product 

Cloud-only ERP providers often have an 

small, faster-growing companies or new divisions 
of larger organisations. These buyers value 
speed, agility and scalability. 

providers generally handle version upgrades. 
Cloud-only providers, which most often maintain 
only a single production version, usually upgrade 
all of their customers to new versions within a 
short period of time. In best cases, upgrades are 
nearly transparent to customers, who can “turn 
on” new functionality as they see the need. This 

and ERP replacement buyers. 

In contrast, traditional ERP vendors—even 
those that have re-engineered their systems for 
cloud deployment—generally maintain multiple 
versions of their systems and allow customers 

to stay on older versions for longer periods of 
time. In worst cases, they charge customers for 
upgrade services, creating a disincentive for 
customers to upgrade. Though the traditional 
vendors may present this as an advantage (i.e. 
you, the customer, have a choice on when to 
upgrade), customers are rarely well-served by 
being back-leveled on older versions. 

Finally, cloud-only ERP providers have the 
advantage of focus: they only serve cloud 
customers. Everything they do—product 
development, sales, implementation and ongoing 
support—is focused on the cloud. If their cloud 

to fall back on. In a positive sense, they have all 
their eggs in one basket. 

successful, they can continue to make money 
with their on-premises customers. In addition, 
most traditional ERP vendors have less than 10% 
of their customers running under their hosted/

Tanto los proveedores sólo en la nube como los 
tradicionales (heredados) siguen mejorando su 
oferta de productos, pero cada uno de ellos 
tiene sus puntos fuertes históricos. 

Los proveedores de ERP solo en la nube suelen 
tener ventaja a la hora de vender a quienes 
compran por primera vez un ERP en empresas 
pequeñas y de rápido crecimiento o en nuevas 
divisiones de organizaciones más grandes. 
Estos compradores valoran la velocidad, la 
agilidad y la escalabilidad. 

Las ventajas de velocidad y agilidad de la com-
putación en la nube se reflejan en la forma en 
que los proveedores de ERP sólo en la nube 
suelen gestionar las actualizaciones de versio-
nes. Los proveedores sólo en la nube, que 
suelen mantener una única versión de produc-
ción, suelen actualizar a todos sus clientes a las 
nuevas versiones en un breve periodo de 
tiempo. En el mejor de los casos, las actualiza-
ciones son casi transparentes para los clientes, 
que pueden "activar" las nuevas funcionalida-
des cuando lo consideren necesario. Este enfo-
que atrae tanto a los que compran un ERP por 
primera vez como a los que lo sustituyen.  Por el 
contrario, los proveedores tradicionales de ERP 
-incluso los que han rediseñado sus sistemas 

para la implantación en la nube- suelen mante-
ner varias versiones de sus sistemas y permiten 
a los clientes para que permanezcan en versio-
nes más antiguas durante más tiempo. En el 
peor de los casos, cobran a los clientes por los 
servicios de actualización, lo que desincentiva a 
los clientes a actualizar. Aunque los proveedo-
res tradicionales pueden presentar esto como 
una ventaja (es decir, usted, el cliente, tiene la 
posibilidad de elegir cuándo actualizar), los 
clientes rara vez están bien servidos por estar 
en versiones anteriores. 

Por último, los proveedores de ERP sólo en la 
nube tienen la ventaja de la concentración: sólo 
atienden a clientes en la nube. Todo lo que 
hacen -desarrollo de productos, ventas, imple-
mentación y soporte continuo- se centra en la 
nube. Si su oferta en la nube no tiene éxito, no 
tienen nada más a lo que recurrir. En un sentido 
positivo, tienen todos los huevos en la misma 
cesta. 

Los proveedores tradicionales de ERP, sin 
embargo, sufren una atención dividida. Si su 
oferta en la nube no tiene éxito, pueden seguir 
ganando dinero con sus clientes locales. 
Además, la mayoría de los proveedores de ERP 
tradicionales tienen menos del 10% de sus 
clientes con sus ofertas alojadas o en la nube. 
Eso les tienta a tratar su oferta en la nube como 
un negocio secundario. 

Ventaja de la nube en velocidad y 
agilidad, escalabilidad, facilidad de 
actualización y enfoque 
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The choice of a cloud ERP system is a major 

time buyers and ERP replacement buyers should 
ask some key questions.

vendors good enough to overcome their 
weaknesses in cloud characteristics? Will the 
implementation time be fast enough? Will the  

For ERP replacement buyers, is the promise of 

In reference-checking, ask about the 
implementation experience. Who provided 
implementation services, the SaaS provider 

What type of support did they provide? Were 
their on-site services adequate? What do they 

Buyers interested in the cloud or hosted  
 

also look to mitigate risks. 

In the sales presentation, observe whether 
the vendor is mostly talking about the 
software and implementation services, giving 

after the go-live. This may indicate they are 
still thinking of themselves primarily as sales 
and implementation service providers, not as 
ongoing support providers.

In reference-checking, ask about the day-to-
day experience with ongoing support. Does 
the provider schedule extensive downtime for 
maintenance? Are there many unscheduled 
outages? Do customers have problems contacting 
the right support person to resolve issues?

Of course, all these questions can be asked 
of all vendors, but being aware of common 
weaknesses can help a company focus on areas 
that may be problematic. 

Understanding an organisation’s key requirements 

will help buyers make the right choice and be 
successful in their implementations.

CHAPTER 4

Buyers Should Tailor Due  
Diligence to Provider Type

CAPÍTULO 4

Los compradores deben adaptar
la diligencia debida al tipo de proveedor  

La elección de un sistema ERP en la nube es una 
decisión importante que no tiene una respues-
ta única. Los que compran por primera vez y los 
que sustituyen un ERP deben hacerse algunas 
preguntas clave. 

• Para los que compran por primera vez un ERP, 
¿es la oferta alojada o rediseñada en la nube 
de los proveedores tradicionales lo suficiente-
mente buena como para superar sus debilida-
des en las características de la nube? ¿Será el 
tiempo de implementación lo suficientemente 
rápido? ¿Serán los requisitos de personal de TI 
lo suficientemente bajos? ¿Será la solución lo 
suficientemente flexible y escalable? 

• Para los compradores del reemplazo del ERP, 
¿es la promesa de los beneficios de la compu-
tación en nube lo suficientemente fuerte? 

• Al comprobar las referencias, pregunte sobre 
la experiencia de implementación. ¿Quién 
proporcionó los servicios de implantación, el 
proveedor de SaaS directamente o una 
empresa consultora de implantación? ¿Qué 
tipo de apoyo proporcionaron? ¿Fueron 
adecuados sus servicios in situ? ¿Qué desea-
rían haber hecho de forma diferente? 

Los compradores interesados en las ofertas en 
la nube o alojadas de los proveedores tradicio-
nales de ERP también deben buscar la forma de 
mitigar los riesgos. 

• En la presentación de ventas, observe si el 
proveedor habla principalmente del software 
y de los servicios de implementación, sin pres-
tar suficiente atención al apoyo continuo 
después de la puesta en marcha. Esto puede 
indicar que sigue pensando en sí mismo prin-
cipalmente como proveedor de servicios de 
venta e implementación, y no como provee-
dor de soporte continuo.  

• Al comprobar las referencias, pregunte por la 
experiencia diaria con el soporte continuo. 
¿Programa el proveedor un tiempo de inactivi-
dad prolongado para el mantenimiento? ¿Hay 
muchas interrupciones no programadas? ¿Los 
clientes tienen problemas para ponerse en 
contacto con la persona de apoyo adecuada 
para resolver los problemas? 

Por supuesto, todas estas preguntas pueden 
hacerse a todos los proveedores, pero ser cons-
ciente de los puntos débiles más comunes 
puede ayudar a una empresa a centrarse en las 
áreas que pueden ser problemáticas. 

Comprender los requisitos clave de una organi-
zación, así como los diferentes enfoques del 
ERP en la nube, ayudará a los compradores a 
tomar la decisión correcta y a tener éxito en sus 
implementaciones. 
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