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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion trata sobre un plan de negocios para la creacién de una empresa de
Business Intelligence (BI) y analitica de datos dirigida a las pymes del sector e-commerce en
Colombia.

El objetivo principal es elaborar un plan de negocios para la creacion de una organizacion,
cuyo diferencial es mejorar la capacidad de generar conocimiento a partir de datos, con el
empleo de técnicas de mineria de datos e inteligencia artificial, para uso en la toma de
decisiones en la organizacion y aumentar la generacion de ingresos.

La investigacion incluyd la elaboracion de un marco de referencia acerca de la naturaleza
del modelo de negocio, un estudio de mercado buscando evaluar la oferta existente en el
mercado, rangos de precios, proyeccion de ventas, tendencias, analisis del sector y plan de
marketing, un estudio técnico que informe ampliamente sobre las condiciones técnicas
necesarias para la creacion, la prestacion del servicio, descripcion del proceso y plan de
operacion, un estudio financiero que indique estados financieros a utilizar y sus proyecciones,
evaluacion del riesgo, evaluacion financiera del proyecto, formule indicadores financieros,
realice una proyeccion de gestiones para el inicio de operaciones, montaje de la empresa y
financiacion del plan de negocios, un estudio de los aspectos legales y administrativos que
tenga en cuenta aspectos organizacionales y legales y que presente la estructura
organizacional, el analisis estratégico, y las implicaciones legales del proyecto y un anélisis
de sostenibilidad para el proyecto que tenga en cuenta lo ambiental, sociales, economico y
temas de gobierno.

El estudio dio como resultado la viabilidad para la creacion de una empresa de Bl y
analitica de datos con ventajas competitivas asociadas a la gestion del talento, innovacion y

rentabilidad del proyecto.

Palabras clave: plan de negocios, emprendimiento, analitica de datos, business plan
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INTRODUCCION

El objetivo de este documento es elaborar un plan de negocios para validar la viabilidad de
la creacion de una empresa de Business Intelligence Bl y analitica de datos dirigida a las
PYMES del sector ecommerce en Colombia, cuyo diferencial es mejorar la capacidad de
generar conocimiento a partir de datos aplicando técnicas de mineria de datos e inteligencia
artificial, para uso en la toma de decisiones en la organizacion y aumentar la generacion de

ingresos.

La innovacion en modelos de negocio ha cambiado la forma como se presta un servicio, y
se ha convertido en una fuente de valor que esta cambiando el mundo. La empresa con méas
habitaciones para alojamiento disponibles en el mundo — AirBNB - no es propietaria de un
solo hotel; la empresa que ofrece la mayor cantidad de vehiculos para transporte en el mundo
— Uber - no es propietaria ni de un solo taxi. Esto para indicar que la forma como se estan
prestando los servicios ha cambiado. Nuestro propoésito es la creacion de una idea de negocio
alrededor de la prestacion de un servicio de Bl y analitica de datos que permita a quien lo

utilice mejorar la toma de decisiones y aumentar sus ingresos.

En Colombia, los empresarios no cuentan ni con los recursos ni con la cultura
organizacional para la implementacion por cuenta propia de una solucién de Bl a pesar de las
ventajas competitivas que el sistema puede lograr (Camelo, Llanos y Bermudez, 2016), por lo
que conocidas estas dos brechas, es pertinente considerarlas para lograr una solucion desde la

idea de negocio.

El tamafio del mercado inicial que se estudia es de 322 empresas afiliadas a la Camara
Colombiana de Comercio Electrénico, sin embargo, el producto puede ofrecerse en una
segunda etapa a otras 520 empresas que se encuentran agremiadas en Fedesoft, en una tercera
etapa a las 4.016 empresas que comprenden el sector de Tl en Colombia (MinTIC, 2015).
Aqui se consideran tres situaciones potenciales beneficiosas: la primera, corresponde al
ofrecimiento del servicio a otros mercados diferentes al inicial, la segunda, a la escalabilidad
que ofrecen las ideas de negocio basadas en la tecnologia 4.0 y la tercera al desarrollo del

concepto que puede brindar nuevas aplicaciones y usos.
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El documento esté organizado de la siguiente manera: una parte inicial que incluye
portada, tabla de contenido, lista de figuras, lista de tablas, resumen ejecutivo e introduccion.
Posteriormente, el contenido se encuentra dividido en capitulos asi: en el capitulo 1 se escribe
acerca de la naturaleza del proyecto, en el capitulo 2 se elabora el anélisis del sector, en el
capitulo 3 se redacta sobre el estudio piloto de mercados, en el capitulo 4 se indica la
estrategia y el plan del introduccion de mercado, en el capitulo 5 se describen aspectos
técnicos de la idea de negocio, en el capitulo 6 se describen aspectos organizacionales y
legales, en el capitulo 7 se describen aspectos financieros y en el capitulo 8 se describe el

enfoque hacia la sostenibilidad.

Luego de la elaboracién, se considera cumplido el objetivo al haber evaluado la viabilidad
de la creacion de una empresa de Business Intelligence Bl y analitica de datos. La
comprobacion de viabilidad ha requerido de un trabajo arduo de investigacion, en donde los
aprendizajes, aparte de haber permitido la construccién del documento, también han formado

al autor en competencias investigativas.
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1. NATURALEZA DEL PROYECTO

1.1 Origen o fuente de la idea de negocio

De acuerdo con (Montiel, 2014) el precursor o empresario de una idea busca la generacion
de riqueza y empleos. Esta idea es precisamente la motivacion del autor para el desarrollo del
proyecto de grado en la modalidad de creacion de empresa. Cuando se inici6 la basqueda de
posibilidades de creacion de empresa, se quiso encontrar una posibilidad escalable, rentable y
con posibilidades de desarrollo global; fue facil concluir que un proyecto basado en la nube
cumple con estas caracteristicas. Por esto, luego de tomar cursos relacionados con Marketing
Online, Mineria de datos y programacién, el autor encuentra una buena posibilidad para el
logro del objetivo mediante el planteamiento de un proyecto de empresa de Bl y analitica de
datos. Se resalta que la visualizacion de la oportunidad esta influenciada por el conocimiento
que se tiene del sector por los cursos realizados, se trata de un campo muy interesante donde

aun hay muchas posibilidades.

Segun indica (Serrano-Cobos, 2014), desde los 80 se hablaba ya de novedades en
inteligencia artificial con la aparicién de computadoras que se llamaban de “quinta
generacion”. El concepto se planted con la posibilidad de que las méaquinas tuvieran
capacidad de resolver problemas a partir de datos. En la historia de la analitica web relatada
por (Morales Martinez, 2010), se habla de la aparicion de los primeros servidores web en los
afios 90. Alli se alojaba un archivo llamado web log, que almacenaba todas las peticiones que
se recibian. La existencia de los logs también ha sido documentada por (Croll, Alistair y Sean
Power, 2009) al indicar que “los logs de los servidores existen desde que se implemento el
primer servidor”. Posteriormente surgio la necesidad de utilizar una herramienta de analisis
de ficheros log que fue el Analog Web y que so6lo se podia instalar en sistemas UNIX. Luego
surgieron Webtrends y FunnelWeb. Indica (Morales Martinez, 2010) ademas que a partir de
la segunda mitad de 1990 se evidencian algunos problemas con el analisis de archivos log y
surgen otras herramientas de medicidn disefiadas con una estructura diferente. Fueron
entonces los tiempos de las herramientas de medicion central USER CENTRIC, la medicion
NETWORK CENTRIC, la medicion ADCENTRIC y la medicién PACKET-SNIFFING. Hoy

existen sistemas de medicion que cuentan con la participacion y voluntad del internauta a la

14



hora de captar datos que son el sistema de medicion mediante encuestas y el sistema de
navegacion mediante usos de navegacion. El primero de ellos es realizado por la AMIC
(Asociacion para la Investigacion de Medios de Comunicacion) y el segundo es gestionado
por ALEXA, un sitio web que informa datos de audiencia publicamente acerca de cualquier

sitio web existente.

En la década de los 90, Gartner, la prestigiosa consultora, acufa el término “Business
Intelligence (Inteligencia de Negocios)”, evolucionando un concepto nacido en los afios 70, a
partir de algunos sistemas de informacidn gerenciales, cuando se origin6 la automatizacion de
tareas dentro de las organizaciones (Joyanes, 2019). Esta introduccion dio relevancia al uso
de datos procesados por maquinas para la toma de decisiones empresariales, originando dos
necesidades importantes, una primera relacionada con la captura y almacenamiento de datos,
y otra segunda relacionada con la capacidad para interpretar y mostrar los resultados del

analisis de los datos.

En 2008, (Serrano-Cobos, 2008), publica un analisis utilizando los resultados de logs para
predecir la estacionalidad de busquedas. Esto es, utilizando técnicas de analitica web para el
analisis de datos y la creacion de conocimiento a partir de logs de la actividad de un cliente
en una web. Una de sus principales conclusiones fue que una mejor arquitectura de la
informacion lleva a un mejor resultado a la hora de predecir la estacionalidad a partir de

datos.

En el 2010 (Kaushik, 2010) habla del monitoreo web como “la promesa que realmente va
a revolucionar la forma en que se hacen los negocios en la web”. (Uvifia, 2015) también ha
venido indicando que este busca responder a cuatro preguntas acerca de los visitantes de una
web: ¢ Qué hicieron? ;Como lo hicieron? ¢Por qué lo hicieron? ;Podrian hacerlo? Segun
(Uvidia, 2015) “la primera y la segunda de estas preguntas son medibles, en mayor o menor
medida, a través de las herramientas de analitica web.”. Hoy con las posibilidades que
entrega la WEB 2.0, existe la posibilidad de utilizar herramientas de medicion mas precisas y
que entregan informacion de mucha calidad acerca de los visitantes de una web (Gemma &
Elosegui, 2011). Es posible desde realizar la medicion de un simple nimero de visitantes
Unicos a una pagina web, hasta grabar la visita, detectar tiempos de permanencia en cada

pagina y conocer los sitios de una web en donde se hizo clic.
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En 2011, se habla de Business Intelligence (Inteligencia de Negocios) como “la
combinacion de arquitecturas, herramientas, bases de datos, herramientas analiticas,
aplicaciones y metodologias que facilitan el acceso a datos para facilitar su manipulacion y
andlisis para la toma de decisiones” (Turban, Sharda y Delen, 2011). Mé&s adelante en 2016,
aparece una definicion de Business Intelligence que lo describe como “el conjunto de
metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la creacion y administracion
de informacion que permite tomar mejores decisiones a los usuarios de una organizacion”
(Curto, 2016). Ambas definiciones son muy similares y reconocen el en Business Intelligence

la posibilidad de utilizar informacion para la toma de decisiones.

En 2019, con el advenimiento de la industria 4.0 y la transformacion digital, se habla de
Business Intelligence (Inteligencia de Negocios), Business Analytics (Analitica de Negocios)
y Big Data como los tres pilares que sirven como soporte para la toma de decisiones en una
organizacion, y se informa del surgimiento de masters o maestrias con variados nombres
como Business Intelligence & Analytics, Big Data & Business Intelligence, Big Data &
Analytics, Big Data & Ciencia de Datos que ofrecen conocimiento en el tema a profesionales
en todo el mundo (Joyanes, 2019). Especialmente, se resaltan las posibilidades en analisis de
datos que proporcional las tecnologias habilitadoras de la industria 4.0 como Big Data y

Analytics, la nube y la inteligencia artificia.

De acuerdo con (Sweetwood, 2017), el proceso de decision del cliente ha cambiado, y con
esto, la necesidad de que las decisiones de marketing tengan fundamento en el conocimiento
de las acciones del cliente. Esto ha implicado también la necesidad de un cambio de
mentalidad en los directores de marketing y el aprovechamiento de los datos generados por el
cliente. Ademas, (Sweetwood, 2017) propone que una vez se haya realizado el cambio para
adoptar una mentalidad analitica, se deben realizar cambios estructurales dentro de la

organizacion para aprovechar esta nueva forma de pensar.

Como se ve, la historia de la analitica de datos a partir de una web, primero demuestra la
creacion y el desarrollo de herramientas de medicion, cada vez mas precisas, y una vez
disponibles estas herramientas de medicion, se propone el desarrollo de técnicas
automatizadas para analisis de estos datos mediante el uso de herramientas en el marco de la
industria 4.0, que faciliten la comprension y la generacion de conocimiento. Hasta aqui, es
evidente que el desarrollo de la analitica de datos permite la generacion de conocimiento a

16



partir de los datos que se generan, por ejemplo, cuando un cliente navega un ecommerce. ES

precisamente el desarrollo de esta posibilidad lo que se propondré en el plan de negocios.

1.2 Descripcion de la idea de negocio.

La idea de negocio es satisfacer la necesidad de informacion y conocimiento que tienen las
empresas para la toma de decisiones que lleven a mejorar sus ingresos, respondiendo a las
siguientes tres preguntas que surgen dentro de la ejecucion de actividades y procesos de una
organizacion: ¢cémo lo estamos haciendo? ¢por qué lo estamos haciendo asi? y ¢qué
deberiamos estar haciendo? El servicio con el que se satisface esta necesidad es una
plataforma de Business Intelligence Bl y analitica de datos con capacidad para el analisis de
datos estructurados, semiestructurados y no estructurados y generacion de conocimiento

descriptivo y predictivo para uso de los clientes.

El medio que se utiliza es un Software como servicio - SaaS - que consiste en un modelo
de distribucion de software basado en la nube. Los clientes son empresas que poseen datos
digitales estructurados, semiestructurados o no estructurados y que tienen colaboradores

dentro de sus departamentos de gestion que se convierten en usuarios del servicio.

1.3 Justificacion y antecedentes.

De acuerdo con (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014), la
justificacion implica la exposicion de motivos para la realizacion de la investigacion. La
analitica de datos que pertenece al sector Business Analitycs tiene un tamafio mundial de
USD 44.5 billones de acuerdo con cifras (Reuters, 2017) y el desarrollo de la propuesta
incluye elaborar un documento que evalUe la viabilidad de creacion de una empresa de Bl y
analitica de datos para participar de este mercado. Por tratarse de un trabajo de investigacion,
se podra asignar valor tedrico al trabajo final puesto que el producto como plan de negocios
contendré elementos investigativos. Asi mismo, es un sector de mucha innovacion, de hecho
el gobierno colombiano estd impulsando la creacion de iniciativas de base tecnoldgica,

entregando beneficios tributarios y de apoyo para el emprendimiento.
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1.4 Objetivos.

1.4.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para validar la viabilidad de la creacién de una empresa de
Business Intelligence Bl y analitica de datos dirigida a las PYMES del sector ecommerce en
Colombia, cuyo diferencial es mejorar la capacidad de generar conocimiento a partir de
datos, con el uso de técnicas de mineria de datos e inteligencia artificial, para uso en la toma

de decisiones en la organizacion.

1.4.2 Objetivos especificos

e Elaborar un marco de referencia para determinar la naturaleza del modelo de negocio
de una empresa de Bl y analitica de datos.

e Realizar un estudio de mercado para definir la viabilidad de un plan de marketing para
la creacion de una empresa de Bl y analitica de datos.

e Realizar un estudio de mercado para definir la oferta existente en el mercado.

e Realizar un estudio de mercado para realizar un andlisis del sector y sus tendencias.

e Realizar un estudio de mercado para determinar la aceptacion del precio y proyeccion
de ventas por parte del mercado objetivo.

e Realizar un estudio técnico que evalue la viabilidad de las condiciones técnicas
necesarias para la creacion de una empresa de Bl y analitica de datos.

Realizar un estudio técnico para determinar el plan de operacion y prestacion del
servicio.
Realizar un estudio financiero para evaluar la viabilidad financiera del proyecto
mediante proyecciones a los estados financieros, formulacion de indicadores
financieros y evaluacion del riesgo.

e Realizar un estudio financiero para determinar una proyeccion de gestiones para el

inicio de operaciones, montaje de la empresa y financiacion del plan de negocios.
e Realizar un estudio de los aspectos administrativos para determinar la viabilidad de

los aspectos organizacionales y estratégicos.
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e Realizar un estudio de los aspectos legales para definir las implicaciones legales del
plan de negocios.
e Realizar un andlisis de sostenibilidad para determinar la viabilidad ambiental, social,

y de temas de gobierno.

1.5 Estado actual del negocio.

Actualmente se ha elaborado el plan de negocios, y se encuentra en proceso de evaluacién

como trabajo de grado presentado por el autor a la Universidad EAN.

1.6 Descripcion de productos o servicios.

El servicio prestado comprende el uso de una aplicacién con la que es posible transformar
datos digitales estructurados, semiestructurados y no estructurados en informacion, y
mediante el uso de técnicas de mineria de datos e inteligencia artificial, generar procesos
adicionales que permitan crear conocimiento para que nuestros clientes puedan conocer
mejor el comportamiento y los habitos de consumo de sus propios clientes y generar mayores
ingresos.

Para esto, el proceso exige que el usuario cuente con datos digitales estructurados,
semiestructurados o no estructurados de su propia base de datos, estos son cargados a la
herramienta mediante una conexién via internet y utilizando una guia paso a paso para
garantizar la pertinencia de los datos. Luego de esto, la herramienta se encarga de procesarlos
y sugerirle la creacion de varios cuadros de mando, reportes, informes y modelos
predefinidos en la herramienta y que el usuario puede escoger dependiendo de la calidad de
los datos y de su eleccidn. Una vez se selecciona la plantilla a utilizar, el usuario recibe en
pantalla el resultado por parte de la herramienta, y puede seleccionar entre conservarlo dentro
de su ambiente de trabajo o descargarlo mediante formatos de imagen, pdf o procesador de
textos. El resultado recibido por el usuario puede ser descriptivo o predictivo. Por una parte,
un reporte descriptivo comprende los cuadros de mando, los reportes simples (por ejemplo,
valor de las ventas en un periodo, ticket individual, entre otros), de estadistica descriptiva 'y

aquellos que se generan utilizando mineria de datos, algoritmos de asociacion y clustering
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(que comprende la realizacion de agrupamiento de los datos en objetos similares) con el
propdsito de representar el conocimiento a partir de los datos iniciales. Por otro lado, un
reporte predictivo comprende resultado de modelos de redes neuronales, de estadistica
predictiva y de mineria de datos predictiva con el proposito de pronosticar variables a partir
de los datos iniciales. Como resultado del uso de la herramienta, el cliente tiene la posibilidad
de conocer, por un lado, informacion y conocimiento descriptivo como encontrar los
elementos claves que influyen en la decision de compra, caracteristicas de clientes actuales y
potenciales, elementos comunes para elaborar segmentos de clientes, y por otro lado,
informacidn y conocimiento predictivo como deteccion de riesgo de pérdida de clientes,
analisis de tendencias, prediccion de patrones de compra y de consumo y prediccion de

oportunidades de venta cruzada en segmentos de clientes.

La prestacion del servicio se asemeja a una plataforma de Business Intelligence Bl con
funciones especificas de conocimiento descriptivo y predictivo de la actividad de clientes,
accesible, de facil uso y de bajo costo. La organizacion estaria clasificada bajo el ClIU 6201
Actividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacion, analisis, disefio,

programacion, pruebas).

1.7 Nombre, tamafio y ubicacién de la empresa.

Nombre: Inviera SAS
Tamario: Pequefia empresa

Ubicacion: Medellin, Colombia

1.8 Potencial del mercado en cifras.

El tamafio del mercado inicial que se estudia es de 322 empresas afiliadas a la Camara
Colombiana de Comercio Electronico. Se estima tener el 10% de estas empresas como
clientes (32) que consumiran 292 licencias mensuales a un precio de $ 75.000 (sin IVA) cada

una. La estimacion del porcentaje de clientes y nimero de licencias que consume cada
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empresa fue determinada a partir de las entrevistas a profundidad que se realizaron con

expertos del sector y del resultado de las encuestas realizadas.

Se habla de un mercado inicial que comprende 322 empresas, sin embargo, el producto

puede ofrecerse en una segunda etapa a otras 520 empresas que se encuentran agremiadas en

Fedesoft, en una tercera etapa a las 4.016 empresas que comprenden el sector de Tl en
Colombia (MiInTIC, 2015).

1.9 Ventajas competitivas del producto y/o servicio.

A partir del analisis VRIO, el servicio presenta las siguientes ventajas competitivas:

Tabla 1. Recursos para Andlisis VRIO

Recursos fisicos

Recursos

Financieros

Recursos Humanos

Recursos

Organizativos

Infraestructura de

bajo costo

Financiacién sin

pago de intereses

Colaboradores

Capacidad de

innovacion

Poca infraestructura

propia

Ampliacion de

financiacién

Conocimientos

especificos

Desarrollo propio de

plataforma

Infraestructura en la

Proyectos de capital

Capacitacion de

Estrategia de

nube semilla colaboradores mercadeo
Fuente: elaboracion propia
Tabla 2. Matriz VRIO
Recurso Valor Raro Inimitable Organizacié | Resultado
n VRIO

Infraestructura Sl NO NO Sl Igualdad

de bajo coste Competitiva
Poca Sl Sl NO Sl Ventaja
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infraestructura Competitiva
propia Temporal
Infraestructura Sl NO NO Si Igualdad
en la nube Competitiva
Financiacion sin | S NO NO Si Igualdad
pago de intereses Competitiva
Ampliacién de Sl NO NO Sl Igualdad
financiacion Competitiva
Proyectos de Sl NO NO Sl Igualdad
capital semilla Competitiva
Colaboradores Sl Sl SI Sl Ventaja
Competitiva
Sostenible
Conocimientos Sl Sl Sl Sl Ventaja
especificos Competitiva
Sostenible
Capacitaciéon de | Sl Sl Sl Sl Ventaja
colaboradores Competitiva
Sostenible
Capacidad de Sl NO NO Sl Igualdad
innovacion Competitiva
Desarrollo Sl Sl Sl Sl Ventaja
propio de Competitiva
plataforma Sostenible
Estrategia de Sl NO NO Si Igualdad
mercadeo Competitiva
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1.10 Resumen de las inversiones requeridas.

Las inversiones requeridas son las siguientes:

Tabla 3. Resumen de inversiones requeridas

111

La proyeccion de ventas anual se muestra a continuacién. Debe tenerse en cuenta que ésta

corresponde a la proyeccidn calculando el crecimiento en ventas a precios constantes sin

variacion por inflacion:

Inversion inicial 71.100.000
Capital de trabajo inicial 41.732.560
Total Inversion requerida | 112.832.560

Proyecciones de ventas y rentabilidad.

Tabla 4. Estimacion de ventas anual proyectada a 5 afios

Fuente: elaboracidn propia

Licencias | Valor por
Afio Vendidas Licen(r:)ia Total Ventss®
2020 3504 $75.000 $262.800.000
2021 3679 $75.000 $275.940.000
2022 3863 $75.000 $289.737.000
2023 4056 $75.000 $304.223.850
2024 4259 $75.000 $319.435.043
Total 19362 $1.452.135.893

*Total Ventas se encuentra a precios constantes sin variacion por inflacion

Fuente: elaboracidn propia

Se estima una tasa TIR de 15,65% y un VPN positivo de $ 23.283.688
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1.12  Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad.

Acerca de la viabilidad financiera, la evaluacion puede realizarse teniendo en cuenta la
méaxima rentabilidad posible y si hay o no recuperacion de la inversion junto con el valor
adicional que se genera (Ramirez, 2011). Por lo tanto, la evaluacion se realizd bajo estos

criterios.

Para esto, se consideran los resultados del simulador financiero simplificado version
2.10 Feb 2018 (Reyes, 2018) respecto al VPN (Valor Presente Neto) y TIR (Tasa Interna de
Retorno), con el fin de medir la maxima rentabilidad posible del proyecto y definir si hay o
no recuperacion de la inversion y el valor adicional que se genera. Por un lado, el VPN del
proyecto va a corresponder a $ 23.283.688, valor positivo que en el criterio de la evaluacion
financiera de proyectos presenta una recomendacion de inversion puesto que es altamente
probable que pueda recuperarse la inversion (Ramirez, 2011) y (Meza, 2013). Por otro lado,
el resultado de la TIR es de 15,65%. Bajo este criterio se iguala el VPN a cero, observandose
la generacion de rendimientos por encima de la expectativa de los emprendedores (10%).

En conclusién, la evaluacion financiera bajo estos dos criterios presenta una

recomendacion de inversion.

1.13 Equipo de trabajo.

El equipo de trabajo, para el plan de negocios estd compuesto por Alex Gomez Ayala,
Administrador de empresas y estudiante de Maestria en Mercadeo Global de la Universidad
EAN. Cuenta con experiencia en los sectores transporte, financiero y de seguros. Ha
desarrollado proyectos personales de pequefios emprendimientos orientados a la
comercializacion de bienes y prestacion de servicios de creacion visual.

Miembro adicionales se integraran cuando se realice la contratacion de colaboradores.
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2. ANALISIS DEL SECTOR

2.1 Caracterizacién del sector

El nombre del sector econdémico es Tecnologias de la Informacidn. De acuerdo con
Fedesoft, el sector T1 en Colombia comprende las actividades de industria, comercio,
produccion, desarrollo, distribucion, instalacién, soporte y otras relacionadas con hardware y
software. Especificamente se incluyen las empresas identificadas con CIHIU 4651, 4741, 5820,
6201, 6202, 6209, 6311, 6312 y 6399 (Fedesoft, 2005). Dentro de los servicios ofrecidos por
las empresas del sector se encuentran manejo de data center, desarrollo de software, mesa de
ayuda, testing de software, infraestructura, consultoria e implementacién, mantenimiento o

soporte en aplicaciones, software como servicio (SaaS) y cloud computing (MinTic, 2015).

Se trata de una industria que poco a poco ha cobrado importancia en el pais, sobretodo por
su inclusion dentro del programa de transformacion productiva y la existencia de
instituciones como el Ministerio de TIC de Colombia (conocido como MinTIC), que impulsa
el sector desde iniciativas estatales como Vive Digital (programa para masificacion de
internet y reduccién de la pobreza) y Apps.co (programa de apoyo al emprendimiento
tecnoldgico) (Jiménez, 2016). También por la existencia de la corporacién Colombia Digital,
creada en 2002, como iniciativa del gobierno, empresarios y académicos para fortalecer la
adopcion de las TIC en la sociedad, y la existencia de Fedesoft, que agremia a los
empresarios del sector desde 1987 (Jiménez, 2016).

En adicion, es importante mencionar que se ha reconocido el software como producto
clave de esta industria a nivel nacional (Martinez & Arango, 2012). En su momento el
gobierno propuso que el aumento en ventas se encontraria dentro del 17% y 19% anual para
2013 (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2008), sin embargo, aunque no se
cumplio la prevision y el crecimiento fue del 8% (Proexport, 2012), la expectativa representa
la importancia del sector para el estado.

El sector tuvo ventas en 2015 por $ 20,4 Billones de COP, donde la actividad de comercio
al por menor de computadores, equipo periférico y programas de informatica tiene el 36,4%

de las ventas (MinTIC, 2015). La siguiente tabla muestra las ventas por CI1IU en el 2015:
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Tabla 5. Ventas del sector en 2015 por actividad econémica en miles de COP

Cadigo ClIU

Actividad econdmica

Ventas

4651

Comercio al por menor de computadores, equipo

periférico y programas de informatica

7,427,961,429

4741

Comercio al por menor de computadores, equipos
periféricos, programas de informatica y equipos de

telecomunicaciones en establecimientos.

2,182,914,042

5820

Edicién de programas de informatica (software). La
edicion de programas informaticos comerciales:
Sistemas operativos, aplicaciones comerciales y otras
aplicaciones y juegos informéticos para todas las

plataformas.

65,217,027

6201

Actividades de desarrollo de sistemas informaticos

(planificacion, analisis, disefio, programacion, pruebas).

2,688,420,687

6202

Actividades de consultoria informatica y actividades de

administracion de instalaciones informaticas.

4,731,770,323

6209

Otras actividades de tecnologias de informacion y
actividades de servicios informaticos. Otras actividades
relacionadas con tecnologias de la informacion y las
actividades relacionadas con informatica no clasificadas
en otras partes, tales como: La recuperacion de la
informacion de los ordenadores en casos de desastre
informatico, los servicios de instalacion (configuracion)
de los computadores personales y los servicios de

instalacion de software o programas informaticos.

988,939,600

6311

Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y
actividades relacionadas

1,831,890,022

6312

Portales web.

72,315,158
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Otras actividades de servicio de informacion n.c.p.
Otras actividades de servicio de informacion no

clasificadas en otra parte, tales como: servicios de
informacidn telefénica y servicios de busqueda de

6399 informacion a cambio de una retribucion o por contrata (417,251,215

Total 20,406,679,503
Fuente: (MinTIC, 2015)

En 2014, de acuerdo con el Censo del directorio de empresas activas de la industria del
software y servicios asociados con T1 elaborado por MinTIC, existian 4.016 empresas activas
en el sector, destacandose que el 80% de estas se encuentra en la regién centro del pais
(MinTIC, 2015). En el censo, ademas se clasificaron las empresas por nivel de ventas,
encontrandose una concentracion en los rangos de entre $ 1 y $ 300 millones de COP del
29%, y entre $ 301 y $ 1.000 millones del 20% (MinTIC, 2015). Por esto, puede concluirse
que por lo menos 1 de cada 2 empresas del sector tiene ventas de entre $ 1 y $ 1.000 millones
de COP. El porcentaje No aplica en la siguiente tabla corresponde a empresas creadas en
2014.

Tabla 6. Porcentaje de empresas del sector por nivel de ventas en 2014 en COP

Porcentaje de

Valor Ventas empresas

entre $ 1y $ 300 millones 29%

entre $ 301y $ 1.000 millones  |20%

entre $1.001 y $ 5.000 millones |19%

entre $5.001 y $20.000 millones |9%

mas de $ 20.000 2%

No responde 20%
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No aplica 1%

Total 100%

Fuente: (Mintic, 2015)

El sector ofrece sus servicios a otros sectores de la economia del pais (Mintic, 2015). De
acuerdo con la siguiente tabla, no se encuentra una concentracion representativa en la
atencion a un sector particular, pero se observa bajo ofrecimiento en industrias como los
seguros, sector financiero, logistica y transporte, gobierno, inmobiliario y autopartes donde se
ofrecen menos del 3% de los servicios en cada una. En contraste, las industrias salud,
hidrocarburos - mineria, telecomunicaciones, servicios publicos y software, tienen

ofrecimientos mayores al 8%.

Tabla 7. Porcentaje de sectores a los que se ofrecen servicios de Tl en 2014

Sectores Porcentaje
Gobierno 3%
Sector financiero 3%
Seguros 1%

Logistica y transporte [1%

Comercio 5%
Solidario 5%
Agroindustria 6%
Salud 8%
Turismo 6%
Construccion 4%
Entretenimiento 4%
Inmobiliario 2%
Manufactura 6%

Hidrocarburos -
Mineria 8%
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Educacién 5%

Energia 6%

Telecomunicaciones [9%

Servicios Publicos 8%

Software 9%
Autopartes 1%
Total 100%

Fuente: (Mintic, 2015)

De acuerdo con la clasificacion de actividades econdémicas CIIU adaptada para Colombia
y disponible en la Camara de Comercio de Bogota, las actividades econdmicas asignadas al
plan de negocios, estan identificadas con los cddigos 6201 Actividades de desarrollo de
sistemas informaéticos (planificacion, analisis, disefio, programacion, pruebas) y 6311
Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades relacionadas (Camara de
Comercio de Bogota, 2019).

La tasa de crecimiento del sector se considera como no representativa de dindmicas de
crecimiento acelerado (Martinez & Arango, & Robledo, 2015), pues si la industria se
considera estratégica, de clase mundial y que requiere altos niveles de innovacion y
desarrollo (Ministerio de Comercio, Industria'y Turismo, 2008) deberia tener resueltos
problemas que se han evidenciado, asociados a la desarticulacion entre estado, agremiaciones
y empresas del sector (Heshusius, 2009). Esto denota una oportunidad de mejora importante,

de manera que la integracion entre los actores permite una mayor evolucion.

2.2 Analisis de las fuerzas que impactan el negocio.

Las cinco fuerzas de Porter definen la estructura de una industria y destacan para la
empresa lo importante que es la obtencion de utilidades, dejando de lado la creencia en que la
competencia se da para derrotar a un rival (Magretta, 2014). Esta vision de la competencia

dentro de un sector, resalta la posibilidad de que las empresas enfoquen sus esfuerzos en
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generar valor. Por esto, se realiza el siguiente analisis de las cinco fuerzas competitivas de
manera que pueda conocerse la industria y la forma de competir adecuadamente dentro de

ella.

2.2.1 Rivalidad entre los competidores

Se evidencia la existencia de por lo menos 4.016 empresas en el sector (MinTIC, 2015),
comprobandose que existen muchos competidores para un mismo servicio que pueden afectar
la rivalidad entre competidores. Dentro del sector, como negocio, existe una seccion llamada
Business Intelligence Market, que puede asociarse con el Business Analytics Market (Mordor
Intelligence, 2018) dedicada a ofrecer soluciones a nivel de analitica de datos. En este punto,
conviene diferenciar entre dos actividades habituales: los productores de herramientas de
analitica y aquellos que las utilizan y ofrecen algun servicio relacionado con su uso. Segun lo
anterior, la empresa estaria ubicada como productora de una herramientas y promotora de su
uso, y pasa a ser directo competidor de Microsoft, Tableau, SAP, SAS e IBM, reconocidos
lideres de la industria (BusinessWire, 2017) . En el sector se ha visto la aplicacion de
estrategias de integracidn para competir, como la compra realizada por Tableau a una
empresa de bases de datos (FRPT- Software Snapshot, 2016) . Se considera que una empresa
pequefia puede competir ante un gigante, pero conviene ofrecer servicios innovadores, que

generen valor y muy enfocados a un nicho concreto.

2.2.2 Amenaza de Competencia Potencial

En Colombia se evidencia la presencia de multinacionales del sector que puede preocupar
a las empresas locales, porque comparten un mismo mercado con altos niveles de
competitividad (Morales & Velasquez & Beltran, 2016) y economias de escala. Esta situacion
puede ser a la vez beneficiosa porque cuando una multinacional llega a un pais, promueve el
desarrollo y se considera una ventaja comparativa para territorios que ingresan tardiamente a
la globalizacién (Villalba, 2012). La mayoria de las empresas del sector estan enfocadas en
atender el mercado local principalmente (Rojas & Guevara & Ruiz & Cuellar, 2009) lo que

demuestra un atractivo interno que puede llamar la atencion de otras multinacionales que
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podrian eventualmente ingresar al pais. Debe considerarse ademas que, en un mercado de
software, cuando una empresa inicia un monopolio, rapidamente otras empresas entran en
competencia (Patifio & Velasquez, 2012). Existe un alto interés en estudiantes para acceder a
financiacion para la creacion de empresas de software Martinez & Arango & Robledo, 2015)
y como no se requiere compleja infraestructura de industria pesada para dar origen a un
emprendimiento (Castrillon, 2008), también es probable la creacion de nuevas empresas en la
industria. El canal de distribucion que suele utilizarse es la venta directa (Merchan & Urrea,
2007) por lo que se considera una barrera que puede superarse facilmente.

2.2.3 Poder de negociacion de los proveedores

El uso de un standard comun de operacidn garantiza que exista cooperacion suficiente en
un mercado de software (Patifio & Velasquez, 2012), por lo que, si se opera de esta manera,
es posible encontrar proveedores numerosos para la mayoria de las necesidades, negociar
precios de adquisicidn, acceder a redes de distribucion y desarrollar relaciones de valor con
proveedores. Ademas, dentro del sector pueden establecerse alianzas tecnoldgicas o de
mercadeo (Morales & Velasquez & Beltran, 2016) que van a permitir reduccién de costos,
enfrentamiento de desafios, transferencia de conocimiento tacito y la generacion de sinergias
para la distribucidn, venta y promocion de productos (Das & Sengupta, 1998). Por estos
motivos, se considera que las barreras a este nivel, pueden superarse con relativa facilidad y

el sector funciona dentro de los términos normales de un mercado con posibilidades.

2.2.4 Poder de negociacion de los compradores

El canal de distribucién mas utilizado es la venta directa (Merchan & Urrea, 2007) y se
ofrecen desde el sector servicios a por lo menos 20 sectores de la economia (Mintic, 2015),
por lo que no se evidencia una concentracion de compradores ni dependencia alta de un canal
de distribucion especifico. Esta caracteristica es posible porque con el advenimiento de las
nuevas tecnologias, existe disponibilidad de informacion al aumentarse el flujo de

comunicacion entre empresa y comprador (Castell6 & Kranz, 2001). Por la cantidad de
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empresas en el sector, a 2015, 4.016 (MinTIC, 2015) existe disponibilidad de productos para
los compradores, siempre que no sean muy especificos. Y aunque lo fuere, como es el caso
de un monopolio, apareceran rapidamente competidores para suplir la demanda (Patifio &
Velasquez, 2012).

2.2.5 Laamenaza de los productos sustitutos

La innovacion en modelos de negocio ha permitido cambios en la forma como se ofrece
valor a clientes (Zott, 2009), por eso, un sustituto puede aparecer desde cualquier sector. Por
fortuna, el impacto de los emprendimientos tecnoldgicos ha propiciado una concentracion de
propuestas de innovacién desde el sector T1 (Fino, 2013), por lo que la ante la posible
aparicion de un sustituto, necesariamente, los clientes deben pasar a pertenecer a un mismo
mercado (Bach, 2006) y esto propicia una posibilidad de reaccion muy amplia. El precio
relativo de productos sustitutos podria ser mayor o menor en funcion de la calidad del
producto, derivando esto en situaciones de mercado en las que un producto con mayores
cualidades cueste menos, desmejorando la posicion de una empresa que ofrece mejor calidad
(Choudhary & Ghose & Mukhopadhyay & Rajan, 2005). Respecto a la propension del cliente
a sustituir, es relativamente facil para un comprador adquirir informacién de otros productos
(Castell6 & Kranz, 2001) pero cambiar un proveedor de software puede acarrear grandes
costos para el cliente (Lehmann & Buxmann, P. (2009).

De manera cuantitativa, se han utilizado las siguientes plantillas, sugeridas para analizar la
posicion competitiva de un sector (Dobbs, 2012). La metodologia utilizada para la

elaboracion fue la sugerida por este mismo autor en su articulo.

Tabla 8. Amenaza de rivalidad entre los competidores existentes

Amenaza de rivalidad entre los competidores existentes

) Nivel
Factor determinante

Existencia de competidores X
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Crecimiento de la industria

Diferenciacion del producto X
Costos de cambiar de empresa

Capacidad de expansion X
Barreras de salida

Subtotal 3

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dobbs, 2012)

Tabla 9. Amenaza de poder de negociacién de los compradores

Amenaza de poder de negociacion de los compradores

Factor determinante

Nivel

5

6|78

10

VVolumen de compras

X

Informacion disponible para el comprador

Existencia de productos sustitutos

Costos del cambio para el comprador

Sensibilidad al precio del comprador

Utilidad para el comprador

Sensibilidad del servicio en el comprador

Subtotal

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dobbs, 2012)

Tabla 10. Amenaza del poder de negociacion de los proveedores

Amenaza del poder de negociacion de los proveedores

Factor Determinante

Nivel

4

5|67

Concentracion de proveedores

Integracion hacia delante de los proveedores

X

Caracteristicas diferenciales de los productos

Costos de cambio de proveedor

Existencia de productos sustitutos

Subtotal
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Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dobbs, 2012)

Tabla 11. Amenaza de competencia potencial

Amenaza de competencia potencial

Nivel

Factor determinante

10

Economia de escala del lado de la oferta

Beneficios de economia de escala del lado de la demanda

X IX|IX |~

Costos de cambiar

Requisitos de capital

Canales de distribucién

X

Subtotal 3

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dobbs, 2012)

Tabla 12. Amenaza de productos sustitutos

Amenaza de productos sustitutos

Nivel

Factor determinante
1/2(3/4|5/6|7|8|9

10

Precio/Costos indirectos X

Sensibilidad del comprador al precio X

Costos del cambio para el comprador X

Perfil del comprador X

Subtotal 111 111

Fuente: Elaboracidn propia a partir de (Dobbs, 2012)

Tabla 13. Total General Analisis Porter

Nivel

Amenaza

Amenaza de rivalidad entre los
competidores existentes 2 1 3
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Amenaza de poder de
negociacion de los 1|3 1 1 1
compradores

Amenaza del poder de
negociacion de los proveedores
Amenaza de competencia
potencial

Amenaza de productos
sustitutos

TOTAL 21 71 3/03]/1]3]4/4|0
Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dobbs, 2012)

3 2

1)1 111

2.3 Analisis de oportunidades y amenazas.

La identificacion de oportunidades y amenazas de un sector, corresponde solamente al
ambiente externo del mismo. Conviene tener en cuenta, ademas del exterior, un analisis del
interior, donde se identifican fortalezas y debilidades para elaborar estrategias de intervencién
(Talancén, 2007). Para esto, existe la matriz DOFA como herramienta que permite analizar
factores externos e internos, positivos y negativos, como herramienta estratégica de ajuste
(Thompson, 1998). Un uso muy util se propone con la elaboracion de una matriz cuantitativa
de perfil competitivo a partir de la matriz DOFA, en donde se elabora una ponderacién de los
factores identificados, para definir aquellos a los que debe prestarse atencion especial (David,
1997).

La matriz DOFA del sector demuestra varias necesidades, entre ellas, un requerimiento de
aumentar las capacidades en formacion y especializacion del talento humano en la industria
(Martinez & Arango & Robledo, 2015). Se cita a continuacion el trabajo realizado por estos
autores, quienes a partir de una encuesta dentro del sector, definieron la siguiente matriz

DOFA con los elementos que mas se consideraron en su trabajo:

Figura 1. Fortalezas y Debilidades de la industria en Colombia

35



Figura 2. Analisis Interno de la Industria del Software en Colombia

FORTALEZAS
F1. Exceso de manao de obra
F2. Salarics competitivos
F3. Zona horaria < Se trabaja mas horas
F4. Idioma espanol
F5. Buenas universidades
F&. Diversidad de la oferta nacional

F7. Capacidad de aprender y generar ideas
innovadaoras

FB8. Experiencia del recurso humano tanto
académica como empirica

DEBILIDADES
D1. Poca especializacién del recurse hurmano
D2. Barreras de idiomas, especialmente inglés
D3. Bajos niveles de certificacion a nivel empresarial y personal
D4. Productos de baja calidad
D5. Bajos niveles de innovacion
Dé. Falta de organizacién empresarial
D7. Pocas inversiones en capacidades de innovacién
D8. Bajo nivel de desarrcllo de 1&D empresarial

D9. Dispersion de las estrategias hacia multiples lineas de
investigacién

D10. Bajo nivel de interdisciplinariedad en la formacién de los
directivos de las empresas de software.

D11. Debilidad gremial del sector software

D12, Limitaciones en la observacion del mercado

D13. Poca disponibilidad de la informacién

Fuente: (Martinez & Arango & Robledo, 2015)

Figura 2. Oportunidades y Amenazas de la industria en Colombia

Figura 3. Andlisis externo de la industria del software en Colombia

OPORTUNIDADES

O1. Amplias posibilidades del mercado de habla hispana

02. Experiencias de paises que han tenido éxito
0O3. Mercado en crecimiento y altamente dinamico
O4. Incremento de demanda

O5. Posibilidad de ingreso a otros mercados

O, Creacién de nuevas empresas y productos

O7. Creacion de alianzas nacionales (Clister) e internacionales

O8. Experiencia del recurso humanc tanto académica como empirica

O10. Interés en la IS como sector de clase mundial

O11. Interés de inversionistas extranjeros en la IS

012. Apoyo a los nuevos emprendimientos de base tecnologica

0O13. Fuentes de conocimiento a las cuales se puede acceder

014. Ideas y estrategias exitosas

O15. Anticiparse a los efectos de la incertidumbre tecnolagica y el mercado

016, No requiere altas inversiones en activos fijos

017, Alta virtualidad en los equipos de trabajo

AMEMNAZAS

Al. Capacidad competitiva de las
empresas extranjeras

A2 Establecimiento de multinacio-
nales en modalidad de competencia

A3 Diaspora

Ad, Regulaciones de exportacion de
saftware

AS. Fuertes efectos de red de usuarios
Ab. Escasez de capital de riesgo

A7 Conocimiento restringido

AB. Dinamica de la competencia

AR Poca oferta de recurso humano
calificado

A10. Costos internacicnales compe-
titivos

Fuente: (Martinez & Arango & Robledo, 2015)
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Como puede verse, los elementos son abundantes, algunos de ellos relacionados entre si,

por lo que es conveniente elaborar una calificacion cuantitativa para definir los mas

importantes dentro de todos, y luego, pasar a la definicion de estrategias. En la siguiente

tabla, para cada factor se resaltan los elementos con calificacion ponderada mayor:

Tabla 14. Factores Internos Matriz DOFA

Calificacio [Peso
Factor a analizar Peso n ponderado
Fortalezas
F1. Exceso de mano de obra 0.07 3 0.21
F2. Salarios competitivos 0.06 3 0.18
F3. Zona horaria Se trabaja mas horas 0.1 2 0.2
F4. Idioma espafiol 0.05 3 0.15
F5. Buenas universidades 0.06 2 0.12
F6. Diversidad de la oferta nacional 0.03 1 0.03
F7. Capacidad de aprender y generar ideas
innovadoras 0.07 3 0.21
F8. Experiencia del recurso humano tanto
académica como empirica 0.04 2 0.08
Debilidades
D1. Poca especializacion del recurso humano 0.06 2 0.12
D2. Barreras de idiomas, especialmente inglés 0.05 3 0.15
D3. Bajos niveles de certificacion a nivel empresarial
y personal 0.03 2 0.06
D4. Productos de baja calidad 0.03 2 0.06
D5. Bajos niveles de innovacion 0.05 2 0.1
D6. Falta de organizacion empresarial 0.03 4 0.12
D7. Pocas inversiones en capacidades de innovacion |0.05 2 0.1
D8. Bajo nivel de desarrollo de 1&D empresarial 0.03 3 0.09
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D9. Dispersion de las estrategias hacia multiples lineas
de

investigacion 0.02 2 0.04
D10. Bajo nivel de interdisciplinariedad en la
formacion de los directivos de las empresas de
software. 0.03 4 0.12
D11. Debilidad gremial del sector software 0.04 4 0.16
D12. Limitaciones en la observacion del mercado 0.05 3 0.15
D13. Poca disponibilidad de la informacion 0.05 3 0.15
Total Prom
Ponderado |2.6
Fuente: Elaboracion Propia a partir de (Martinez & Arango & Robledo, 2015)
Tabla 15. Factores Externos Matriz DOFA
Calificacio |Peso
Factor a analizar Peso n ponderado
Oportunidades
O1. Amplias posibilidades del mercado de habla
hispana 0.04 4 0.16
02. Experiencias de paises que han tenido éxito 0.03 3 0.09
03. Mercado en crecimiento y altamente dinamico 0.06 3 0.18
O4. Incremento de demanda 0.05 3 0.15
O5. Posibilidad de ingreso a otros mercados 0.04 4 0.16
06. Creacion de nuevas empresas y productos 0.04 3 0.12
O7. Creacion de alianzas nacionales (Cluster) e
internacionales 0.05 3 0.15
08. Experiencia del recurso humano tanto académica
como empirica 0.03 2 0.06
09. Interés en la IS como sector de clase mundial 0.05 3 0.15
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010. Interés de inversionistas extranjeros en la IS 0.04 3 0.12

O11. Apoyo a los nuevos emprendimientos de base
tecnoldgica 0.03 3 0.09

012. Fuentes de conocimiento a las cuales se puede
acceder 0.03 3 0.09

013. Ideas y estrategias exitosas 0.03 3 0.09

014. Anticiparse a los efectos de la incertidumbre

tecnoldgica y el mercado 0.03 2 0.06
015. No requiere altas inversiones en activos fijos 0.04 4 0.16
016. Alta virtualidad en los equipos de trabajo 0.05 4 0.2
Amenazas

Al. Capacidad competitiva de las empresas
extranjeras 0.06 4 0.24

A2. Establecimiento de multinacionales en modalidad

de competencia 0.04 4 0.16
A3. Diaspora 0.02 3 0.06
A4. Regulaciones de exportacion de software 0.03 3 0.09
Ab. Fuertes efectos de red de usuarios 0.04 4 0.16
A6. Escasez de capital de riesgo 0.03 3 0.09
AT7. Conocimiento restringido 0.04 2 0.08
A8. Dinamica de la competencia 0.03 4 0.12
AQ9. Poca oferta de recurso humano calificado 0.03 3 0.09
A10. Costos internacionales competitivos 0.04 3 0.12
Total Prom

Ponderado |3.24

Fuente: Elaboracion Propia a partir de (Martinez & Arango & Robledo, 2015)

Se procede asi, a definir las estrategias que permitirdn una mejor posicién competitiva para

la organizacion dentro del sector en la siguiente tabla:
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Tabla 16. Factores criticos de éxito Matriz DOFA

Factores criticos de éxito

Elementos Internos

Fortalezas

Debilidades

F1. Exceso de mano
de obra
F2. Salarios

competitivos

D2. Barreras de
idiomas, especialmente
inglés

D6. Falta de

organizacion

sector de clase mundial
0O15. No requiere altas
inversiones en activos
fijos

016. Alta virtualidad en

] empresarial
DOFA F3. Zona horaria Se . )
o D11. Debilidad gremial
trabaja mas horas
) del sector software
F4. Idioma espafiol o
) D12. Limitaciones en la
F7. Capacidad de N
observacion del
aprender y generar
) mercado
ideas
) D13. Poca
innovadoras ) o
disponibilidad de la
informacion
O1. Amplias posibilidades |Estrategia FO Estrategia DO
del mercado de habla 1. Crear un plan 1. Atraer colaboradores
hispana exportador para la de habla inglesa, incluso
03. Mercado en empresa desde otros paises
crecimiento y altamente  |2. Vigilary 2. Promover junto con el
Elemen dindmico aprovechar los gobierno el
tos Oportu |O5. Posibilidad de ingreso |nuevos programas de |fortalecimiento del
Externo|nidades |a otros mercados apoyo del gobierno  |gremio
S 09. Interés en la IS como
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los equipos de trabajo

Al. Capacidad Estrategia FA Estrategia DA
competitiva de las 1. Crear Plan de 1. Vigilar acciones de la
empresas extranjeras reduccion de costos |competencia y posibles

AZ2. Establecimiento de en pagos a mano de |nuevos ingresos.

multinacionales en obra 2. Fortalecer por medio
modalidad de competencia |2. Generar sinergias |de organizacion gremial
Amena ADb. Fuertes efectos de red |con empresas que apoyo a empresas
7 de usuarios pueden ser locales del sector.
A8. Dinamica de la competidoras para
competencia generar ambiente de
A10. Costos cooperacion

internacionales

competitivos

Fuente: Elaboracion Propia a partir de (Martinez & Arango & Robledo, 2015)

2.4 Conclusiones sobre la viabilidad del sector.

A partir del resultado del anélisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter y de la matriz
DOFA, se encuentra que el sector Tl en Colombia se muestra como estratégico y el gobierno
quiere impulsarlo (MinTIC, 2015) puesto que esta aportando competitividad, innovacién y
desarrollo al pais (Martinez & Arango & Robledo, 2015). Este sector debe entenderse como
un motor de soporte de otras industrias (Vega & Ospina, 2014) por lo que los beneficios de

un eventual desarrollo para el pais son considerables.

Colombia tiene hoy una oportunidad Unica de capturar una porcion del creciente mercado
de las TIC, pero debe comprometerse con la elaboracion de un programa sectorial a largo
plazo que promueva el desarrollo del sector (MinTIC, 2015). De hecho, existen ya iniciativas

gue han promovido algunos temas como la conectividad a internet y el otorgamiento de becas
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para estudios de pregrado en conocimiento TIC, dirigidos a solucionar necesidades concretas
como el acceso a la red y la formacién y especializacion de mano de obra. Sin embargo, estas

medidas no han sido suficientes.

A partir del analisis DOFA realizado, se evidencia la necesidad de crear estrategias como
la creacion de un plan exportador para la empresa, vigilar y aprovechar los nuevos programas
de apoyo del gobierno, atraer colaboradores de habla inglesa, incluso desde otros paises,
promover junto con el gobierno el fortalecimiento del gremio, crear Plan de reduccion de
costos en pagos a mano de obra, generar sinergias con empresas que pueden ser competidoras
para generar ambiente de cooperacién, vigilar acciones de la competencia y posibles nuevos

ingresos y fortalecer por medio de organizacion gremial apoyo a empresas locales del sector.

El andlisis sectorial muestra que el pais tiene barreras de crecimiento que deben ser
superadas (Martinez & Arango & Robledo, 2015) por lo que el sector debera atravesar por un
nuevo impulso. El ambiente para este nuevo impulso, esta siendo abonado por el gobierno
nacional que incluy6 en su plan de desarrollo 2018 - 2022, varios compromisos en materia de
TIC. Una de las lineas de accion, llamada “Colombia se conecta”, propone “aumentar de
37,5% a 50% la cantidad de hogares con internet fijo instalado” y “pasar de 62,3 a 80% el
porcentaje de personas mayores de 5 afios que utilizan internet”. Otra linea llamada “Hacia
una sociedad digital e industria 4.0: por una relacién més eficiente, efectiva y transparente
entre mercados, ciudadanos y estado” busca pasar de “11% a 90% el porcentaje de entidades
del orden nacional y territorial que identifican y valoran los riesgos de seguridad digital” y de
“87 millones a 290 el numero de transacciones digitales realizadas”. También, y de forma
mas especifica al tema de software, existe el programa de “Fomento del desarrollo de
aplicaciones, software y contenidos para impulsar la apropiacion de las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones”. Uno de los indicadores promueve “aumentar de 1% a
60% el porcentaje de entidades del orden nacional utilizando software publico o civico
disponible en codigo abierto” (MinTIC, 2019).

En conclusién, se trata de un sector muy interesante para emprender. El momento del
sector, el nivel de desarrollo potencial que genera en un pais, el interés que genera por parte
del sector publico y privado y la evolucion a industria 4.0 aumentan su atractivo. También
por el apoyo al emprendedor que prioriza las iniciativas de este tipo, por el eventual
crecimiento que tendra y porque el ambiente en general es favorable para competir dentro de
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él. Se resalta ademas que diversos estudios ya han identificado problemas y necesidades del
sector, esto da argumentos para trabajar sobre lo que se necesita, corregir y dar ese nuevo

impulso que desea aprovecharse con este plan de negocios.
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3. ESTUDIO PILOTO DE MERCADO

3.1 Analisis y estudio de mercado

El objetivo de esta y de la seccion siguiente es realizar un estudio de mercado buscando
evaluar la oferta existente en el mercado, rangos de precios, proyeccion de ventas, tendencias,
analisis del sector y plan de marketing para la organizacion. Los primeros cinco aspectos
seran desarrollados en esta seccidn, el plan de marketing para la organizacion, se desarrollara

en la seccidn siguiente.

3.1.1 Tendencias del mercado.

La industria de las TIC ha sido una de las que mayor crecimiento ha tenido a escala global
en los afos recientes (Martinez & Arango & Robledo, 2015), sobre todo, por el advenimiento
de la Industria 4.0; los vertiginosos avances que se han presentado en las Gltimas dos décadas
y el desarrollo de internet han generado un impacto en la economia y la sociedad (Del Val
Roméan, 2016). En consecuencia, dentro del mercado han surgido diferentes tendencias como

las siguientes:

Al - Inteligencia Artificial. La Al inteligencia artificial busca desarrollar maquinas que se
comporten como inteligentes (Ertel, 2018). Generalmente se busca crear aparatos que puedan
emular el comportamiento humano, sin embargo, el objetivo de la comunidad cientifica ha
sido crear una especie autbnoma, porque si no lo es, no puede considerarse inteligente
(Daluz, 2018). Esta tendencia se considera un nuevo factor de produccion porque a la luz de
la capacidad que otorga el analisis algoritmico, se realizan mejoras significativas en la
productividad (Basco & Beliz & Coatz & Garnero, 2018).

loT Internet de las cosas. Esta tendencia puede ser definida como el desarrollo de la
infraestructura de una red dinamica global con autoconfiguracion y comunicacion
interoperable (Ali & Ali & Badawy, 2015). De hecho, la red ya existe y es internet, lo que se
promueve es la conexion de todo lo que existe a esta red. Los mismos autores indican que, en

otras palabras, el proposito es que todo lo que esté a nuestro alrededor, se encuentre
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conectado a internet con comportamiento inteligente. Esto incluye absolutamente todo, desde

maquinas y dispositivos, hasta las vias de una ciudad (Ali & Ali & Badawy, 2015).

PWA Aplicaciones Web Progresivas. Generalmente se desarrollan aplicaciones para su
funcionamiento en plataformas como Android e iOS. Sin embargo, la aparicion de
dispositivos mas alla de smarthpone, tablets y méviles en general, con hardware y varias
versiones para cada plataforma, han complicado el panorama para que una aplicacion
funcione correctamente (Majchrzak & Bigrn-Hansen & Grenli, 2018). El unificador
tecnoldgico PWA parece ser una solucion a este problema y promueve el desarrollo

multiplataforma.

Multicloud. Més alla del cloud computing (almacenamiento de datos en la nube con pago por
uso), se estan desarrollando modelos de almacenamiento de datos en varias nubes. La
tercerizacion en el almacenamiento de datos confiando en un so6lo proveedor la tarea, puede
causar problemas de acceso, privacidad y seguridad. EI modelo Multi Cloud resuelve este
problema de forma eficiente al dividir el bloque de datos en pequefias piezas que son
almacenadas en varios proveedores, de manera que un minimo de los datos almacenados en
un proveedor, pueda participar en la recuperacion del bloque de datos completo (Singh &
Kandah & Zhang, 2011).

Blockchain. El término significa cadena de bloques y es una tecnologia que permite
almacenar informacidén como transacciones, datos, activos o cualquier cosa que pueda
expresarse de forma digital. Dentro de sus beneficios se encuentra la irreversibilidad el
registro, inmutabilidad, seguridad, privacidad, transparencia y bajo coste (Garcia & Suarez &
Pérez, 2019).

NLP Natural Learning Process. Esta tendencia comprende la evolucion de técnicas de
computacion para el analisis automatico, interpretacion, comprension y representacion del
lenguaje humano (Cambria & White, 2014). Esta tecnologia abre la posibilidad para el
analisis y comprension de grandes volimenes de datos textuales, posibilidad que pocos afios
atras no podia ejecutarse. Su uso mas conocido y cercano a muchos es el Siri de i0S o el “OK
Google” de Android.
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Interfase Bl de Autoservicio Adaptable. El autoservicio es una tendencia utilizada por el
usuario del software, que le permite practicidad, agilidad y mayor productividad en el uso de
una aplicacion. No es mas que la posibilidad de que el usuario realice autogestion en una
aplicacion. A esto se suma la caracteristica de adaptabilidad que esté relacionada con el
concepto en inglés “agile” que busca entrega de informacion precisa, en el formato correcto,

en el momento preciso a la persona precisa (Muntean & Surcel, 2013).

3.1.2 Segmentacion de mercado objetivo.

Dentro del mercado existen empresas que desarrollan actividades relacionadas con el
ecommerce y promueven el sector. Estas se encuentran agrupadas a la Cdmara Colombiana
de Comercio Electronico, entidad de caréacter gremial que se dedica a promover el comercio
electronico. La relacion de las empresas afiliadas con el sector se da a través de la actividad
que realizan y la forma en como desarrollan esta actividad. Todas las empresas se encuentran
establecidas fisicamente en Colombia, sin embargo, su origen puede ser nacional o
extranjero. La segmentacidn propuesta y que se considera mas precisa, se elaboro en funcién
de la actividad principal que desarrolla la organizacion encontrandose los siguientes tres

segmentos:

Prestador de servicios y plataformas. Este segmento comprende las empresas que
desarrollan y promueven servicios como hosting e infraestructura, servicio de dominios,
pasarelas de pago, ISP, conectividad y plataformas de publicidad, social marketing, email
marketing y mobile marketing. Dentro de su plantilla emplea a programadores,
desarrolladores e ingenieros de areas relacionadas con TIC. Su actividad es principalmente

operativa.

Prestadores de servicios de Marketing. Este segmento comprende las empresas que se
dedican a actividades propias de agencias digitales, disefio grafico, publicidad, estrategias de
posicionamiento, generacion de leads, community manager y creacion de contenido. Dentro
de su plantilla emplea a disefiadores, consultores y conocedores del uso de las plataformas

disponibles en el sector. Su actividad se encuentra entre lo operativo y lo comercial.
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Empresas Online. Este segmento comprende las empresas cuya actividad principal es

la venta online de bienes y servicios mediante un ecommerce. Generalmente utilizan los

servicios de los prestadores de servicios y plataformas y de los prestadores de servicios de

marketing. Dentro de su plantilla contrata a especialistas en la gestion logistica orientada a

ecommerce, analistas comerciales y lead generation. Su actividad es principalmente

comercial.

La siguiente tabla contiene los segmentos de clientes y descripcion de categoria:

Tabla 17. Segmentos de mercado objetivo

Categoria Prestador de Prestadores de Empresas Online
Servicios y servicios de
plataformas Marketing

Ubicacion Areas metropolitanas | Areas metropolitanas | Areas metropolitanas
de Colombiay de Colombiay de Colombiay
ciudades intermedias | ciudades intermedias | ciudades intermedias

Tamarfio Pyme y grandes Pyme y grandes Pyme y grandes
empresas empresas empresas

Actividad principal

Servicios como
hosting e
infraestructura,
servicio de
dominios, pasarelas
de pago, ISP,
conectividad y
plataformas de
publicidad, social
marketing, email
marketing y mobile

marketing

Actividades propias
de agencias digitales,
disefio gréfico,
publicidad,
estrategias de
posicionamiento,
generacion de leads,
community manager
y creacion de

contenido

Venta online de
bienes y servicios
mediante un

ecommerce

Fuente: elaboracion propia
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3.1.3 Descripcion de los consumidores.

Entendiendo al consumidor como aquel que compra un producto o servicio (Solomon

& Carrion, 2008), puede describirse a través de los siguientes rasgos:

e Son empresas establecidas fisicamente en Colombia, pero su origen puede ser
nacional o extranjero (generalmente a través de filiales como el caso de las
multinacionales).

e Son empresas del tamafio Pyme o Gran Empresas

e Son empresas que pertenecen al sector servicios.

e Se encuentran agremiadas en la Camara Colombiana de Comercio Electrénico
como mercado inicial, pero también pueden estar asociadas a Fedesoft o
pertenecen al sector TI.

e Existe un enfoque hacia la generacion de valor al cliente.

e Ultilizan la tecnologia.

e Promueven la innovacion permanente.

e Innovan en sus modelos de negocio.

e Realizan procesos de vigilancia tecnolégica.

e Son empresas de menos de 30 afios de operacién en el pais.

3.1.4 Tamano del mercado.

La Camara Colombiana de Comercio Electronico posee 322 afiliados, que componen la
totalidad del mercado inicial al que se dirige el servicio. EI mercado puede escalarse a otras
520 empresas que se encuentran agremiadas en Fedesoft y a las 4.016 empresas que
comprenden el sector de Tl en Colombia (MinTIC, 2015).
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3.15

Riesgos y oportunidades de mercado.

A partir de la observacion y analisis del mercado, los riesgos y oportunidades son los

siguientes:

Oportunidades del mercado

Posibilidad y promocion para la creacion de nuevas empresas y productos
Oportunidad para la creacion de alianzas nacionales (Cluster) e internacionales
El mercado de habla hispana ofrece posibilidades de desarrollo

El mercado se encuentra en crecimiento

Es posible ingresar a otros mercados con el ofrecimiento del mismo servicio
Interés de convertir la industria en un sector de clase mundial

No requiere altas inversiones en activos fijos

Los equipos de trabajo utilizan tecnologia de comunicacion propia de la industria 4.0

Riesgos del mercado

e Alta capacidad competitiva de empresas del exterior

3.16

Ingreso de multinacionales a competir en el mercado
Comunidad de usuarios puede influir en el mercado
Dinamica de la competencia

Costos de produccion competitivos internacionalmente

Disefo de las herramientas de investigacion

3.1.6.1 Objetivos

Elaborar una investigacion de mercados para el servicio.

Definir la Intencion o uso del servicio

Evaluar una caracteristica del disefio del servicio

Evaluar la aceptacion del precio propuesto

Definir la frecuencia de uso
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3.1.6.2 Calculo de la muestra

Para el calculo de la muestra, se ha utilizado la formula de Calculo de la muestra de

poblaciones finitas (Gallego, 2004) con los siguientes valores:

B NZ2pq
n= e?(N—1) + Z?pq

donde

n = muestra

N = 322 (Poblacion total)

Z = 1,96 (Coeficiente de seguridad correspondiente al 95%)
p = 5% (Proporcién esperada)

q=95%(1-p)

e = 10% (precisién)

Lo anterior nos da un valor de n= 17,32, que se aproxima a 18 encuestas a realizar. El

namero de encuestas realizadas fue de 35 seleccionadas mediante muestreo aleatorio simple.

3.1.7 Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes

La encuesta y la entrevista en profundidad son metodologias ideales para la investigacion
de este tipo porque permite la obtencion de datos de forma rapida y eficaz (Anguita &
Labrador & Campos, & Casas & Repullo & Donado, 2003). Asi, las herramientas utilizadas
para investigacion fueron la entrevista a profundidad individual no estandarizada a 9 expertos
del sector y la realizacion de encuestas a individuos de la poblacién, que toman decisiones de
marketing dentro de las empresas, que se contactaron via telefénica y presencial, consignando
la informacion de forma escrita o digital para luego mediante el uso del link a la encuesta,
compilar la informacién con la herramienta. Para compilar, se utiliz6 una herramienta de

encuestas online y gratuita. En el anexo 1 se incluye el formato de encuesta utilizado y en el
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anexo 2 se entrega el link del repositorio en donde se encuentra la evidencia de la ejecucién

de la actividad.

El cuestionario incluyd las siguientes preguntas:

Tabla 18. Encuesta de Investigacion de Mercado

Tipo de Pregunta

Texto pregunta y opciones

Preguntas de | Nombre:
mediciony | Empresa:
definicion del Email:
erfil cliente o
P Tipo de empresa: Gran Empresa - Pyme
Perfil de empresa: Prestador de servicios y plataformas - Prestadores de
servicios de Marketing - Empresas Online
Pregyntas ¢Requiere usted informacién y conocimiento para la toma de decisiones
Intencion o uso | de Marketing que mejoren el ingreso de su empresa? Sl - NO
del servicio

En caso negativo, indique ¢Por qué no requiere informacion y
conocimiento para tomar decisiones de marketing? No lo considera
importante - No existe la informacion - La obtencion resta tiempo

¢Utiliza usted herramientas digitales de informacion o conocimiento
acerca de clientes? SI — NO

En caso afirmativo ;De las siguientes herramientas con cuales cuenta en
su empresa para obtener conocimiento acerca de sus clientes?
Herramientas de Gestion de datos - Reporteadores - Aplicaciones para
descubrir nuevos datos - Reportes generados por externos - Otras

En caso negativo ¢Por qué no utiliza herramientas digitales de
informacidn? Los registros son manuales - Tiene informacién de fuentes
no digitales — Otro

¢Su empresa invierte hoy en soluciones de Business Intelligence? SI —
NO

En caso afirmativo ¢;Cuanto invierte hoy por usuario de forma mensual su
empresa? $ 10.000 - 30.000  $30.000 - $50.000 $50.000 - $ 80.000
$80.000 - 120.000 $120.000 - $160.000 maés de $ 160.000

En caso negativo ¢Qué valor estaria dispuesta su empresa a invertir por
usuario por una herramienta de Business Intelligence mensualmente? $
10.000 - 30.000  $30.000 - $50.000 $50.000 - $80.000 $80.000
-120.000 $120.000 - $ 160.000 mas de $ 160.000

¢Considera la informacion o conocimiento que obtiene de las
herramientas mencionadas anteriormente es suficiente para tomar las
mejores decisiones de Marketing? SI - NO

En caso afirmativo ¢Por qué lo considera suficiente? Informacion de
calidad - Facilidad de uso - Confiabilidad — Otro
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En caso negativo ¢Por qué no lo considera suficiente? Informacion de
baja calidad - Dificultad en interpretacion de la informacion - No hay
pertinencia — Otro

¢Considera que puede mejorarse la calidad del conocimiento acerca de
sus clientes que puede obtenerse de estas herramientas? SI - NO

En caso afirmativo ¢Qué aspectos pueden mejorarse? Precision -
Usabilidad - Calidad — Otro

En caso negativo ¢Por qué no lo considera? Herramienta no tiene esa
capacidad - Es suficiente con la calidad que recibo - No se tienen los
datos para mejorar la calidad — Otra

Supongamos que sale al mercado una nueva herramienta de Business
Intelligence con capacidades analiticas que satisface la necesidad de
informacidn y conocimiento que tienen las empresas para la toma de
decisiones que lleven a mejorar sus ingresos ¢Pagaria su empresa por
utilizar una herramienta como esta? SI - NO

En caso afirmativo ¢Qué motivo lo lleva a utilizar otra herramienta?
Obtener informacidn diferente a la que ya tengo para toma de decisiones
de Marketing - Problemas con la herramienta actual - Las capacidades de
la nueva herramienta — Otra

En caso negativo ¢Qué motivo lo lleva a no utilizar otra herramienta?
Herramienta actual suple la necesidad totalmente - Costo de implementar
otra herramienta - No desea cambiar de herramienta — Otro (Finaliza la
encuesta para estas empresas)

Preguntas ¢Le interesaria que la herramienta tenga mas habilidades predictivas o
reIaC|(_)na~das CoN | descriptivas acerca del comportamiento del cliente? Descriptivas -
el disefio del | predictivas - Ambas — Otra
servicio _ ) . L . -
¢Le interesaria que la herramienta arrojara informacion de habitos de
consumo de los clientes o probabilidad de venta cruzada? Habitos de
consumo de los clientes - Probabilidad de venta cruzada - Ambas - Otra
¢Le interesaria que la herramienta tuviera posibilidad de informacion
cambiante y en tiempo real o con un corte de tiempo definido? En tiempo
real - Con un corte definido - Ambas — Otra
Preguntas ¢Cuantos usuarios considera podrian utilizar la herramienta en su
relacionadas con | empresa? 1a5-6a10-11a15-16a20-21a25-262a30-31a 35 -
el precio 36 a 40 - mas de 40
¢ Qué precio mensual estaria dispuesto a pagar por usuario por el uso de
esta herramienta? $ 10.000 - 30.000  $ 30.000 - $50.000 $ 50.000 - $
80.000 $80.000-120.000 $120.000-$160.000 maés de $ 160.000
Preguntas

relacionadas con
la frecuencia de
uso

¢Con que frecuencia utilizaria la herramienta? Diaria Semanal
Quincenal Mensual Trimestral Semestral Anual

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.8 Metodologias de analisis de los competidores

La metodologia para evaluacion de los competidores se realiza mediante observacion
directa de cuatro servicios sustitutos de cuatro empresas para responder a las preguntas clave
sobre los competidores propuestas por (David, 2003). Las respuestas a estas preguntas nos
entregan una vision de lo que acontece en el entorno externo relacionado con la competencia.

La siguiente tabla muestra las preguntas que permitiran el analisis:

Tabla 19. Preguntas claves sobre los competidores

Preguntas Claves sobre los competidores

¢Cudles son las principales fortalezas de los competidores?

¢Cuales son las principales debilidades de los competidores?

¢ Cuales son los principales objetivos y las estrategias de los competidores principales?

¢ Como es probable que respondan los principales competidores a las actuales tendencias
econémicas, sociales, culturales, demograficas, geograficas, politicas, tecnoldgicas y

competitivas que afectan a nuestra industria?

¢Hasta qué punto son vulnerables los principales competidores ante las estrategias

alternativas de nuestra compaiiia?

¢Hasta qué punto son vulnerables nuestras estrategias alternativas ante los contra ataques

de nuestros principales competidores que han tenido éxito?

¢ Qué posicién ocupan nuestros productos o servicios en relacion con nuestros principales

competidores?

¢En qué medida estan entrando en la industria empresas nuevas y saliendo empresas

antiguas?
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¢ Qué factores claves han dado por resultado nuestra posicion competitiva presente en esta

industria?

¢Como han cambiado las posiciones de ventas y utilidades de los competidores principales

de la industria en los Ultimos afos?

¢Cual es la naturaleza de las relaciones entre proveedores y distribuidores en esta industria?

¢En qué medida podrian los productos o servicios sustitutos representar una amenaza para

los competidores de esta industria?

Fuente: (David, 2003)

3.2 Resultados

3.2.1 Resultados del analisis de la competencia

En el mercado existen diferentes plataformas de Bl (Business Intelligence). Generalmente
son promovidas por grandes multinacionales, con infraestructura robusta y gran capital de
trabajo. El siguiente es el recuadro del cuadrante magico de Gartner con la clasificacion de

las plataformas de Bl existentes y mas representativas en el mercado mundial:

Figura 3. Cuadrante magico Gartner para plataformas BI
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Figure 1. Magic Quadrant for Analytics and Business Intelligence Platforms
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Fuente: (Gartner, 2019)

En Colombia, existen varias soluciones de Bl, por observacion directa, se encontraron las

siguientes empresas y servicios:

Los cuatro servicios de cuatro empresas analizados son los siguientes:

Tabla 20. Empresas y servicios competidoras

Empresa Nombre servicio

Tableau Software Tableau
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Microsoft PowerBlI
Qlik QlikView
SAS SASViya

Fuente: elaboracion propia

Luego de la identificacion de los competidores, se procede con la respuesta a las preguntas

segun la observacién realizada, con el siguiente resultado:

Tabla 21. Respuesta a preguntas clave sobre competidores

Preguntas Claves sobre los

competidores

Respuesta segun observacion

¢Cuales son las principales
fortalezas de los

competidores?

Son empresas multinacionales, con soporte operativo, de
infraestructura y econémico muy fuerte. Tienen grandes
equipos de talento humano y experiencia en el sector con

otros productos.

¢Cudles son las principales
debilidades de los

competidores?

Su segmento de clientes claramente esta orientado a
atender grandes empresas y medianas, tienen costos
operativos muy altos, por la dimensién de su operacion,
sus casas matrices se encuentran en el exterior y dependen

para la toma de decisiones de otras sedes.

¢Cuales son los principales
objetivos y las estrategias de

los competidores principales?

Obijetivos relacionados con la creacion de valor al cliente.
Como estrategia utilizan estrategias de Marketing y de
marca muy bien elaboradas y uso de marketing digital

para adquisicion de clientes.

¢ Como es probable que
respondan los principales
competidores a las actuales
tendencias econdmicas,

sociales, culturales,

Los competidores siguen procesos de vigilancia
tecnoldgica y de su ambiente externo, por lo que se espera
una respuesta reactiva ante las actuales tendencias. Los
grupos de trabajo de estas empresas se preocupan por
adaptarse a las necesidades del mercado y desarrollar
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demogréficas, geograficas,
politicas, tecnoldgicas y
competitivas que afectan a

nuestra industria?

servicios de mucho valor.

¢Hasta qué punto son
vulnerables los principales
competidores ante las
estrategias alternativas de

nuestra compafiia?

Se considera que el impacto es mediano, pues son
empresas que poseen departamentos de desarrollo muy
grandes y que pueden facilmente adaptar su oferta para
responder a la competencia. Sin embargo, se evidencia
que su mercado esta muy dirigido a medianas y grandes
empresas, con costos de implementacion altos y

dificultades para reducirlos.

¢Hasta qué punto son
vulnerables nuestras
estrategias alternativas ante los
contra ataques de nuestros
principales competidores que

han tenido éxito?

La vulnerabilidad se considera media, por la trayectoria,
conocimiento, disponibilidad de recursos econémicos y
desarrollo los competidores poseen frente a nuestra
propuesta. Nuestra fortaleza se presenta al orientar a un
nicho de mercado que incluye las pequefias empresas y sin
costos de implementacion, mientras que otros modelos si

lo requieren

¢ Qué posicién ocupan nuestros
productos o servicios en
relacion con nuestros

principales competidores?

Nuestro servicio se trata de un producto con componente
innovador, diferenciador y de costo bajo respecto a otras

soluciones que ofrece la industria.

¢En qué medida estan
entrando en la industria
empresas nuevas y saliendo

empresas antiguas?

La creacion de empresas en la industria se esta dando
sobre todo con la actividad de distribuidor de plataformas
ya existentes, generalmente, empresas de consultoria y
manejo de datos, big data, inteligencia artificial y business
intelligence que utilizan plataformas existentes y las
comercializan. La creacién de empresas que crean
plataformas (como nuestro caso) es escasa. Se evidencia
estrategias de integracion horizontal y vertical dentro del

sector y empresas pequefias que cierran, pero no es muy
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comun.

¢ Qué factores claves han dado
por resultado nuestra posicion
competitiva presente en esta

industria?

Todavia no se ha iniciado la prestacion del servicio pero
factores como la innovacion, disrupcion y diferenciacion

son claves para establecer una posicion competitiva.

¢Como han cambiado las
posiciones de ventas y
utilidades de los competidores
principales de la industria en

los altimos afios?

La industria se encuentra en crecimiento y se han
documentado varios retos asociados a la integracion del
sector, generacion de politicas gubernamentales y
capacitacion de mano de obra. Hasta este momento, el
sector ha venido creciendo en nimero de ventas y en

utilidades.

¢Cual es la naturaleza de las
relaciones entre proveedores y
distribuidores en esta

industria?

No se evidencian monopolios ni fallos de mercado,
tampoco barreras de acceso a los canales de distribucion,
por lo que la relacion entre proveedores y distribuidores
de la industria se considera dentro de los términos

normales de una relacion comercial.

¢En qué medida podrian los
productos o servicios
sustitutos representar una
amenaza para los
competidores de esta

industria?

En el mercado se evidencia que para el cliente existen
altos costos al querer cambiar su solucién de BI, por lo
que si bien los servicios sustitutos son una amenaza, los
clientes generalmente no buscan productos sustitutos,
salvo que se les presenten beneficios y mejoras en la
productividad, de manera que sea justificable un cambio

en este sentido.

Fuente: (David, 2003)

3.2.2 Resultados de la entrevista en profundidad con expertos del sector

La entrevista en profundidad con expertos del sector fue realizada mediante entrevista

individual no estructurada. Uno de ellos fue gerente de Microsoft en Colombia, posicién que

le dio mucho conocimiento acerca del sector y se resaltan sus aportes a esta investigacion. La

investigacion arrojo los siguientes hallazgos:
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Tabla 22. Resultado entrevista a profundidad

Aspecto

Hallazgo

Concepto

del servicio

El servicio se asemeja a las plataformas de Business Intelligence que ofrecen
multinacionales de TI, generalmente de origen extranjero y empresas de clase
mundial, y se distribuye en todo el mundo a empresas de varios sectores. Como
servicio, la innovacion se encuentra en el uso de las nuevas tecnologias como
Inteligencia Artificial y Big Data para manejo de datos semiestructurados o no
estructurados, puesto que los datos estructurados, ya son procesados por
plataformas similares. También es importante que el servicio no tenga costos altos
de implementacién. Se recomienda el uso de entornos de gamificacion como medio
para uso del servicio. Se trata de un servicio escalable. La mejor forma para su

distribucion es mediante Software as a Service — Saas —y pago por uso.

Demanda

Se estima demanda probable del 10% y 15% del mercado inicial con crecimiento en
ventas anuales de 5% al 6% y se aconseja conservar el precio fijo, pues dentro del
sector es una practica que la distribucién de software con pago por uso o licencia, el
precio permanezca estable debido a la alta escalabilidad que presenta un servicio
como estos. El crecimiento en ingresos generalmente se basa en la adquisicion de
nuevos clientes y el consumo de més licencias, mas no en el aumento de precios.
Por esto, el servicio debe desarrollarse continuamente mediante la innovacion, de
manera que puedan encontrarse nuevos usos y acceder a mas mercados, ampliando

la base de usuarios.

Competencia

Existen otras soluciones de Business Intelligence que se distribuyen orientadas a
mediana y gran empresa, son soluciones costosas y debe pagarse un costo de
implementacién muy alto para que funcionen. La competencia podria responder
lanzando un servicio similar al que se ofrece, por lo que es importante que se
implementen ventajas competitivas sostenibles como el desarrollo de plataformas
propias, patentes y generacion de ventajas desde el talento humano de la empresa.
Dentro del sector existe un ambiente de competencia y colaboracion a la vez, pues
diferentes empresas se proponen retos, y entre ellas compiten para ofrecer

soluciones, es una manera de generar innovacion.

Mercado

El mercado de este tipo de servicios se encuentra en crecimiento, sobre todo por la
vigencia que tienen conceptos como Big Data e Inteligencia Artificial, han
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aparecido tecnologias habilitadoras de la industria 4.0, sensores que registran datos
en masa, Yy tecnologias que facilitan el almacenamiento de esta gran cantidad de
datos. Ademas se ha reducido el costo del almacenamiento con tecnologias como el
Cloud Computing que ahora se esta convirtiendo en Multi Cloud. Esto abrio la
ventana a cosas que antes no podian hacerse, como utilizar esos datos en la mejora
de procesos, optimizacién, toma de decisiones de marketing y mejora en la
generacion de los ingresos de las empresas. Se trata de una revolucion que esta
generando nuevas posibilidades para el mundo, la transformacion digital del

mercado ha avanzado enormemente, y esto ha generado una demanda por este tipo

de servicios que procesan datos.

Fuente: elaboracion propia

El resultado de la entrevista en profundidad entrega luces acerca del disefio del servicio,
los medios a utilizar, posibilidades de demanda del servicio y escalabilidad del mercado. Se
observa una tendencia a mencionar que es posible el ofrecimiento del servicio por la
transformacion digital y la aparicion de tecnologias propias de la industria 4.0. Esto es cierto
sobre todo si se tiene en cuenta que la solucidn utiliza como insumo datos digitalizados
estructurados, semiestructurados y no estructurados, pues si estos no estan digitalizados, no
es posible su uso.

Se observé ademas que los entrevistados poseen fortalezas en temas diferentes, unos desde
la parte operativa y de arquitectura de software, otros desde la parte de mercado, situacién
que implica que las preguntas para ambos perfiles sean diferentes. Por eso, la entrevista no

estructurada como herramienta fue de gran utilidad.

3.2.3 Resultados de la medicion del comportamiento del consumidor mediante

encuesta

Los siguientes son los resultados de la encuesta realizada. Las preguntas 1 a 5 son
preguntas del perfil del cliente. La encuesta en su totalidad fue aplicada a personas que toman

decisiones en temas de marketing dentro de cada empresa.
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El siguiente recuadro corresponde a la clasificacion segun el perfil de la empresa. Se
encuentra la prevalencia dentro del mercado de Pymes respecto a Gran empresa. Respecto al
perfil, se encuentra prevalencia en la categoria “empresas online” que corresponde a

organizaciones cuya actividad principal es el ecommerce.

Tabla 23. Tabulacion de respuestas a pregunta 4y 5

Texto Pregunta Opciones de respuesta Numero de Porcentaje
respuestas

¢ Tipo de empresa? | Gran Empresa 11 31%
Pyme 24 69%

¢Perfil de empresa? | Prestador de servicios y plataformas 7 20%
Prestadores de servicios de Marketing |12 34%
Empresas Online 16 46%

Total Respuestas 35

Fuente: elaboracidn propia

A partir de la pregunta 6 se encuentran las siguientes respuestas:

Preguntas Intencion o uso del servicio

Buscando explorar si la necesidad existe, se consulta a los encuestados acerca del
requerimiento de informacién para toma de decisiones de marketing que mejoren el ingreso
de la empresa, se encuentra que el 100% de los encuestados responden afirmativamente. Esta
situacion se presenta puesto que el perfil de las empresas a las que va dirigida la encuesta
corresponde a organizaciones que utilizan la informacidn que registran por el sector al que

pertenecen.

Tabla 24. Tabulacion de respuestas a pregunta 6y 7

Texto Pregunta Opciones de Numero | Porcentaje
respuesta de
respuestas
Sl 35 100%
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¢Requiere usted 0%
informacion y
conocimiento para la
toma de decisiones de
Marketing que mejoren
el ingreso de su
empresa? NO
En caso negativo, No lo considera 0%
indique ¢Por qué no | importante
requiere informacion y | No existe la 0%
conocimiento para | informacion
tomar decisiones de | La obtencién 0%
marketing? resta tiempo
Total Respuestas 35

Fuente: elaboracion propia

Buscando indagar acerca del uso de herramientas digitales o no digitales, se encuentra que

el 100% de las empresas utiliza herramientas digitales de manejo de informacién. De nuevo,

se presenta esta situacion, por el sector al que pertenecen las empresas.

Tabla 25. Tabulacion de respuestas a pregunta 8, 9y 10

Fuente: elaboracion propia
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Texto Pregunta Opciones de respuesta NUmero de |Porcentaje
respuestas

¢Utiliza usted herramientas  |SI 35 100%

digitales de informacion o NO 0

conocimiento acerca de

clientes? 0%

En caso afirmativo ¢(De las  |Herramientas de Gestion de datos 20 57%

siguientes herramientas con  |Reporteadores 6 17%

cuales cuenta en su empresa |Aplicaciones para descubrir nuevos (6

para obtener conocimiento  |datos 17%

acerca de sus clientes? Reportes generados por externos 3 9%
Otras 0 0%

En caso negativo ¢Por qué no |Los registros son manuales 0 0%

utiliza herramientas digitales [Tiene informacién de fuentes no 0

de informacion? digitales 0%
Otro 0 0%

Total Respuestas 35




Se evaluo la inversion de las empresas en soluciones de Business Intelligence Bl,
encontrandose que el 89% de las empresas utiliza este tipo de herramientas. EI 11% de las
empresas no utiliza soluciones Bl, pero segun resultados de la pregunta anterior, si utilizan
otras herramientas para registro de datos que no son inteligentes. Existe una propension a

pagar entre $ 80.000 y $ 120.000 por usuario mensual por el uso de una herramienta BI.

Tabla 26. Tabulacion de respuestas a pregunta 11, 12 y 13

Texto Pregunta Opciones de NUmero de |Porcentaje
respuesta respuestas
¢Su empresa invierte hoy en  |SI 31 89%
soluciones de Business NO 4
Intelligence? 11%
En caso afirmativo ¢Cuanto $ 10.000 - 30.000 0 0%
invierte hoy por usuario de $ 30.001 - $50.000 |0 0%
forma mensual su empresa? $ 50.001 - $80.000 [0 0%
$ 80.001 - 120.000 |24 77%
$ 120.001 - $ 160.000[3 10%
mas de $ 160.000 4 13%
En caso negativo ¢Qué valor  |$ 10.000 - 30.000 0 0%
estaria dispuesta su empresaa [$ 30.001 - $50.000 |0 0%
invertir por usuario por una $50.001 - $80.000 |1 25%
herramienta de Business $80.001 - 120.000 |3 75%
Intelligence mensualmente? | 120.001 - $ 160.000[0 0%
mas de $ 160.000 0 0%
Total Respuestas 35

Fuente: elaboracion propia

Se evaluo la suficiencia de la informacion recibida desde herramientas de uso actual para
toma de decisiones en marketing, encontrandose que el 74% considera que esta informacion
no es suficiente, con una prevalencia hacia deficiencias en la calidad de la informacion que se
suministra. Dentro de quienes consideraron que si habia suficiencia, resaltaron la facilidad de
uso de la informacion y la calidad. Por lo tanto, se deduce que la calidad de la informacién es

el elemento que mas valoran quienes la reciben.

63



Tabla 27. Tabulacion de respuestas a pregunta 14, 15y 16

Texto Pregunta Opciones de respuesta Numero |Porcentaje
de
respuestas
¢ Considera la informacién o (Sl 9 26%
conocimiento que obtiene de NO 26
las herramientas
mencionadas anteriormente
es suficiente para tomar las
mejores decisiones de
Marketing? 74%
En caso afirmativo ¢Por qué |{Informacién de calidad 3 33%
lo considera suficiente? Facilidad de uso 5 56%
Confiabilidad 1 11%
Otro 0 0%
En caso negativo ¢Por qué |Informacién de baja calidad 19 73%
no lo considera suficiente? Dificultad en interpretacion de la 3
informacion 12%
No hay pertinencia 4 15%
Otro 0 0%
Total Respuestas 35

Fuente: elaboracion propia

Buscando evaluar si existe una necesidad de mejora en las herramientas que se utilizan

actualmente, se consulta acerca de si se considera que puede mejorarse la calidad del

conocimiento acerca de los clientes que puede obtenerse de las herramientas que se utilizan.

Se encuentra que el 83% de los consultaron responden afirmativamente. De alli, el 48%

resaltan como aspecto que puede mejorarse la precision y usabilidad con 38%. Quienes

respondieron de forma negativa, consideran en un 67% que la herramienta no tiene la

capacidad suficiente para presentar una mejora. Esto lleva a concluir que existe oportunidad

de mejora desde la precision, usabilidad y capacidades de las herramientas de uso actual.

Tabla 28. Tabulacion de respuestas a pregunta 17, 18 y 19
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Texto Pregunta Opciones de respuesta Numero |Porcentaje
de
respuestas
¢Considera que puede Sl 29 83%
mejorarse la calidad del NO 6
conocimiento acerca de sus
clientes que puede obtenerse
de estas herramientas? 17%
En caso afirmativo ;Qué Precision 14 48%
aspectos pueden mejorarse? |Usabilidad 11 38%
Calidad 4 14%
Otro 0 0%
En caso negativo ¢Por qué |Herramienta no tiene esa capacidad 4 67%
no lo considera? Es suficiente con la calidad que recibo |1 17%
No se tienen los datos para mejorar la |1
calidad 17%
Otro 0 0%
Total Respuestas 35

Fuente: elaboracidn propia

En esta pregunta, se presenta la herramienta y se consulta si la empresa esta dispuesta a

pagar por ella, se encuentra que el 91% responde afirmativamente. Quienes respondieron de

esta manera, consideran en un 66% que su motivacion es la obtencién de informacién

diferente a la que ya posee para toma de decisiones de marketing. Quieres respondieron de

forma negativa consideran en un 67% que no la utilizan por temas relacionados con el costo

de implementacion de otra herramienta. Esto lleva a concluir que existe un interés por el uso

y pago de esta nueva herramienta principalmente porque se obtiene informacion diferente a la

gue ya se tiene, y que quieres no lo hacen, se motivan principalmente por el costo.

Tabla 29. Tabulacion de respuestas a pregunta 20, 21y 22

Texto Pregunta Opciones de respuesta Numero |Porcentaje
de
respuestas
Supongamos que sale al mercado una |SI 32 91%
nueva herramienta de Business NO 3
Intelligence con capacidades analiticas 9%
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que satisface la necesidad de
informacidn y conocimiento que tienen
las empresas para la toma de
decisiones que lleven a mejorar sus
ingresos ¢Pagaria su empresa por
utilizar una herramienta como esta?

En caso afirmativo ¢Qué motivo lo Obtener informacién diferente a |21
lleva a utilizar otra herramienta? la que ya tengo para toma de
decisiones de Marketing 66%
Problemas con la herramienta |4
actual 13%
Las capacidades de la nueva 7
herramienta 22%
Otra 0 0%
En caso negativo ¢Qué motivo lo lleva |Herramienta actual suple la 1
a no utilizar otra herramienta? necesidad totalmente 33%
(Finaliza la encuesta para estas Costo de implementar otra 2
empresas) herramienta 67%
No desea cambiar de herramienta |0 0%
Otro 0 0%

Total Respuestas

35

Fuente: elaboracidn propia

Preguntas relacionadas con el disefio del servicio

Buscando evaluar el interés en la herramienta por habilidades predictivas o descriptivas, se

encuentra que el 75% se interesa por que la herramienta posea ambas habilidades. Acerca del

interés por que la herramienta tenga habilidades para arrojar informacion de habitos de

consumo de clientes o posibilidades de venta cruzada, se encuentra que el 53% se interesa por

informacidn de habitos de consumo. Respecto a la posibilidad de que la herramienta cuente

con informacién cambiante y en tiempo real o con un corte de tiempo definido, el 78% de los

encuestados se interesaron para que la herramienta posea ambas caracteristicas.

Tabla 30. Tabulacion de respuestas a pregunta 23, 24 y 25
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Texto Pregunta Opciones de respuesta Numero  |Porcentaje
de
respuestas
¢Le interesaria que la Descriptivas 3 9%
herramienta tenga mas Predictivas 5 16%
habilidades predictivas o Ambas 24 75%
descriptivas acerca del Otra 0
comportamiento del cliente? 0%
¢Le interesaria que la Habitos de consumo de los 17
herramienta arrojara clientes 53%
informacion de habitos de Probabilidad de venta cruzada |7 22%
consumo de los clientes o Ambas 8 2504
probabilidad de venta Otra 0
cruzada? 0%
¢Le interesaria que la En tiempo real 2 6%
herramienta tuviera Con un corte definido 5 16%
posibilidad de informacion Ambas 25 78%
cambiante y en tiemporeal 0 57 0
con un corte de tiempo
definido? 0%
Total Respuestas 32

Fuente: elaboracidn propia

Preguntas relacionadas con el precio

Buscando evaluar la demanda de licencias en las empresas, se consulta a las 32 empresas
que respondieron que si utilizarian y pagarian por el servicio, acerca de la cantidad de
usuarios que podrian utilizar la herramienta y se encuentra que el 59% indica que utilizaria
entre 1 a 5 licencias y el 31% entre 16 a 20 licencias. Acerca del precio mensual que estaria
dispuesto a pagar por licencia, se encuentra que el 75% esta dispuesto a pagar entre $ 80.001
- 120.000. Respecto a la frecuencia de uso de la herramienta, el 69% la utilizaria de forma
diaria. De lo anterior se resalta que la propension a pagar es igual al valor que ya estan
pagando, que se evalud en una pregunta anterior. El dato de frecuencia de uso diaria que
prevalece respecto a otras frecuencias de uso, demuestra que la herramienta debe tener

capacidades para gestionar las peticiones de todas las licencias activas a la vez.

Tabla 31. Tabulacion de respuestas a pregunta 26, 27 y 28

Texto Pregunta Opciones de Numero de |Porcentaje
respuesta respuestas
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¢ Cuantos usuarios considera |1ab 19 59%
podrian utilizar la herramienta |6 a 10 0 0%
en su empresa? 11 a15 1 3%
16a20 10 31%
21a25 1 3%
26 a 30 0 0%
31a35 1 3%
36 a 40 0 0%
mas de 40 0 0%
¢Qué precio mensual estaria  [$ 10.000 - 30.000 0 0%
dispuesto a pagar por usuario |$ 30.001 - $50.000 (1 3%
por el uso de esta herramienta? |$ 50.001 - $ 80.000 [2 6%
$80.001 - 120.000 |24 75%
$ 120.001 - $ 160.000/5 16%
mas de $ 160.000 0 0%
¢Con qué frecuencia utilizaria |Diaria 22 69%
la herramienta? Semanal 7 22%
Quincenal 0 0%
Mensual 3 9%
Trimestral 0 0%
Semestral 0 0%
Anual 0 0%

Total Respuestas

32

Fuente: elaboracidn propia

3.2.4 Célculo de la demanda potencial y participacion del mercado

Para el calculo de la demanda potencial y participacion en el mercado, es importante el

conocimiento que se tiene de la forma como actlan los clientes, el resultado de la

investigacion de mercado y de las entrevistas en profundidad a expertos para elaborar un

escenario probable. Asi, se evidencia que los clientes, dependiendo de su tamafio, adquieren

cierta cantidad de licencias, por lo que es importante conocer del mercado el tamario de los

clientes y cuantas licencias se adquieren. Esta informacién pudo estimarse gracias al

resultado de la encuesta y entrevistas en profundidad que permitié la elaboracion de los

siguientes supuestos a partir de los resultados de la investigacion:
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Supuestos:

e A partir de los resultados de la encuesta se calcula que una empresa de tipo PYME
adquiere 4 licencias en promedio.

e A partir de los resultados de la encuesta se calcula que una empresa de tipo Gran
Empresa adquiere 20 licencias en promedio.

e A partir de los resultados de la encuesta se calcula que el mercado se compone de 202
(63%) empresas Pyme y 120 (37%) Gran Empresa para un total de 322 empresas.

e A partir de los resultados de la encuesta, se estima el valor por licencia de $ 75.000.

e A partir de los resultados de la entrevista a profundidad con expertos que estiman una
participacion en el mercado del 10% al 15%, se utiliza la cifra mas baja propuesta
como manera de ser conservadores, por lo que se espera adquirir el 10% del mercado
en numero de clientes.

e A partir de los resultados de la entrevista a profundidad con expertos, donde se estima
un crecimiento del 5% al 6% en ventas, siendo conservadores, se toma la estimacion

mas baja, esto es, se estima crecimiento anual del 5% en ventas.

La siguiente es la participacion en el mercado:

La unidad de medida para mostrar la participacion en el mercado es la licencia. Estas son
adquiridas por las empresas en cantidades segun su necesidad. De acuerdo con la entrevista
en profundidad, se establece que en promedio, una empresa de tipo Pyme adquiere 4 licencias
y una empresa tipo Gran Empresa, adquiere 20 licencias. Segun resultados de la encuesta, por
su actividad, las empresas también se clasifican segun su perfil entre Prestador de servicios y
plataformas, Prestadores de servicios de Marketing y Empresas online. Asi, se estima a
primera vista que con una participacion del 10% del mercado, sean atendidas 32 empresas.

Dentro de los calculos proyectados en hoja de Excel, se utilizo la formula de aproximacion
al entero inferior a fin de evitar errores por el uso de decimales, por lo que la participacion en
el mercado final luego del establecimiento de los 3 perfiles de empresa es de 29, en donde 18
corresponden a Pyme y 11 a Gran empresa. Asi mismo, desde el punto de vista de la
clasificacion por perfil de empresa, 5 corresponden a prestadores de servicios y plataformas,
10 son prestadores de servicios de marketing y 14 son Empresas Online sumando todas 29

empresas.
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Bajo estas indicaciones, el calculo del nimero de licencias consumidas de forma mensual
corresponde a 72 licencias consumidas por Pyme y 220 consumidas por Gran Empresa para

un total de 292 licencias consumidas de forma mensual.

La siguiente tabla muestra a partir de la totalidad del mercado, el nimero de licencias
mensuales consumidas por tipo de cliente y por perfil de cliente, lo cual es de forma detallada
la participacion en el mercado. Se debe tener en cuenta la aplicacion de la férmula en Excel

de aproximacién al entero menor con el fin de evitar decimales:

Tabla 32. Participacion en el mercado

Mercado Total Nro Empresas Licencias Vendidas a
Cliente empresas cliente
Cliente Vr por Nro Nro Gran | Nro Nro Gran | Nro Nro Gran

licencia [ Pymes |Empresa | Pymes |Empresa | Pymes [ Empresa

Prestador de 75.000 38 22 3 2 12 40
servicios y

plataformas

Prestadores de | 75.000 68 41 6 4 24 80
servicios de
Marketing
Empresas 75.000 |96 57 9 5 36 100
Online
Total 202 120 18 11 72 220
Parcial
Total 322 29 292
Global

Fuente: elaboracion propia

A partir del cuadro anterior, en donde se conoce una participacion en el mercado de 292

licencias consumidas por 29 empresas, se elabora la estimacion de ventas mensuales. La
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siguiente tabla muestra por perfil de cliente, a partir del valor de cada licencia y del nimero

de licencias vendidas a cada tipo de empresa, el valor total de las ventas en un mes.

Tabla 33. Estimacion de ventas mensual

Perfil Cliente Vr licencia Licencias Vendidas Total Ventas Mes
Pymes Gran Empresa
Prestador de $75.000 12 40 $3.900.000
Sservicios y
plataformas
Prestadores de | $75.000 24 80 $7.800.000
servicios de
Marketing
Empresas $75.000 36 100 $10.200.000
Online
Total Parcial | 72 220 $21.900.000
Total Global 292

Fuente: elaboracion propia

Conocidas en la tabla anterior el valor total de las ventas mensuales, se procede con el

calculo de la estimacion de las ventas anuales proyectados a 5 afios mediante la

multiplicacion de los valores mensuales por los 12 meses del primer afio y la proyeccién para

los afios posteriores en crecimiento de ventas, a precios constantes sin variacion por inflacion,

obteniéndose la siguiente tabla que muestra las ventas anuales proyectadas por perfil de

cliente:

Tabla 34. Estimacién de ventas anual

Perfil Cliente

Total
Ventas

Total
Ventas

Total
Ventas

Total Total

Ventas Ventas
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Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Af0 5
Prestador de servicios y plataformas $46,8 |$49,1 |$51,6 |9$54,2 $56,9
Prestadores de servicios de Marketing $93,6 $98,3 $103,2 | $108,4 $113,8
Empresas Online $122,4 | $128,5 |$1349 |$141,7 $148,8
Total Parcial $262,8 | $275,9 |$289,7 |$304,2 $319,4
Total Global $1.452,1

*Valores de ingresos en Millones COP, a precios constantes sin variacion por inflacion.

Fuente: elaboracion propia

3.2.5 Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

Es posible que la oportunidad de mercado esté soportada en los resultados de la

encuesta. Asi que veamaos un resumen:

e EI 89% de los encuestados ya utiliza una herramienta de Business Intelligence

para gestion de datos.

e EI 100% de los encuestados utiliza herramientas digitales de informacion o

conocimiento acerca de clientes y dentro de ellos el 57% utiliza herramientas

de gestion de datos y so6lo el 17% manifiesta utilizar reporteadores o

aplicaciones para descubrir nuevos datos.

e EI 74% considera que la informacion que obtiene de la herramienta no es

suficiente para tomar mejores decisiones de marketing.

e EI91% pagaria y utilizaria otra herramienta que satisface la necesidad de

informacidn y conocimiento que tienen las empresas para la toma de

decisiones que lleven a mejorar sus ingresos.
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En conclusidn, existe una oportunidad para el ofrecimiento de una herramienta de
Business Intelligence Bl, con capacidades de utilizar mineria de datos y algoritmos de
inteligencia artificial sobre los datos de la empresa, que mejore la calidad de la informacion
acerca de los clientes y que esta informacion sea (til para la toma de decisiones de marketing
y mejora de los ingresos de la empresa.

Respecto a riesgos, se evidencia que a pesar de muchos de los encuestados ya tienen una
herramienta para gestion de datos, no es claro si esta herramienta ya posee una solucion que
procese estos datos utilizando mineria de datos o técnicas de inteligencia artificial. P

Probablemente las herramientas posean esta opcion, pero el usuario no ha sido capacitado
en su uso ni conoce como hacerlo. Bajo este supuesto, se presenta la oportunidad de ofrecer
una herramienta simple que integre esta posibilidad para que el cliente la utilice de forma

habitual y le genere valor.
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4. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

4.1 Objetivos mercadolégicos

El objetivo de esta y de la seccidn anterior es realizar un estudio de mercado buscando
evaluar la oferta existente en el mercado, rangos de precios, proyeccion de ventas, tendencias,
analisis del sector y plan de marketing para la organizacion. Los primeros cinco aspectos
fueron desarrollados en la seccidn anterior, y en esta, se desarrolla el plan de marketing para

la organizacion.

En adicion, El proposito de la creacion de una estrategia de marketing es la de “Crear
valor para los clientes a cambio de obtener ganancia” (Kotler & Armstrong, 2016). Fieles a
este propdsito, el principio de crear valor estara presente en la creacion de estrategias, pues

indudablemente esto traera beneficios a la organizacion.

4.2 La estrategia de mercadeo

La estrategia de mercadeo se propone siguiendo la literatura de la mezcla de mercadeo
(Marketing Mix) que propone la definicion de estrategias tacticas en cuatro &reas: producto,
precio, plaza y promocién (Kotler & Armstrong, 2016). Por tratarse de la prestacion de un
servicio, es mas que necesario entender el cambio de la palabra “producto” por “producto de
servicio” o “servicio”, pues este es intangible y su prestacion tiene caducidad definida. Las

estrategias propuestas se describen a continuacion.

4.2.1 Estrategias del producto o servicio

El servicio prestado comprende el uso de una aplicacion con la que es posible transformar
datos de clientes en informacion y mediante el uso de técnicas de mineria de datos e

inteligencia artificial, generar procesos adicionales que permita crear conocimiento para
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conocer mejor el comportamiento y los habitos de consumo de los clientes de empresas del

sector Tl en Colombia.

Para la estrategia de servicio, se establece el siguiente presupuesto

Tabla 35. Presupuesto de la estrategia de servicio

Estrategia Mensual | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Estrategias del $0,4 $4,8 $5,0 $5,3 $5,6 $5,8
producto o

servicio

*Valores en millones

Fuente: elaboracidn propia

La estrategia del servicio comprende lo siguiente:

e Nombre de la marca: Inviera
e Caracteristicas diferenciadoras del servicio: Inductivo, facil de utilizar, agil y de costo
accesible para pequefias empresas al no tener costos de implementacion.
e Nivel de calidad: Excelente rendimiento en desempefio
e Garantia: Generacion de informacion de valor predictiva o descriptiva a partir de los
datos disponibles.
e Branding. Las actividades de branding son las siguientes:
o Sequir la ruta para creacién de posicionamiento iniciando con Atributos, luego
Beneficios y posteriormente la creacion de Creencias y Valores de la marca.
o Comunicacion de actividades co-branding en comunicaciones del servicio, con
marcas lideres del sector T1, mediante certificaciones de partner o aliados.

o Creacion de Identidad visual, se propone el siguiente logo:

Figura 4. Logo de Inviera
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INTELIGENCIA ¥ DECISIONES

=
Inviera

Fuente: elaboracidn propia

El ciclo de vida del servicio surte las etapas de introduccion, crecimiento, madurez y

decadencia tipicas de cualquier otro servicio o producto. Por lo que para cada etapa se

proponen las siguientes acciones tacticas:

Tabla 36. Ciclo de vida del servicio con acciones tacticas

Etapa

Objetivo

Acciones tacticas

Introduccion

Crear conciencia del

servicio y promover su

Elaboracion de version béasica del servicio

Lanzamiento de prueba demo

utilidades defendiendo
participacion en el

mercado

uso Asistencia a ferias segmentadas para promocionar
uso
Ejecucidn de estrategia de Marketing Digital para
adquirir leads
Crecimiento | Incrementar Generar comentarios positivos de clientes y en el
participacion en el sector
mercado Reduccion de precios ligera para promover el
crecimiento
Mejora de caracteristicas del servicio
Lanzamiento de nuevas versiones del servicio
Madurez Incrementar al maximo | Aumento del presupuesto 1+D+i que permita

innovacion para el desarrollo de nuevos servicios
y complementarios
Elaboracion nuevo estudio de mercado para

encontrar nuevos mercados y necesidades que
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puedan resolverse
Diversificar soluciones ofrecidas a clientes
actuales mediante el desarrollo y ofrecimiento de

servicios complementarios

Decadencia | Reducir gastos del Realizar evaluacion del servicio y tomar la
servicio y existencia de | decision de revitalizacion o eliminacion
otro producto que se
encuentre en etapa de

crecimiento

Fuente: elaboracidn propia

4.2.2 Estrategias de distribucién

La estrategia de distribucion se establece mediante un canal de marketing directo en la
etapa de introduccion del producto. Sin embargo, como en la etapa de madurez se establece la
creacion de un nuevo servicio para encontrar nuevos mercados, también es importante
considerar, en ese momento, la creacién de un canal de marketing indirecto que pueda lograr

conexién con nuevos clientes.

e Canal de marketing directo. Estd compuesto por la distribucion via app y web
del servicio. Sus elementos esenciales son la aplicacién moévil y la pagina web

con ecommerce. En este caso, la distribucion se realiza al menudeo.

e Canales de marketing indirecto. Estd compuesto por un distribuidor de
licencias de servicios digitales a corporativos, y se tiene establecido sea de
méaximo 2 niveles. En este caso, la distribucion se realiza al mayoreo.

Para la estrategia de distribucion, se establece el siguiente presupuesto:

Tabla 37. Presupuesto de la estrategia de distribucién
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Estrategia Mensual | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Estrategias de $0,6 $7,2 $7,6 $7,9 $8,3 $8,8

distribucién

*Valores en millones

Fuente: elaboracion propia

4.2.3 Estrategias de precio

La estrategia de precio seguiré la siguiente ruta:

e Fijacion de precio de referencia. EIl primer precio fijado para el servicio es el de
referencia como resultado de la encuesta de mercados. La investigacién arrojé una
disposicion del 75% a pagar por licencia entre $ 80.000 y $ 120.000. En este sentido,
luego de la revision en precios mensuales de otras herramientas, el precio de
referencia fijado es de $ 80.000. Sin embargo, esto no quiere decir que todas las
ventas se vayan a realizar por este valor, pues se busca, establecer una politica de
precios que haga parte del marketing mix, de manera que puedan estimularse el
volumen y la generacién de margen. EI mensaje que busca enviarse al mercado
utilizando un precio de referencia establecido es la sensacién de posibilidad de
adquirir un servicio de precio accesible, respecto a otras opciones costosas y que
requieren pagos por implementacion. En este caso, el precio esta establecido por cada
licencia, y compite con otras opciones que requieren cotizacion individual.

e Fijacion de precios de introduccién al mercado. El precio fijado de referencia menos
un descuento de $ 5.000 corresponde al precio de introduccion al mercado, es decir $
75.000. Este busca causar un estimulo a la compra.

e Precios de descuento pago anticipado por licencia. Se ofrecen los siguientes
descuentos por pago anticipado segun la periodicidad. El limite establecido para este
descuento a los clientes que lo tomen, es de hasta $ 3.000.000 mensual y debera hacer
parte del presupuesto de la estrategia de precios, previa verificacion de disponibilidad

presupuestal, por esto, es discrecional su otorgamiento:
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Tabla 38. Politica de descuentos por pago anticipado

Periodicidad Descuento
Trimestral 5%
Semestral 10%
Anual 15%

Fuente: elaboracidn propia

e Fijacion de precios segmentada. Si bien el precio de referencia corresponde a $

80.000 y como precio de introduccion para nuevos clientes se establece $ 75.000,

también se ofrecen precios segmentados para clientes estratégicos segun la siguiente

tabla. Este descuento es aplicable sélo durante el primer periodo:

Tabla 39. Politica de descuentos por pago anticipado

Tipo de cliente Descuento
Empresas online de reciente creacion 5%
Nuevos afiliados a la Cadmara Colombiana 10%

de Comercio Electrdnico

Distribuidores nivel 1 15%
Distribuidores nivel 2 25%

Fuente: elaboracion propia

e Solo se puede aprovechar una politica de descuentos a la vez, puesto que no son

acumulables.

e El otorgamiento del descuento esta sujeto a la disponibilidad de presupuesto para el

mes de otorgamiento y hasta el limite establecido que se indique.

Para la estrategia de precio, se establece el siguiente presupuesto:
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Tabla 40. Presupuesto de estrategia de precio

Estrategia

Mensual | Afio 1 Afo 2 Ao 3

Afio 4

Af0 5

precio

Estrategias de

$5,5 $66,0 $69,3 $72,8

$76,4

$80,2

*Valores en millones

Fuente: elaboracion propia

4.2.4 Estrategias de comunicacion y promocion

La estrategia de comunicacion contempla lo siguiente:

e Marketing de contenido. Se realiza mediante la elaboracion de:

o

Un blog con publicacion de dos articulos semanales, adquiridos a creadores de

contenido.

Un video en Youtube semanal con contenido de valor para el publico y

tematicas relevantes

Tres publicaciones semanales de contenidos diferentes en perfiles de

Facebook, Instagram y Twitter

e Marketing directo y digital. Se adelanta mediante la elaboracién de campafias

dirigidas al publico objetivo con mensajes para reconocimiento de marca.

e Ventas personales. Como se trata de un servicio ofrecido a otros negocios, es

importante considerar una estrategia de ventas personales, en este caso, el medio de

contacto seré telefonico al mercado que se quiere alcanzar, buscando generar ventas

del servicio mediante presentacion por parte del vendedor.

e Relaciones Publicas. Esta estrategia cumplira con las siguientes funciones:

O

O

o

Entablar relaciones con la prensa
Difundir mensaje favorable del servicio
Encargarse de asuntos publicos
Entablar relaciones con inversionistas
Hacer lobby

Adelantar actividades de desarrollo de la organizacion
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Para la estrategia de comunicacion y promocion se establece el siguiente presupuesto:

Tabla 41. Presupuesto de estrategia de comunicacion y promocion

Estrategia Mensual | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Estrategias de $0,5 $6,0 $6,3 $6,6 $6,9 $7,3
comunicacion y

promocion

*Valores en millones

Fuente: elaboracion propia

4.2.5 Estrategia de fuerza de ventas

La fuerza de ventas se contempla segln lo siguiente:

e Fuerza de ventas territorial. Se realizara asignacion de territorios de acuerdo con la
cercania y ubicacion de clientes potenciales. En principio se proponen 2 vendedores
en Bogota, 1 en Medellin, 1 en Cali y 1 viajero para otros territorios.

e Fuerza de ventas externa. La fuerza de ventas debera realizar visitas fisicas a clientes
y potenciales clientes para el cierre de negocios.

e Remuneracion. La modalidad de contratacion es freelance, con remuneracion
recurrente mientras se sostenga la cuenta vendida, en porcentaje igual al distribuidor
nivel 2. Se reconoceran gastos de desplazamiento sélo autorizados por el directivo de

la empresa segun necesidad.

Para la estrategia de fuerza de ventas se establece el siguiente presupuesto:

Tabla 42. Presupuesto de fuerza de ventas

Estrategia Mensual | Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

81



Estrategia de $0,5 $6,0 $6,3

fuerza de ventas

$6,6

$,9

$7,3

*Valores en millones

Fuente: elaboracion propia

4.3 Presupuesto de la mezcla de mercadeo

El siguiente presupuesto de mercadeo supone la financiacion de actividades y un

crecimiento del presupuesto del 5% anual.

Tabla 43. Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Estrategia Mensual | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Estrategias del $0,4 $4,8 $5,0 $5,3 $5,6 $5,8
producto o

servicio

Estrategias de $0,6 $7,2 $7,6 $7,9 $8,3 $8,8
distribucion

Estrategias de $5,5 $66,0 $69,3 $72,8 $76,4 $80,2
precio

Estrategias de $0,5 $6,0 $6,3 $6,6 $6,9 $7,3
comunicacion y

promocion

Estrategia de $0,5 $6,0 $6,3 $6,6 $,9 $7,3
fuerza de ventas

Total $7,5 $90,0 $94,5 $99,2 $104,2 $109,4

*Valores en millones

Fuente: elaboracién propia
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5.1 Objetivos produccion

5. ASPECTOS TECNICOS

El objetivo de esta seccion es realizar un estudio técnico que informe ampliamente sobre

las condiciones técnicas necesarias para la creacion de una empresa como la que se propone

en este trabajo, la prestacion del servicio, descripcion del proceso y plan de operacion.

5.2 Ficha técnica del producto o servicio

La ficha técnica del servicio es la siguiente:

Tabla 44. Ficha técnica del servicio

Ficha Técnica

Nombre

Inviera

Descripcion del servicio

El servicio prestado comprende el uso de una aplicacion
con la que es posible transformar datos digitales
estructurados, semiestructurados y no estructurados que el
cliente posee, en informacion y mediante el uso de
técnicas de mineria de datos e inteligencia artificial,
generar procesos adicionales que permita crear
conocimiento para conocer mejor el comportamiento y los
habitos de consumo de los clientes de empresas del sector
T1 en Colombia. Como resultado del uso de la
herramienta, el cliente tiene la posibilidad de conocer, por
un lado, informacion y conocimiento descriptivo como
encontrar los elementos claves que influyen en la decision
de compra, caracteristicas de clientes actuales y

potenciales, elementos comunes para elaborar segmentos
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de clientes, y por otro lado, informacion y conocimiento
predictivo como deteccion de riesgo de pérdida de
clientes, andlisis de tendencias, prediccion de patrones de
compray de consumo y prediccion de oportunidades de

venta cruzada en segmentos de clientes

Valor

$ 75.000 por licencia

Tiempo de entrega

Inmediato

Requisitos para su uso

Acceso a Web o App mediante dispositivo laptop, mévil o
de escritorio.

Acceso a internet de alta velocidad

Procesador i3

Disponibilidad de 1 GB en disco duro y 2 GB en memoria
RAM

Tipo de contrato

Suscripcidn para otorgamiento de licencia

Proceso de uso

Capacitacion virtual, Configuracién inicial guiada,
conexion con datos, interaccion con plataforma 'y

obtencidn de resultados con conocimiento relevante

Categoria del servicio

Business Intelligence Software

Herramientas Bl incluidas

Cuadro de mando, Herramientas estadisticas,
Herramientas de analisis descriptivo, Herramientas de
analisis predictivo y herramientas de Machine Learning
(1A)

Capacidad de algoritmos de

IA y mineria de datos

Algoritmos Descriptivos y Predictivos, Machine Learning

y PNL (Procesamiento Lenguaje Natural)

Tipologia de uso

SaaS - Software as a service

Tipo de Arquitectura

Agile Bl

Layers

Dos capas: Agile Information Infraestructure y Agile
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Analytic Layer

Tecnologia de uso de

memoria

in-memory BI technology de desarrollo propio

Elementos de Desarrollo

Agile Development Methodology (Desarrollo iterativo,
implementacion réapida, cambio flexible, participacion del
usuario, facil de administrar, entrega acelerada de solucion
de Bl acelerada y la solucion de Bl se entrega en

fragmentos pequefios y manejables)

Elementos de Analitica de Bl

Agil Business Analytics (facil de usar, uso interactivo y
visual, capacidad de soportar Bl basico y avanzado,
componentes de Bl personalizables y reutilizables,

integrado con “informacion en el lugar de trabajo”)

Elementos de Infraestructura

de informacion

Agile Information Infraestructure (acceso facil y universal
a través de datos internos, externos, web,
semiestructurados, datos no estructurados y big data,
integracion agil, mejora de calidad de los datos, cambios
flexibles, optimizacion para fuentes heterogéneas y

objetivas)

Forma de pago

Contado y anticipado

Periodicidad de pago

Mensual

Fuente: elaboracién propia

5.3 Descripcion del proceso

La siguiente tabla muestra las etapas del proceso de produccion del servicio. Cada etapa

esta descrita segun las actividades a ejecutar y el resultado que se arroja, y se indica de

forma especifica el responsable de la realizacion de la etapa. Puede verse como lo que se

ingresa inicialmente como insumo, los datos digitales estructurados, semiestructurados o

no estructurados, se convierten dentro del proceso en conocimiento en las etapas finales.
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Tabla 45. Etapas del proceso de produccién del servicio

Nro
Etapa

Etapa

Descripcion

Responsable

1

Configuracion

Inicial Guiada

El usuario se conecta a la herramienta, hace login
y realiza una configuracion inicial en donde debe
establecer la fuente de datos (ERP, Legacy
systems, Multidimensional databases u Other
OLTP systems) y el tipo de datos. En esta etapa el
proposito es que usuario debe subir los datos de
forma directa 0 mediante la conexion establecida
y la herramienta pueda recibirlos. Si se busca la
posibilidad de obtener datos en tiempo real, deben
cargarse los datos mediante una conexion
permanente via API, si no se busca utilizar la
herramienta en tiempo real, los datos pueden
cargarse de forma directa o por conexion API.
Los datos deben ser pertinentes al resultado que

se espera de la herramienta.

Usuario

Procesamiento

de los datos

Una vez recibidos los datos, la herramienta los
procesa ejecutando un proceso ETL (Extract,
transform, load). El proposito es que los datos
puedan trasladarse desde la fuente del usuario y
sean (tiles y funcionales en la herramienta.
Culminada esta etapa, la herramienta o ha
convertido los datos en informacion o ha

encontrado errores.

Herramienta

Resultado del
procesamiento

de datos

La herramienta informa al usuario el resultado del
procesamiento de los datos convertidos en
informacidn con dos posibilidades: si existen
errores, debe regresarse a la etapa 1, si fue

exitoso, se continda con la etapa 4.

Herramienta
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Seleccion de
plantilla a

utilizar

En esta etapa, a partir de la informacion que la
herramienta tiene, se le sugiere al usuario la
seleccion de una plantilla de informacion
preconfigurada en la herramienta y disefiada para
responder a preguntas de marketing. El usuario la

selecciona y se continda con la etapa 5

Usuario

Procesamiento

de informacion

Segun la eleccién del usuario, la herramienta
procesa la informacién mediante el uso de
técnicas de mineria de datos e inteligencia
artificial y convierte la informacion en
conocimiento, teniendo como referencia, la
plantilla seleccionada por el usuario en la etapa

anterior.

Herramienta

Resultado de
procesamiento

de informacion

La herramienta notifica al usuario el resultado de
la etapa anterior en donde existen dos
posibilidades: la primera, que se haya generado
un error en el procesamiento, por lo que debe
regresarse a la etapa 4 y seleccionar de nuevo una
plantilla, o un resultado exitoso, que permite

continuar a la etapa siguiente.

Herramienta

Consulta de los

resultados

El usuario consulta el resultado del procesamiento
de la informacidn, ya convertida en conocimiento,
y la utiliza para la toma de decisiones de
marketing y mejora en los ingresos de su

empresa.

Usuario

Fuente: elaboracion propia

arquitectura del sistema Bl que soporta la aplicacion.
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plataforma. Por esto, es importante indicar los pasos que seguiria un cliente y ademas la




Los siguientes son los pasos que un cliente o usuario debe realizar para obtener
conocimiento a partir de la herramienta. Estos pasos se destacan por su facilidad de uso y al

ser una plataforma SaaS (Software as a Service) tiene capacidad de autoservicio.

Figura 5. Proceso para uso del servicio

01 USUARIO RECIBE CAPACITACION
VIRTUAL ACERCA DEL USO DE LA
PLATAFORMA

Y REALIZA UNA CONFIGURACION
INICIAL GUIADA

02 USUARIO INGRESA A LA PLATAFORMA

03 USUARIO REALIZA LA CONEXION CON
LOS DATOS DE LOS QUE DESEA
GENERAR CONOCIMIENTO

USUARIO INTERACTUA CON LA
04 PLATAFORMA SELECCIONANDO LAS

HERRAMIENTAS QUE DESEA SEGUN LA

CAPACITACION RECIBIDA

05 USUARIO OBTIENE CONOCIMIENTO A
PARTIR DE LOS DATOS QUE POSEE LA
PLATAFORMA

Fuente: elaboracion propia

Acerca de la arquitectura que soporta la plataforma, es importante destacar que su disefio

permite las siguientes caracteristicas:

Uso de datos en tiempo real

Uso de datos estructurados, semi estructurados y no estructurados (big data)

Rapidez

Pueden realizarse modificaciones frecuentemente
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Estas caracteristicas representan ventajas respecto a arquitecturas de Bl tradicional, en
donde las modificaciones son lentas, los datos son historicos y solo se pueden utilizar datos

estructurados. La siguiente es la imagen de la arquitectura del sistema:

Figura 6. Arquitectura del sistema Bl

1=
% Agpile business analviics
2
—t
=
g
=
o . P
= ( Data virtualization server
< .
&
=
§_ business business business data services
2 view view view
2
=
g
= mapping mapping mappping mapping
B ‘ i l
=

Data
warehouse

H

Operational
data store

Agile information infrastructure

ETL

Multidimensional
Other OLTP databases

syslems

Legacy
Syslems

Fuente: (Muntean & Surcel, 2013)

5.4 Necesidades y requerimientos
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En la siguiente tabla se muestran las necesidades y requerimientos de la organizacion.

Estas se clasifican entre necesidades de infraestructura, gastos de puesta en marcha,

licencias, afiliacion, marketing, imprevistos, consumibles, salario y BPO y para cada una

de las necesidades se indica lo siguiente:

Tipo de compra: puede ser Unica, para elementos que s6lo se compran una vez,
0 recurrente, para elementos que tienen una periodicidad establecida de compra.
Periodicidad: Puede ser compra Gnica, mensual, diaria, anual o establecida en
dias. Para este caso, gran parte de las necesidades tiene periodicidad de compra
unica o mensual.

Descripcion: especifica la necesidad o requerimiento.

Cantidad: indica el nimero de elementos por periodicidad que se requieren.

Vr Unitario: corresponde al valor por unidad de cada necesidad

Vr total: corresponde al valor unitario multiplicado por la cantidad.

Tabla 46. Necesidades y requerimientos

Tipo Tipo Periodici | Descripcion Cantida | Vr Unitario | Vr total
Compra | dad d
Infraestructura | Unica | Compra | Portatil Lenovo |8 $2.200.000 | $17.600.000
Unica
infraestructura | Unica | Compra | Impresora 1 $500.000 $500.000
Unica
Gastos de Unica | Compra | Gastos de puesta | 1 $1.200.000 | $1.200.000
puesta en Unica en marcha
marcha
infraestructura | Recurre | Mensual | Servidores 6 $200.000 $1.200.000
nte
infraestructura | Unica | Compra | Dispositivos del | 6 $300.000 $1.800.000
Unica SGSST
infraestructura | Recurre | Mensual | Puestos de 6 $155.000 $930.000
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nte trabajo en
Coworking
infraestructura | Unica | Compra | Desarrollo e 1 $50.000.000 | $50.000.000
Unica Implementacion
Plataforma
Licencias Recurre | Mensual | Licencias Gsuite | 6 $13.000 $78.000
nte
Licencias Recurre | Mensual | ERP 1 $80.000 $80.000
nte
Licencias Recurre | Mensual | CRM 1 $80.000 $80.000
nte
Licencias Recurre | Mensual | Herramientas 3 $35.000 $105.000
nte MKT Digital
Licencias Recurre | Mensual | Solucién 12 $11.000 $132.000
nte Seguridad
Integrada
Business
Afiliacion Recurre | Mensual | Afiliacion 1 $60.000 $60.000
nte CCCE
Afiliacion Recurre | Mensual | Afiliacion 1 $10.000 $10.000
nte Cémara
Comercio
Marketing Recurre | Mensual | Estrategias de 1 $400.000 $400.000
nte MKT Servicio
Marketing Recurre | Mensual | Estrategias de 1 $600.000 $600.000
nte MKT

Distribucién
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Marketing Recurre | Mensual | Estrategias de $5.500.000 | $5.500.000
nte MKT Precio

Marketing Recurre | Mensual | Estrategias de $500.000 $500.000
nte MKT

Comunicacién

Marketing Recurre | Mensual | Estrategias de $500.000 $500.000

nte MKT Fuerza de
Ventas

Imprevistos Recurre | Mensual | Caja Menor $200.000 $200.000
nte

Consumibles Recurre | Mensual | Implementos $50.000 $50.000
nte varios de oficina

Consumibles Recurre | Mensual | Consumibles $50.000 $50.000
nte varios de oficina

Salario Recurre | Mensual | CEO $3.825.000 | $3.825.000
nte

Salario Recurre | Mensual | Analistas de $1.836.000 | $3.672.000
nte procesos

Salario Recurre | Mensual | Lider de $2.295.000 | $2.295.000
nte procesos

BPO Recurre | Mensual | BPO Procesos $500.000 $500.000
nte Administrativos

Fuente: elaboracion propia

5.5 Caracteristicas de la tecnologia
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La tecnologia que se propone se encuentra en la nube bajo el concepto SaaS. Se utiliza
hardware y software, buscando siempre el pago de consumo por demanda cuando es posible.
El lenguaje de programacion propuesto es C/C++. El sistema debe presentar condiciones de
ciberseguridad que permitan resistir a riesgos de ataques cibernéticos, DDoS, fuerza bruta,
ramsonware, o cualquiera conocido que surja. La gestion de estos riesgos se propone
mediante proteccion a los sistemas con suite de seguridad y copias de seguridad de los datos
y configuracion de forma periddica y regular. La arquitectura del sistema presenta las

siguientes caracteristicas:

e Tecnologia de uso de memoria: in-memory Bl technology de desarrollo propio

e Elementos de Desarrollo: Agile Development Methodology (Desarrollo iterativo,
implementacion répida, cambio flexible, participacion del usuario, facil de
administrar, entrega acelerada de solucién de Bl acelerada y la solucién de Bl se
entrega en fragmentos pequefios y manejables).

e Elementos de Analitica de BI. Agil Business Analytics (facil de usar, uso interactivo y
visual, capacidad de soportar Bl basico y avanzado, componentes de Bl
personalizables y reutilizables, integrado con “informacion en el lugar de trabajo”).

e Elementos de Infraestructura de informacion. Agile Information Infraestructure
(acceso facil y universal a través de datos internos, externos, web, semiestructurados,
datos no estructurados y big data, integracion agil, mejora de calidad de los datos,

cambios flexibles, optimizacion para fuentes heterogéneas y objetivas).

5.6 Materias primas y suministros

Por tratarse de la prestacion de un servicio, no se utiliza ninguna materia prima fisica, sin

embargo, es proceso plantea los siguientes inputs y outputs

e Inputs: datos que pueden provenir de fuentes estructuradas, semiestructuradas
0 no estructuradas como big data.

e Outputs: conocimiento generado a partir de inputs que se presenta como
relevante, con capacidades descriptivas y predictivas, que dependen de la

herramienta utilizado para su procesamiento.
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5.7 Plan de produccion del servicio

El plan de produccion del servicio se encuentra elaborado en 3 etapas. La primera
propone el desarrollo e implementacion, la segunda la prestacion del servicio y la tercera su
mantenimiento. En la primera etapa se tiene contemplado la construccion de la plataforma 'y
se presupuesta un valor global y tiempo exclusivo para esta etapa, de manera que si bien, la
organizacion inicia actividades en esta etapa, no se generan costos fijos ni variables hasta la
etapa de prestacion del servicio y de mantenimiento. Acerca del tiempo estimado, para las
etapas 2 y 3, se establece un periodo permanente puesto que comprenden la prestacion del
servicio al usuario directamente. Las etapa 2 y las actividades asociadas a ésta, se describe en
la tabla del proceso de produccion del servicio en la seccién 5.3.

Las especificaciones del servicio son las suministradas en la ficha técnica. alli se

detallan todas las caracteristicas y condiciones técnicas.

Tabla 47. Plan de produccion del servicio

Etapa Actividad Tiempo estimado
1. Desarrollo e 1.1 Contratacion de desarrollador e 6 meses
implementacion implementador

1.2 Construccion inicial

1.3 Adicion de funcionalidades

1.4 Adicion de mas funcionalidades
1.5 Mantener la evolucion

1.6 Primer lanzamiento y evaluacion
1.7 Segundo lanzamiento y evaluacion
1.8 Tercer lanzamiento y evaluacion
1.9 Cuarto lanzamiento y evaluacion
1.10 Elaboracion de documentacion

técnica y de capacitacion
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2. Prestacion del

servicio

2.1 Configuracion Inicial Guiada
2.2 Procesamiento de los datos

2.3 Resultado del procesamiento de
datos

2.4 Seleccion de plantilla a utilizar
2.5 Procesamiento de informacion
2.6 Resultado de procesamiento de
informacion

2.7 Consulta de los resultados

Permanente

3. Mantenimiento al

servicio y evaluacion

3.1 Monitoreo al cronograma de
mantenimiento y al server status

3.2 Alerta de server status generada a
encargado

3.3 Encargado evalla y ejecuta
correccion

3.4 Revision de server status y
evidencia de normalizacion

3.5 Actividad de I+D+i en busqueda de

nuevas funcionalidades

Permanente

Fuente: elaboracion propia

5.8 Escalabilidad de operaciones

Se tiene estimada la creacion de un nuevo sistema por cada 100.000 licencias

vendidas. Esto quiere decir que la arquitectura de cada sistema, debe ser ampliada o replicada

en igual cantidad de servidores y capacidad cada 100.000 usuarios. El sistema tiene

capacidad para atender hasta 10.000 usuarios conectados de forma simultanea. Esto garantiza

el buen funcionamiento de la plataforma. Los elementos de la infraestructura que deben ser

adicionados son los 6 servidores.

Respecto a la proyeccidn de ventas, la siguiente tabla muestra la proyeccién del

numero de licencias vendidas y la capacidad de produccion del sistema. Simultaneamente el
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sistema tiene capacidad para atender 10.000 usuarios. La evaluacion muestra que la
capacidad no se sobrepasa en ningln momento respecto a las licencias vendidas debido a la

escalabilidad del sistema, incluso, se soporta el crecimiento segun la proyeccién a 5 afios.

Tabla 48. Estimacion de ventas respecto a capacidad proyectada a 5 afios

Licencias CapZCIdad % de Uso respecto a la
. e .
o Vendidas . capacidad
Afo produccion

2020 3504 100.000 0,035%
2021 3679 100.000 0,036%
2022 3863 100.000 0,038/
2023 4056 100.000 0,04%
2024 4259 100.000 0,042%

Fuente: elaboracion propia

5.9 Capacidad de produccion

El sistema y su arquitectura tienen la capacidad de atender hasta 100.000 usuarios
(licencias), estimandose que 10.000 usuarios de forma simultanea podrian utilizar la
plataforma y disfrutar de la misma calidad sin sobre cargar el sistema. En caso de que el
porcentaje de uso por licencia (estimado en 10%) aumente, debe considerarse aumentar la
capacidad de recursos de los servidores conectados al sistema.

5.10 Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad sobre el

servicio y Procesos de investigacion y desarrollo.

El plan de produccién comprende la realizacion de actividades de mantenimiento que
supervisan la calidad en la prestacion del servicio. Las actividades contempladas son las

siguientes:

Tabla 49. Estrategia de control de calidad

Actividad Tiempo
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3.1 Monitoreo al cronograma de Permanente
mantenimiento y al server status

3.2 Alerta de server status generada a
encargado

3.3 Encargado evalla y ejecuta
correccion

3.4 Revision de server status y
evidencia de normalizacion

3.5 Actividad de I+D+i en busqueda de

nuevas funcionalidades

Fuente: elaboracion propia

Asi mismo, el proveedor de desarrollo e implementacion debe cumplir con el siguiente

perfil:

Calificacion del personal desarrollador: Deben contar con experiencia demostrable en
programacion en el lenguaje y proyectos similares al propuesto y utilizando las
tecnologias especificas que se requieren.

Equipo de trabajo: Debe existir un equipo de trabajo dedicado al proyecto compuesto
por desarrolladores e ingenieros.

Servicio de consultoria: El proveedor debe prestar servicio de consultoria en la que
por lo menos se incluyan las siguientes etapas: Disefio, desarrollo, implementacién,
pruebas, evaluacion final y mejoras.

Sistemas de apoyo gerencial y administrativo: El proveedor debe contar con una
estructura gerencial y departamento administrativo, de manera que este realice
seguimiento al desarrollo de las etapas del proyecto.

Plan de transferencia de tecnologia: El proveedor debe entregar manual de
transferencia de tecnologia, codigos y desarrollos realizados.

Precio: El valor del proyecto debe estar dentro del presupuesto.

Tiempo de desarrollo: El tiempo del proyecto debe acogerse al estimado dentro del
proyecto.

Garantia: El proveedor debe ofrecer tiempo de garantia mayor a 6 meses.
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e Soporte: El proveedor debe ofrecer una propuesta de soporte indicando valor por hora
y actividades requeridas.
e Localizacion e idioma: El proveedor puede estar ubicado en cualquier territorio con

dominio de espafiol, pudiendo ser también Europa, América o India.

5.11 Plan de compras

El siguiente es el plan de compras con periodicidad. Las compras con periodicidad “So6lo
al inicio” se proponen para la etapa 1 del plan de produccion. Las compras mensuales se
proponen al inicio de la etapa 2 de produccion. La tabla muestra, para cada elemento descrito,
la periodicidad de compra, cantidad, valor unitario, valor total (que corresponde a la
multiplicacion de cantidad y valor unitario) y el valor de la compra indicando si se hace de

forma inicial o mensual.

Tabla 50. Plan de compras con periodicidad

Periodicidad Descripcion Cantidad | Vr Unitario | Vr total Vr Inicial Vr Mensual
Sélo al inicio Portatil Lenovo 8 $2.200.000 | $17.600.000 | $17.600.000
Sélo al inicio Impresora 1 $500.000 $500.000 $500.000
Sélo al inicio Gastos de puesta | 1 $1.200.000 | $1.200.000
en marcha
Mensual Servidores 6 $200.000 $1.200.000 $1.200.000
Sélo al inicio Dispositivos del 6 $300.000 $1.800.000 $1.800.000
SGSST
Mensual Puestos de trabajo | 6 $155.000 $930.000 $930.000
en Coworking
Sélo al inicio Desarrollo e 1 $50.000.000 | $50.000.000 | $50.000.000
Implementacién
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Plataforma

Mensual Licencias Gsuite 6 $13.000 $78.000 $78.000

Mensual ERP 1 $80.000 $80.000 $80.000

Mensual CRM 1 $80.000 $80.000 $80.000

Mensual Herramientas 3 $35.000 $105.000 $105.000
MKT Digital

Mensual Solucion 12 $11.000 $132.000 $132.000
Seguridad
Integrada Business

Mensual Afiliacion CCCE |1 $60.000 $60.000 $60.000

Mensual Afiliacion Camara | 1 $10.000 $10.000 $10.000
Comercio

Mensual Estrategias de 1 $400.000 $400.000 $400.000
MKT Servicio

Mensual Estrategias de 1 $600.000 $600.000 $600.000
MKT Distribucion

Mensual Estrategias de 1 $5.500.000 | $5.500.000 $5.500.000
MKT Precio

Mensual Estrategias de 1 $500.000 $500.000 $500.000
MKT
Comunicacion

Mensual Estrategias de 1 $500.000 $500.000 $500.000
MKT Fuerza de
Ventas

Mensual Caja Menor 1 $200.000 $200.000 $200.000
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Mensual Implementos 1 $50.000 $50.000 $50.000
varios de oficina

Mensual Consumibles 1 $50.000 $50.000 $50.000
varios de oficina

Mensual CEO 1 $3.825.000 | $3.825.000 $3.825.000

Mensual Analistas de 2 $1.836.000 | $3.672.000 $3.672.000
procesos

Mensual Lider de procesos |1 $2.295.000 | $2.295.000 $2.295.000

Mensual BPO Procesos 1 $500.000 $500.000 $500.000
Administrativos

Mensual Costo Variable por | 292 $340 $99.280 $99.280
Unidad

Total $69.900.000 | $20.866.280

Fuente: elaboracion propia

5.12

Los costos de produccion del servicio se calculan a partir de los costos de materia prima,

Costos de produccion del servicio

mano de obra y cargos indirectos. Para cada tipo de costo se indica su valor y se suma, de

manera que al final se divide por el total se licencias producidas y se calcula el costo

individual. El costo de produccion del servicio es el siguiente:

Tabla 51. Costos de produccién por unidad

Costos de produccion

MPD - Materia Prima Indirecta

$0
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MPD - Materia Prima Directa

$0

Total Materia Prima $0

MOD - Mano de Obra Directa $9.792.000

MOI - Mano de Obra Indirecta $99.280

Total Mano de Obra $9.891.280
CI - Cargos Indirectos $11.074.280

Total CI - Cargos Indirectos $11.074.280
Total Costo de Produccion $20.965.560
Namero Unidades Produccion 3.504

Total Costo de Produccion por Unidad $5.983

Fuente: elaboracion propia

5.13 Infraestructura

La siguiente tabla muestra la infraestructura requerida a partir de la descripcion de cada
elemento, indicando la periodicidad requerida, su cantidad, valor unitario y valor total. La

infraestructura requerida es la siguiente:

Tabla 52. Infraestructura requerida

Periodicidad Descripcion Cantidad | Vr Unitario | Vr total
Sélo al inicio Portéatil Lenovo 8 $2.200.000 | $17.600.000
Sélo al inicio Impresora 1 $500.000 $500.000
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Mensual Servidores 6 $200.000 $1.200.000
Sélo al inicio Dispositivos del 6 $300.000 $1.800.000
SGSST
Mensual Puestos de trabajoen | 6 $155.000 $930.000
Coworking
Sélo al inicio Desarrollo e 1 $50.000.000 | $50.000.000
Implementacion
Plataforma
Total $72.030.000
Fuente: elaboracion propia
5.14 Mano de obra requerida
La mano de obra requerida es la siguiente:
Tabla 53. Mano de obra requerida
Descripcion Cantidad | Vr Unitario | Vr total
CEO 1 $3.825.000 | $3.825.000
Analistas de procesos 2 $1.836.000 | $3.672.000
Lider de procesos 1 $2.295.000 | $2.295.000
Total $9.792.000

Fuente: elaboracidn propia
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6. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

6.1 Objetivo de aspectos organizacionales y legales

El objetivo de esta seccion es realizar un estudio de los aspectos legales y
administrativos para la creacion de una organizacién como la que se propone en este
documento que tenga en cuenta aspectos organizacionales y legales y que presente la
estructura organizacional, el analisis estratégico, y las implicaciones legales del proyecto.

6.2 Analisis estratégico

6.2.1 Misidn

“Ser la organizacion referente en inteligencia de negocios, satisfaciendo las necesidades de

nuestros clientes, brindandoles un servicio de calidad y con mucha innovacion”

6.2.2 Vision

“Ser la organizacion reconocida por su innovacion, contribucion a la sociedad e
inteligencia utilizando soluciones que generan conocimiento de valor en el marco de la

industria 4.0

6.2.3 Anélisis DOFA

En la seccidn de analisis sectorial, se habia presentado una matriz DOFA donde se
tuvieron en cuenta factores desde el sector de TI. En la siguiente matriz, se realiza un nuevo
analisis DOFA pero esta vez teniendo en cuenta la organizacién como unidad productiva

dentro del sector. Conviene informar que es posible que muchas de las debilidades,
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fortalezas, amenazas y oportunidades del DOFA sectorial, estén relacionadas con las DOFA

de la organizacion. Asi, el analisis DOFA es el siguiente:

Tabla 54. Anélisis DOFA Interno

Fortalezas Debilidades

F1. Conocimiento del mercado interno D1. Bajo nivel de efectivo

F2. Nicho de mercado muy preciso D2. Plan de negocios a largo plazo

F3. Posibilidades de desarrollar nuevos D3. Pocos empleados y muchas tareas por
servicios a partir del propuesto desarrollar

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 55. Andlisis DOFA Externo

Oportunidades Amenazas

OL1. Posibilidad de ampliar el mercado Al. Reclutamiento de talentos por parte de
02. Servicio en desarrollo otras empresas

03. Instalacion de la industria 4.0 A2. Aparicién de servicios sustitutos

A3. Compafiias del exterior incursionando

en Colombia

Fuente: elaboracion propia
Conviene a partir de la matriz DOFA, elaborar la matriz de factores criticos de éxito. Esto
permite generar estrategias a nivel interno y externo que expandan la actividad de la

organizacion y mejoren sus resultados. La matriz en cuestion es la siguiente:

Tabla 56. Analisis DOFA

Factores criticos de éxito Elementos Internos

DOFA Fortalezas Debilidades
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F1. Conocimiento del
mercado interno

F2. Nicho de
mercado muy preciso
F3. Posibilidades de
desarrollar nuevos
servicios a partir del

propuesto

D1. Bajo nivel de
efectivo

D2. Plan de negocios a
largo plazo

D3. Pocos empleados y
muchas tareas por

desarrollar

Elemen
tos
Externo

S

O1. Posibilidad de
ampliar el mercado

02. Servicio en

Estrategia FO
1. Crear un plan

exportador para la

Estrategia DO
1. Atraer colaboradores

interesados en realizar

desarrollo empresa précticas y aprender a
0O3. Instalacion de la 2. Vigilary cambio de pago
Oportu | industria 4.0 aprovechar los reducido respecto a la
nidades nuevos programas de |industria
apoyo del gobierno  |2. Elaborar un plan de
3. Buscar nuevos expansion a nuevos
mercados mercados que atraiga
inversores a la
organizacion
Estrategia FA Estrategia DA
1. Crear Plan de 1. Vigilar acciones de la
reduccion de costos |competencia y posibles
Al. Reclutamiento de en pagos a mano de |nuevos ingresos.
talentos por parte de otras |obra 2. Desarrollar nuevos
Amena
Jas empresas 2. Generar sinergias |servicios a partir del

A2. Aparicién de servicios
sustitutos

A3. Compaiiias del
exterior incursionando en

Colombia

con empresas que
pueden ser
competidoras para
generar ambiente de

cooperacion

propio para ganar mas

clientes y mercados.

Fuente: elaboracion propia
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6.3 Estructura organizacional

La estructura organizacional es del tipo Estructura Circular. Este tipo de estructura es un

modelo disruptivo de estructura organizacional que apenas se esta haciendo tendencia porque

se considera un nuevo modelo (Solano & Alvarez, 2017). Las siguientes son ventajas y

beneficios propuestos por (reza Hamidizadeh & Asl, 2019):

Caracteristicas y beneficios de la estructura organizacional circular:

e Eliminan la idea de status alto o bajo dentro de la organizacion.

e Estimula a los empleados al no crear diferencias entre niveles de los cargos
e Es mas facil de implementar en empresas pequefias.

e Se promueve la creacion de atencion de tareas por parte de equipos

multidisciplinarios.

e Promueve la participacion de los colaboradores en diferentes tareas dentro de la

organizacion.

e Promueve la participacion y gestion mas eficiente del conocimiento y los talentos de

los colaboradores.

e Las funciones son definidas en torno a un servicio que se presta 'y no a un area o

departamento especifico.

e Reduce los costos de gestion entre departamentos.

Desventajas

e Presenta dificultad para comprender los puestos de mando.

e Cuando la empresa es de gran tamafio, se dificulta la implementacion de esta
estructura organizacional.

e Puede causar ralentizacion en la toma de decisiones y en los procesos de

implementacion.
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Asi, se propone la siguiente estructura organizacional:

Figura 7. Estructura organizacional

ANALISTA DE ANALISTA DE
PROCESOS PROCESOS

OPERACIONES

GESTION
bl c Eo ADMIMISTRATIVA

ANALISTA DE
PROCESOS ANALISTA DE
PROCESOS

DESARROLLO

ANALISTA DE
PROCESOS

Fuente: elaboracion propia
Cabe anotar que dentro de la estructura se proponen 10 cargos, sin embargo, la cantidad de
colaboradores con la que se ha realizado el primer plan es de 4, puesto que algunos procesos

van a ser tercerizados inicialmente, mientras se presenta un crecimiento tal que requiera el

aumento de los colaboradores hasta completar el nGmero propuesto en la estructura.

6.4 Perfiles y funciones

Los siguientes son los perfiles y funciones elaborados para los colaboradores de la

organizacion:
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Figura 8. Perfil CEO

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DEMOMINACION: CEQ CODIGO:

2. OBJETO GEMERAL DEL CARGO

Toma decisiones sobre estrategia empresarial v realizar gestion admnistrativa

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA: PROFESIOMNAL

3.2 EXPERIENCIA LABORAL: 3 ANOS EN CARGOS DE GESTION ADMINISTRATIVA, 2 ANOS EN CARGOS DE
GESTION COMERCIAL

4, DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIOMNES PERIODICIDAD TIFD

Informar de los objetivos, gestién v logros de la empresa Diaria Andlisis

Toma de decisiones sobre estrategia empresarial Diaria Ejecucidn

Realizar seguimiento a la gestién de los diferentes roles Diaria Control

Garantizar los recursos necesarios y suficientes para la prestacion Diaria Direccidn

Realizar evaluacidn al desempeno de los procesos Diaria Control

NIVEL
MEDID | EAJO

5. COMPETENCIAS
ALTO |

5.1 GENERALES

Andlisis
Aprendizaje
Asertividad
Autocontrol
Autenomia
Creatividad

Delegacion

Liderazgo

9 Negociacidn y conciliacién
10 |Orientacion al servicio

(= et = L B LRV | Ee

11 [Planificacion v Organizacion
12 |Resolucién de problemas

13 |Toma de decisiones

14 |Trabajo bajo presidn

15 |[Trabaje en eqguipe

AL L LA L L L L LA L LR L L L

5.2 TECH

:

Atencion al detalle
Atencion al piblico
AutoorganiZacion
Comunicacion no verbal
Comunicacion oral v escrita
Disciplina

Razanamiente numerica
Sentido de Urgencia

LA L L LR L L L

Elabarada poer: Revidado por:

Aprobada por: Revidado Div. Mal Salud Ocupacional por:

Fuente: elaboracion propia
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Figura 9. Perfil Lider de proceso

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION:  LIDER DE PROCESD CODICO:

2. OBJETO GEMERAL DEL CARGO

Ejecucion decisiones sobre estrategia empresarial v realizar gestion admnistrativa

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA: PROFESIONAL

3.2 EXPERIENCIA LABORAL: 3 AROS EN CARGOS DE OPERACIONES, GESTION ADMINISTRATIVA ¥/0
COMERCIAL

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUMNCIOMNES FERIODICIDAD TIFO

Ejecutar tareas relacionadas con los objetivos, gestion v logros de la empresa |Diaria Analisis

Presentar informes acerca de la gestion y/o operacion Diaria Ejecucion

Utilizar adecuadamente los recursos necesarios y suficientes para la prestacion |Diaria Control

NIVEL
alto | mepio | BAIO
5.1 GEMERALES
Analisis X
Aprendizaje x
Asertividad
Autocontrol
Autonomia
Creatividad
Delegacion
Liderazgo
Negociacidn v conciliacién
Orientacion al servicio ¥
Planificacién y Organizacion ®
Resolucion de problemas ®
Toma de decisiones x
Trabajo bajo presicn X
Trabajo en equipo

5. COMPETENCIAS

(== et = L O RV L B

P S S A B

=}

=

=

(8]

e

™

un
F.q

5.2 TECNICAS

Atencion al detalle
Atencion al publico
Autoorganizacion
Comunicacion no verbal
Comunicacion oral v escrita
Disciplina

Razonamiento numerico

L AL LR L L L L

Sentide de Urgencia

Elaborada por: Revisado por:

Aprabado por: Revidgado Div. Mal Salud Ooupacional por:

Fuente: elaboracidn propia
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Figura 10. Perfil Analista de proceso

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION:  ANALISTA DE PROCESD CODIGO:

2. OBJETO GEMERAL DEL CARGO

Ejecucion decisiones sobre estrategia empresarial y realizar gestion admnistrativa

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA: PROFESIONAL

3.2 EXPERIENCIA LABORAL: 1 AROS EN CARCOS DE OPERACIONES, GESTION ADMINISTRATIVA ¥/0
COMERCIAL

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIOQDICIDAD TIFG
Ejecutar tareas relacionadas con los objetivos, gestidn v logros de la empresa |Diaria Ejecucion
Presentar informes acerca de la gestidn v/o operacion Diaria Ejecucion
Utilizar adecuadamente los recursos necesarios y suficientes para la prestacion |Diaria Ejecucion
5. COMPETENCIAS NIVEL
alto | meoio | EAJO
5.1 GEMERALES
1 Andlisis x
2 Aprendizaje x
3 Asertividad x
4 Autecontrol %
5 Autonomia ®
b Creatividad X
7 Delegacion X
& Liderazgo X
9 Negociacidon y conciliacién X
10 [Orientacion al servicio ®
11 [Planificacion v Organizacion X
12 |Resolucion de problemas X
13 |Toma de decisiones ®
14 |Trabajo bajo presicn ®
15 |[Trabajoen eguipos X
5.2 TECNICAS
1 Atencion al detalle x
2 Atencion al publice ®
3 Autoorganizacion X
4 Comunicacion no verbal ¥
5 Comunicacién oral y escrita ®
] Disciplina ®
7 Razonamiento numerico b
& Sentido de Urgencia x
Elabarada por: Revidado paor:
A probada por: Revitado Div. Mal. Salud Ooupacional psor:

Fuente: elaboracion propia
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6.5 Esquema de contratacion y remuneracion

El siguiente es el esquema de contratacion y remuneracion:

Tabla 57. Esquema de contratacién y remuneracion

Modalidad de contratacion laboral Contrato a término indefinido y prestacion de
servicios o mediante BPO para procesos

tercerizados

Jornada laboral Lunesa Viernes7am-12myl1pmabpm
Remuneracion Colaboradores con CEOQ: Salario Base $ 2.500.000
contrato a término indefinido Lider de procesos: Salario Base $ 1.500.000

Analista de procesos: Salario Base $ 1.200.000

Fuente: elaboracion propia

6.6 Factores clave de la gestion del talento humano

La gestion del talento humano y el desarrollo organizacional, requiere tener en cuenta los

siguientes factores clave para garantizar una buena gestion:

Tabla 58. Factores Clave en la gestion del talento humano

Factor Clave Objetivo

Reclutamiento Seleccionar personas idéneas para la
vacante.

Incorporacion Realizar un proceso de capacitacion para la

adaptacion exitosa del nuevo colaborador

Plan estratégico Desarrollar e implementar un plan para el

alcance de los objetivos
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Desarrollo de competencias Identificar habilidades en los colaboradores
orientadas a la potenciacion y desarrollo de
habilidades

Retencion Definir estrategia de retencién de personal

Fuente: elaboracidn propia

6.7 Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano

El sistema de incentivos y compensacion comprende los siguientes elementos:

Tabla 59. Elementos del Sistema de incentivos y compensacion

Politica Objetivo Estrategia
Compensacion y Beneficios | Contribuir a la calidad de Establecer jornada de
vida del colaborador horario flexible y trabajo

desde diferentes sitios

Formacion y Desarrollo Contribuir al desarrollo del | Facilitar formacién de los
colaborador proveedores en plataformas

especializadas

Fuente: elaboracidn propia

El sistema de incentivos busca gestionar una de las fuentes de ventaja competitiva
relacionada con los colaboradores, de manera que en estos se promueva el bienestar. Asi, se
busca que dos de los componentes del bienestar; la calidad de vida y el desarrollo, se
estimulen por parte de la organizacion. Por un lado, para promover calidad de vida se
presenta la estrategia de jornada y horario flexible de trabajo desde diferentes sitios. Esto
implica la realizacion de jornadas de trabajo que pueden modificarse en algunas ocasiones
por requerimiento del colaborador, siempre que las necesidades urgentes de la organizacion
lo permitan. Por otro lado, se busca promover el desarrollo mediante formacion en

plataformas por parte de proveedores hacia los colaboradores.
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6.8 Esquema de gobierno corporativo

La existencia de un gobierno corporativo busca crear normas y principios que regulan la
estructura y funcionamiento de los 6rganos de gobierno de la organizacion. Para esto, se
establece el siguiente esquema de principios bajo los cuales deben tomarse las decisiones

dentro de la organizacion:

Figura 11. Esquema de gobierno corporativo

.ERESDLUCIﬂN
ONFLICTOS

5
D
C

Fuente: elaboracidn propia

Asi mismo, se establece para el representante legal el cumplimiento de los deberes
contemplados en el articulo 23 de la Ley 222 de 1995, y debera constituirse pdliza de seguros
por el monto de 300 SMMLV.

6.9 Aspectos legales

6.9.1 Estructura juridicay tipo de sociedad
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La estructura juridica y tipo de sociedad es la Sociedad por Acciones Simplificadas SAS.
Este tipo societario surgié a partir de la Ley 1258 de 2008. Este tipo de sociedad es versatil,
flexible y su naturaleza es puramente comercial.

Las caracteristicas principales son las siguientes:

Tabla 60. Caracteristicas de la Sociedad por Acciones Simplificadas

Caracteristicas SAS

Creacion mediante documento privado, salvo que haya aportes cuya creacion requiere

escritura publica

Naturaleza puramente comercial

Mayor autonomia contractual

No puede ser inscrita en el mercado de valores

Responsabilidad de los accionistas limitada al monto de sus aportes

Posibilidad de tener objeto social indeterminado

Posibilidad de término indefinido acerca de su existencia

Revisoria fiscal de caracter voluntario

Libertad para integrar el capital social

Proceso de liquidacion igual al de las sociedades limitadas

Fuente: elaboracion propia a partir de (Camara de comercio de Bogota, 2007)

6.9.2 Regimenes especiales

La organizacidn se acoge al régimen de la ley de financiamiento para que su imposicién de

impuesto sobre la renta sea de 0% durante los primeros 7 afios de operacion
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Para esto, debe cumplirse con lo siguiente:

Contar con domicilio principal en el territorio colombiano y tener un objeto social
exclusivo en el desarrollo de industrias de valor agregado tecnoldgico y/o actividades

creativas.

e Iniciar actividades antes del 31 de diciembre de 2021.

e Pertenecer a alguna de las 26 actividades CIIU contempladas dentro de la norma,
especificamente el proyecto pertenece al Cl1U 6201 contenido dentro del listado.

e Generar minimo 3 empleos.

e Presentar su proyecto ante el Comité de Economia Naranja del Ministerio de Cultura,
justificando su viabilidad financiera y conveniencia econémica.

e Cumplir con un monto minimo de inversion de 4.400 UVT en un plazo minimo de 3

anos.

Asi mismo, con el fin de cumplir la reglamentacion legal para el tratamiento de datos
personales RGPD y la Ley de Proteccion de Datos, se establece con el cliente la obligacion
de certificar que tiene autorizacion del propietario de los datos, para que sean tratados
mediante la herramienta que se pone a su disposicién. Esta certificacion de buena fe garantiza
que los datos recibidos tienen origen legal y que pueden ser tratados cumpliendo los

requisitos legales.
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7. ASPECTOS FINANCIEROS

7.1 Objetivos financieros

El objetivo de esta seccion es realizar un estudio financiero para la creacién de la

organizacion que indique estados financieros a utilizar y sus proyecciones, evaluacion del

riesgo, evaluacion financiera del proyecto, formule indicadores financieros, realice una

proyeccion de gestiones para el inicio de operaciones, montaje de la empresa y

financiacion del plan de negocios.

7.2 Politica de manejo contable y financiero

El objetivo de la politica de manejo contable y financiero es la de establecer principios,

normas y reglas de la gestidn contable y financiera para la organizacion. (Mendoza & Ortiz,

2016). Esto es posible mediante la creacion de un manual estructurado que compile esta

informacion. El proyecto propone la contratacion de forma tercerizada de la gestion contable,

pero no se considera esto para la gestion financiera, que debera ser adelantada por el CEO.

Las politicas contables y financieras que deberan seguirse son las siguientes:

Tabla 61. Politicas contables y financieras

anterior, los

siguientes estados

s como la

depreciacion,

Politica Desarrollo de la Valoracion Valoracion Revelacion de
politica Inicial Posterior Informacion
Presentacion de | Deberan estar Corresponde | Corresponde | Serevela la
estados disponibles de al costo inicial | al costo inicial | estructura basica
financieros forma mensual y de cada rubro | afectado por | de cada estado
mensuales con corte al mes modificacione | conciliado junto

con las notas

que deben
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financieros: estado
de situacion
financiera, estado
de resultados,
estado de cambios
en el patrimonio,

estado de cambios

cambios en el
valor
comercial
(debidamente
documentado)

y
amortizacione

incluir
desagregacion
de cuentas por
cobrar, cuentas
por pagar,
provisiones y su

tipo,

en el flujo de S. componentes del
efectivo y las notas patrimonio e
a los estados informacién de
financieros acuerdo con la
politica
especifica de las
notas
Presentacion de | Las notas a los Corresponde | Corresponde | La informacion
Notas a los estados financieros | al costo inicial | al costo inicial | revelada debe
estados deberan contener de cada rubro | afectado por | contener,
financieros los hechos modificacione | descripcion del
ocurridos no s como la hecho ocurrido,
recurrentes durante depreciacién, | acciones
un periodo mensual cambios en el | tomadas,
que afecten el valor prospectiva del
resultado comercial hecho y una
financiero de la (debidamente | consideracion
organizacion y documentado) | acerca de si es
modifiquen los y una actividad
valores de las amortizacione | generadora de
cuentas contables. S. movimiento de
efectivo o no.
Hechos Cuando se Costo inicial Nuevo coste | Se debe revelar
ocurridos presenten sucesos | presentado al | debidamente | si el hecho
después del qgue modifiquen los | cierre contable | justificado genera o no
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cierre contable

valores contables
ya cerrados, debera
definirse si el
hecho ocurrido
genera ajuste 0 no
genera ajuste. En
caso de que lo
genere, debera
aprobarse el ajuste
contable para el
periodo
correspondiente e
incluir observacion

en las notas.

ajuste, monto
del ajuste,
motivo, si
genera
movimiento de

efectivo o no

Efectivoy
equivalentes de

El efectivo sera el

valor disponible de

Valor de la

transaccion

Valor de saldo

de la cuenta o

Debera revelarse

saldo de la

efectivo forma inmediata en | registrada inversion cuenta para
las cuentas de efectivo. Para
bancos. El equivalentes
equivalente de debera revelarse
efectivo naturaleza de la
corresponde a inversion y
inversiones de calificacion.
corto plazo que son
facilmente
convertibles en
efectivo.

Administracion | Cuando se presente | Valor de la Valoracién de | Debera

de liquidez

liquidez, deberan
realizarse
inversiones que no

reduzcan la

transaccion

la inversion

revelarse, monto
de la
transaccion,

naturalezay
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liquidez requerida
para la operacion
de la organizacion,
bien calificadas y
con el objetivo de
generar
rendimientos
financieros,
siempre, que el
costo de
constitucion no sea
mayor al
rendimiento que se

esSpera generar.

calificacion.

Cuentas por

cobrar

Corresponde a
derechos de cobro
adquiridos por la
organizacion en el
desarrollo de sus

actividades.

Valor de la

transaccion

Valor de la
transaccion

mas intereses

Debera
revelarse: valor
de la
transaccion,
deudor, tasa de
interés, plazo y
probabilidad de

recuperacion

Cuentas por

pagar

Corresponde a
derechos de pago
adquiridos por
proveedores en el
desarrollo de sus
actividades. La
aprobacion de
cuentas por pagar
se cifle

estrictamente al

Valor de la

transaccion

Valor de la
transaccion

mas intereses

Debera
revelarse: valor
de la
transaccion,
proveedor,
descuento por
pronto pago y

plazo

119




plan de compras

Fuente: elaboracidn propia

7.3 Presupuestos econémicos (simulacion)

Los presupuestos econdmicos permiten la elaboracion de un escenario probable bajo

ciertas condiciones. De aqui se indican por un lado las proyecciones de indicadores

econdmicos y por otro lado, supuestos econdmicos bajo los cuales es valida la simulacion que

se presenta. El simulador se utiliza bajo Excel y fue disefiado por (Reyes, 2018). Asi, la

proyeccion de supuestos econémicos es la siguiente:

Tabla 62. Proyeccion de supuestos econémicos

Indicador 2021 2022 2023 2024
Inflacion 3,3% 3,45% 3,44% 3,42%
IPP 5,6% 5,6% 5,6% 5,6%
Crecimientoen [ 5% 5% 5% 5%
ventas

Fuente: elaboracidn propia

Los siguientes son los supuestos de la simulacion bajo los cuales es valido el

escenario propuesto:

e El nivel de ejecucidn del presupuesto de ventas durante el mes 1 es del 100%

e Para la etapa de Desarrollo e Implementacion el presupuesto asignado es suficiente y

con ejecucion al 100%.

e Los costos de tecnologia en la nube aumentan sélo en funcion del IPP

e Latasa de cambio es de $ 3.300 en promedio en el momento de la simulacién.
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7.3.1 Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas explica la relacion de precios por cantidades por lo que se ha
estimado el nimero de licencias vendidas por afio con proyeccion a 5 afios para la Unica
categoria de producto que se ofrece. Se debe tener en cuenta que la siguiente proyecciéon se
encuentra a precios constantes sin variacion por inflacion. El presupuesto de ventas es el

siguiente:

Tabla 63. Presupuesto de ventas anuales proyectada a 5 afios

Licenci Valor por
Ao Vendidas | Licendia | oWl Ventas
2020 3504 $75.000 $262.800.000
2021 3679 $75.000 $275.940.000
2022 3863 $75.000 $289.737.000
2023 4056 $75.000 $304.223.850
2024 4259 $75.000 $319.435.043
Total 19362 $1.452.135.893

*Total Ventas se encuentra a precios constantes sin variacion por inflacion

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)
A partir del presupuesto de ventas, el simulador arrojé el siguiente resultado para el
margen operativo, que se encuentra calculado teniendo en cuenta la inflacién proyectada en

los presupuestos econémicos:

Tabla 64. Presupuesto de margen operativo a partir de ventas

Margen
Afo Operativo

2020| $261.608.640
2021| $283.725.040
2022 | $308.159.411
2023 | $334.664.880
2024 | $363.378.765

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)
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Al respecto, debe tenerse en cuenta que por tratarse de un servicio de software, altamente
escalable, el margen operativo es amplio al considerar que los costos fijos son muy bajos.
Este margen operativo financia los costos fijos que no se estan considerando en la tabla
anterior puesto que estan siendo considerados en otra pestafia de la simulacion.

7.3.2 Presupuesto de costos de comercializacion

El presupuesto de costos de comercializacion anual, proyectado a 5 afios es el siguiente:

Tabla 65. Presupuesto de costos de comercializacion.

Presupuesto
del Marketing
Mix afio de
inicio $90.000.000

2021 $ 94.500.000
2022 $ 99.200.000
2023| $104.200.000
2024| $109.400.000
Fuente: elaboracidn propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

El presupuesto de comercializacion comprende el total del presupuesto del marketing mix.
Un detalle del presupuesto asignado a cada rubro puede encontrarse en la seccion
“presupuesto del marketing mix” en las secciones iniciales donde se especifican los valores

por componente.

7.3.3 Presupuesto de costos laborales

El siguiente es el presupuesto de costos laborales presentado a partir del cargo del

colaborador, su valor mensual y su valor anual:

Tabla 66. Presupuesto de costos laborales
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Valor
Colaborador Mensual Valor Anual
CEO $3.825.000 | $45.900.000
Analista de procesos $3.672.000 | $44.064.000
Lider de procesos $2.295.000 | $27.540.000
Total Néminas $9.792.000 | $117.504.000

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

El presupuesto comprende los costos de pago de néminas a los colaboradores de la
organizacion. El detalle de los colaboradores puede encontrarse en la tabla de “necesidades y
requerimientos” de una seccion anterior donde se especifican los cargos y salario base de
cada uno puesto que lo presentado en la tabla anterior, comprende los valores con

prestaciones sociales.

7.3.4 Presupuesto de costos administrativos

El presupuesto de costos administrativos comprende los gastos fijos de la organizacién. Se
ha realizado un esfuerzo por minimizar en gastos fijos, por ejemplo, la opcién de alojar la
empresa en un coworking permite ahorrar en costos de servicios publicos, internet y telefonia

celular. El siguiente es el presupuesto para el afio 1:

Tabla 67. Presupuesto de costos administrativos

Concepto Valor Afio 1
Arriendo $11.160.000
Papeleria $1.200.000
Servidores S 14.400.000
BPO S 6.000.000
Licencias

software $ 5.700.000
Afiliaciones $ 840.000
Caja menor $ 2.400.000
Total gastos fijos $ 41.700.000

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)
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7.3.5 Presupuesto de inversion

La inversion inicial comprende las compras que deben realizarse en la primera etapa del
proceso de produccion. Como se ve, la inversion méas cuantiosa corresponde al desarrollo e

implementacion del servicio. El siguiente es el presupuesto de inversion:

Tabla 68. Presupuesto de inversion

Concepto Valor Ao 1

Equipo de oficina $ 19.900.000
Patentes /Inv en Intangibles $ 50.000.000
Gastos de puesta en marcha $1.200.000
Total Inversiones $71.100.000

Fuente: elaboracidn propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

7.4 Estados financieros (escenario probable)

La realizacion de un escenario probable ademas permite proyectar estados financieros para
conocer las cifras del proyecto. Los estados financieros arrojados por el simulador son los

siguientes:

7.4.1 Flujo de caja

El flujo de caja (cash flow) corresponde a las salidas y entradas netas de dinero que en el

caso de este proyecto, de acuerdo con el simulador, es el siguiente:

Figura 12. Flujo de caja del proyecto
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FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:

CAPITAL INVERTIDO
ARO 0 2020 2021 2022 2023 2024
Activos Corrientas 5 41732560 5 61.304.640 5 B7.887.308 S 116.167.887 146.040.831 § 177.756.062
Pasivos Corrientes 5 - 5 - S - S = - 5 -
KTNO 5 41.7T32.560 § 61.304.640 § BT.BET.30E 5§ 116.167.867 § 146.040.831 § 177.756.062
Active Fijo Neto 5 71.100.000 5 56.880.000 5 42.660.000 5 28.440.000 14.220.000 S -
Depreciaciin Acumulada 5 - 5 14.220.000 5 28.440.000 5 A42.660.000 56.880.000 5 71.100.000
Activo Fijo Bruto $ 71.100.000 § T1.100.000 § T1.100.000 § T1.100.000 § 71100000 § T1.100.000
Total Capital Operative Neto $ 112.832.560 % 118.184.640 § 130.547.308 § 144.607.BET 160.260.831 § 177.756.062
Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)
Figura 13. Célculo del flujo de caja libre del proyecto
CALCULD DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT 5 -1.815.360,0 5 10.547.3080 & 246078867 & 40.2608313 5 57.756.061.9
Impuestos 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
NOPLAT 5 -1.815.360,0 5 105473080 & 246078867 & 40.2608313 & 57.756.0619
Inversion MNeta 5 5.352.080,0 5 12.362.6680 & 14.060.5787 & 1565259446 & 17.455.230,6
Flujo de Caja Libre del periédo $ 3.536.720 § 22.909.976 § 3B.66B.465 § 55.913.776 § T5.251.292
Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)
Figura 14. Flujo de caja del proyecto por afios
FLUJO DE CAIA DE PROYECTO INVERSION ARIO 0 2020 2021 2022 2023 2024
-5112.832.560,00 $3.536.720,00 522.909.976,06 538.668.465,43 555.913.775,85 $75.251.292 42|

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

Como se observa, el flujo de caja (cash Flow) para el afio 1 genera EBIT negativo que se

encuentra presupuestado, porgue en ese primer afo se ejecuta la primera etapa del proyecto

que no genera ingreso de efectivo por ventas por un periodo de 6 meses, situacion que

conlleva a que dentro del primer afio de cierre obtenga este resultado. Posteriormente, el

proyecto plantea EBIT positivos en todos los afios por el inicio de operaciones comerciales y

la generacion de ingresos por ventas del servicio. Es de entender que para este primer afio no

se tiene planteado el pago de dividendos.

7.4.2 Estado de resultados

El estado de resultados es el siguiente:

Figura 15. Estado de resultados del proyecto
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ESTADO DE RESULTADOS

2020 2021 2022 2023 2024

VENTAS 2 2628000000 5 2850460200 5 309.624.113,1 5 336.2B8941,7 5 365.179.524,7
COSTOWENTAS 2 11913800 5 13209800 5 14647026 5 16240822 5 1.800.780,2
UTILIDAD BRUTA ] 2616086400 5 2837250400 5 308.1589.4105 5 334664 8795 5 363.378.764,5
GASTOS ADTIVIOS ¥ WTAS 5 1175040000 5 1213816320 5 125569.2983 5 129.8BE.BE22 5 134.331.081,9
GASTOS FIJO5 DEL PERICDO 5 41.700.0000 5 43.076.1000 5 445622255 5 460951660 5 47.671.620,7
OTROS GASTOS 2 90.000.000,0 3 945000000 % 99.200.0000 % 104.200.000,0 % 109.400.000,0
DEPRECIACIGN 2 142200000 35 14.220.0000 3 14.220.0000 3 14.220.0000 3 14.220.000,0
UTILIDAD OPERATIV A ] (1.815.360,0) 5 105473080 5 24607 8867 5 402608313 5 57.756.061,9
GASTOS FINACIEROS ] - 5 - 5 - 5 - 5 -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 5 (1.B15.360,0) 5 105473080 5 24607 8867 5 402608313 5 57.756.061,9
IMPUESTOS 5 -5 -5 -5 -5 -
UTILIDAD NETA 5 (1.815.360,0) 5 10.547.308,0 % 24.607.886,7 5 40.260.831,3 % 57.756.061,9

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

El estado de resultados refleja utilidad neta negativa para el primer afio, sin embargo, para

afios posteriores esta situacion se subsana con utilidad neta positiva. Esta situacion, bajo este

escenario, es necesaria por las inversiones del primer afio y se presenta porque el nivel de

ventas del servicio que finalmente es el que genera ingreso, contempla crecimientos

considerables a partir del segundo afio. Debe tenerse en cuenta que en el recuadro anterior, el

valor de las ventas tiene calculado el efecto de la inflacidn en su proyeccion. Respecto al

costo de ventas, este representa solo la fraccion variable del costo, haciendo que la utilidad

bruta sea muy alta. Sin embargo, la utilidad operativa ya tiene restados los costos fijos. Esta

situacion se presenta por la naturaleza del servicio (software) que es altamente escalable a

costos muy bajos.

7.4.3 Balance general

El balance general es el siguiente:

Figura 16. Balance general del proyecto
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BALANCE

ANO 0 2020 2021 2022 2023 2024

ACTIVO
CAIA/BANCOS s 41.732560,00 5 61.304.640,00 & B7.BE7.3I08,03 & 116.167.8856,73 & 146.040.83129 & 177.756.061 85
FUIO NODEPRECIABLE s - 5 - 5 - 5 - 5 - ] -
FIIO DEPRECIABLE s 71.100.000,00 & 71.100.000,00 & 71.100.000,00 & 71.100.000,00 & 71.100.000,00 & 71.100.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA s - s 14.220.000,00 & 28.440.000,00 & 42.660.000,00 & S56.880.000,00 & 71.100.000,00
ACTIVO FIIO NETO 5 71.100.000,00 & 56.880.000,00 & 42.660.000,00 & 28.440.000,00 & 14.220.000,00 & -
TOTAL ACTIVO s 112.832.560,00 § 118.184.640,00 $§ 130.547.308,03 § 144.607.886,73 § 160.260.831,29 § 177.756.061 85

PASIVO
Impuestos X Pagar [} 5 5 5 5
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5 - 5 5 5 5 5
Obligaciones Financieras 5 (7.167.440,00) 5 5 5 5 5
PASIVO 5 (7.167.440,00) § § § § 5

PATRIMONIO

Capital Sacial s 120.000.000,00 & 120.000.000,00 & 120.000.000,00 & 120.000.000,00 & 120.000.000,00 & 120.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 05 (1.815.360,0) 5 10.547 3080 5 24 607 BB6,7 5 402608313 &5 577560619
TOTAL PATRIMONIO s 120.000.000,00 § 118.184.640,00 $§ 130.547.308,03 § 144.607.886,73 § 160.260.831,29 § 177.756.061 85
TOTAL PAS +PAT 5 112.832.560,00 5 118.184.640,00 5 130.547.308,03 5§ 144.607.886,73 5 160.260.831,29 5 177.756.061,85

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

Se resalta del balance anterior que no existen pasivos y se presenta por tres situaciones; la

primera es que la financiacion del proyecto esta planteada con recursos propios que no

generan endeudamiento ni pago de intereses, la segunda es que se plantea el ingreso a un

régimen especial de apoyo por parte del gobierno que no genera pago de impuestos de renta 'y

la tercera es porque las cuentas por cobrar se consideran totalmente canceladas durante el

periodo contable y antes del cierre. Como se ha visto, no se contempla generacion de

utilidades en el primer afio de operacidn, pero a partir del segundo afio y de forma

consecutiva, se generan utilidades.

74.4

Indicadores financieros

Los indicadores del proyecto son los siguientes:

Tabla 69. Indicadores financieros del proyecto

Indicador

Valor

Valor Presente Neto

$23.283.688,22

Retorno

Tasa Interna de

15,65%

Fuente: elaboracidn propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

Se observan indicadores financieros que dan viabilidad al proyecto. Por un lado, el VPN

(\Valor Presente Neto) corresponde a $ 23.283.688 que representa una cantidad positiva por lo
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que se considera que en un periodo de 4,14 afios (periodo de recuperacion) se espera sea
recuperada la inversion inicial. Por otro lado, la TIR (Tasa Interna de Retorno) corresponde a

15,65%, superior a la expectativa de rentabilidad esperada por el emprendedor de 10%.

Figura 17. Punto de equilibro del proyecto

$ 600.000.000,00
$ 500.000.000,00
$ 400.000.000,00
$ 300.000.000,00
$ 200.000.000,00
$ 100.000.000,00

S-
0 3.337,85 6.675,70

COSTOSFIO INGRESOS COSTO TOTAL

Fuente: elaboracidn propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

El punto de equilibrio se alcanza con la produccion de 3.337,85 unidades del servicio
(licencias). Debe resaltarse que dentro de la grafica de punto de equilibrio el costo total tiende
ligeramente al crecimiento porque el producto es escalable a muy bajo costo, por lo que los
gastos fijos seran los mismos para producir 3.338 unidades como para producir 50.000 por

ejemplo.

7.5 Fuentes de financiacién

Los rubos a financiar comprenden las inversiones iniciales y el capital de trabajo inicial,

por lo que se procede con su calculo segun lo siguiente:

Las inversiones iniciales requeridas se realizan en la primera etapa, en donde se realiza

inversion en el desarrollo de la herramienta (rubro Patentes /Inv en intangibles), equipos de
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oficina y gastos de puesta en marcha. En esta etapa los rubros calculados y descritos en el

capital de trabajo inicial no se causan, por lo que no hay que pagarlos.

Tabla 70. Célculo de inversiones iniciales requeridas

Rubro Valor

Equipo de oficina $ 19.900.000
Patentes /Inv en

intangibles $ 50.000.000
Gastos puesta en marcha $1.200.000
Total $ 71.100.000

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)
El capital de trabajo inicial debe cubrir 2 meses de la fase de prestacion del servicio, en
esta etapa ya se tienen gastos como némina, costos operativos, de marketing mix y fijos. Su

calculo se presenta a continuacion:

Tabla 71. Célculo del capital de trabajo inicial

Rubro Meses | Valor

Costos operativos 2 $198.560
Néminas 2| $19.584.000
Marketing Mix 2| $15.000.000
Gastos Fijos 2 S 6.950.000

Total $ 41.732.560
Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

Asi, el valor a financiar es el siguiente:

Tabla 72. Calculo valor a financiar

Rubro Valor

Capital de trabajo inicial $41.732.560
Inversiones iniciales $ 71.100.000
Total capital de trabajo a

financiar $112.832.560

Fuente: elaboracion propia a partir de simulador (Reyes, 2018)

Se estima una inversion total de $ 112.832.560 a partir del célculo realizado en el

simulador y un aporte por parte de los emprendedores de $ 120.000.000 para el
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adelantamiento del proyecto. No se consideran créditos bancarios ni pago de intereses al ser

un capital suficiente que cubre la totalidad de la inversion.

7.6 Evaluacion financiera

Acerca de la viabilidad financiera, la evaluacion puede realizarse teniendo en cuenta la
méaxima rentabilidad posible y si hay o no recuperacion de la inversion y el valor adicional
que se genera (Ramirez, 2011). Por lo tanto, la evaluacion se realizé bajo estos criterios.

Para esto, se consideran los resultados del simulador financiero disefiado por (Reyes,
2018), respecto al VPN (Valor Presente Neto) y TIR (Tasa Interna de Retorno), con el fin de
medir la maxima rentabilidad posible del proyecto y definir si hay o no recuperacion de la
inversion y el valor adicional que se genera. Por un lado, el VPN del proyecto va a
corresponder a $ 23.283.688, valor positivo que en el criterio de la evaluacion financiera de
proyectos presenta una recomendacion de inversion puesto que es altamente probable que
pueda recuperarse la inversion (Ramirez, 2011) y (Meza, 2013). Por otro lado, el resultado de
la TIR es de 15,65%. Bajo este criterio se iguala el VPN a cero, observandose la generacion

de rendimientos por encima de la expectativa de los emprendedores (10%).

En conclusién, la evaluacion financiera bajo estos dos criterios presenta una

recomendacion de inversion.
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8. ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

8.1 Objetivo

El objetivo de esta seccidn es realizar un analisis de sostenibilidad para el proyecto que

tenga en cuenta lo ambiental, social, econémico y temas de gobierno.

El desarrollo sostenible es un concepto muy asociado a la sostenibilidad, su propdsito es la
satisfaccion de necesidades actuales sin comprometer los recursos y capacidades de las
generaciones futuras para satisfacer sus necesidades (Xercavins & Cayuela & Cervantes,
2005). Por esto, el enfoque hacia la sostenibilidad se elabora teniendo en cuenta los objetivos
del desarrollo sostenible publicados por (ONU, 2017), de manera que por cada dimensién se
seleccionan uno o dos objetivos y se proponen comentarios de relacién entre el proyecto y el

objetivo.

8.2 Dimension social

Obijetivo que se promueve:

“Garantizar una educacion de calidad inclusiva y equitativa, y promover las oportunidades

de aprendizaje permanente para todos.” (ONU, 2017)

La dimension social implica a la comunidad que habita un territorio, por lo que si se
beneficia a esta comunidad, se esta beneficiando la dimension social de la sostenibilidad. Por
esto, el proyecto promueve la creacion de programas de capacitacion en conocimiento de uso
de la plataforma y de temas relacionados como Inteligencia de Datos, Bl y desarrollo de

software.

8.3 Dimension ambiental
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Objetivo que se promueve:

“Tomar medidas urgentes para combatir el cambio climatico y sus efectos.” (ONU, 2017)

El proyecto contempla la reduccion en uso del papel al maximo posible, su instalacion en
sitios de coworking que promueven una reduccion en el consumo de consumibles y que

ahorran en desplazamientos, reduciendo la necesidad de uso de combustibles fésiles para
transporte.

8.4 Dimension econémica

Objetivo que se promueve:

“Desarrollar infraestructuras resilientes, promover la industrializacion inclusiva y

sostenible, y fomentar la innovacion” (ONU, 2017)

“Fomentar el crecimiento economico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo plenoy

productivo, y el trabajo decente para todos.” (ONU, 2017)

Se propone el desarrollo de una organizacion que genere impacto econdmico al crear
empleos, generar demanda de productos y servicios y generar beneficios a sus accionistas.
Por la industria en la que se incursiona, se tiene la oportunidad de generar innovacion que

aporte al crecimiento economico del pais. A esto se adiciona el desarrollo de oportunidades

economicas para la creacion de empleo decente.

8.5 Dimension de gobernanza

Objetivo que se promueve:
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“Garantizar una vida saludable y promover el bienestar para todos y todas en todas las

edades.” (ONU, 2017)

“Reducir las desigualdades entre paises y dentro de ellos.” (ONU, 2017)

La dimension de gobernanza implica una cooperacion entre estado y empresa de manera
que se definan los limites y acciones del estado para beneficiar a la ciudadania (Garcia &
Carredn & Quintero, 2015). Por esto, el proyecto propone la creacion de un ambiente sano,
tanto a nivel de clima laboral, como con las actividades que se desarrollan en el ambiente
externo. El sistema de gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo (SGSST) que se propone,
busca generar una vida saludable y de bienestar para los colaboradores.
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CONCLUSIONES

Luego de la elaboracién del plan de negocios se puede concluir lo siguiente:

A partir del analisis sectorial, se puede concluir que en Colombia existe una industria de
Tl identificada como sector de Tecnologia de la Informacion y gue se entiende como un
motor de soporte para otras industrias. El gobierno nacional se est4 preocupando por
promover iniciativas para su desarrollo, derribar las barreras identificadas que impiden su

crecimiento y captar una porcién del creciente mercado de las TIC.

El estudio piloto de mercados muestra una oferta de soluciones Bl en el pais de empresas
multinacionales, orientado a grandes empresas y con costos operativos y de implementacion
muy altos. Asi mismo, se evidencia un amplio uso de herramientas digitales de informacion y
gestion de datos en la muestra encuestada, con alta intencién de uso de otra herramienta de
informacion y conocimiento de clientes que les permitan tomar mejores decisiones. Estas
condiciones permiten entrever una oportunidad de mercado a partir de una necesidad del

cliente y la posibilidad de bajar el costo de la solucion.

La estrategia de mercado desarrolla dos canales de distribucion, una estrategia de precios,
una estrategia de productos y una estrategia de marketing de contenidos basada en marketing
digital, de manera que se desarrollan todos los elementos del marketing mix. Asi mismo, se
asigna un presupuesto proyectado a cinco afios para el adelantamiento de las actividades de
marketing. Este componente busca la administracion de las relaciones de valor con los

clientes.

Los aspectos técnicos informan acerca de las condiciones técnicas necesarias para la
operacion de la empresa. El plan de compras indica la frecuencia de la compra y los recursos
iniciales que deben adquirirse para iniciar la operacion de la empresa. Asi mismo, se describe

el perfil del proveedor requerido para el desarrollo e implementacion del servicio.

Los aspectos organizacionales y legales incluyen la estructura organizacional de la
organizacion junto con elementos estratégicos para dar una orientacién a la organizacion. El

analisis DOFA esta orientado al sector al que pertenece la empresa, e incluye elementos
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externos e internos para los que se describen estrategias con el fin de lograr el cumplimiento

de objetivos empresariales.

Los aspectos financieros incluyen proyecciones, indicadores y supuestos para el inicio de
las operaciones. Alli se contemplan fuentes de financiacion y dos indicadores financieros

(TIR y VPN) que presentan una recomendacion de inversion.

En la seccidn relacionada a enfoque hacia la sostenibilidad, se incluyen consideraciones de
las dimensiones sociales, ambientales, econdmicas y de gobernanzas orientadas al

cumplimiento de los objetivos del desarrollo sostenible que promueve la ONU.

Los diferentes estudios realizados, ayudaron a conocer con profundidad las implicaciones
del plan de negocio. El beneficio directo de la elaboracidn de estudios es adquirir
conocimientos que quiza antes no se tenia, incluso, si el investigador tiene mucha experiencia
en el sector, es altamente probable que aprenda algo nuevo luego de la elaboracién de los

estudios que requiere un plan de negocio.

Descubrir un sector econémico y una idea con probabilidad de ser exitosa requiere
sustento objetivo y hechos reales. En nuestro caso, se encontr6 una oportunidad en el sector
Tl y la investigacién fue la que entregd como resultado los datos y hechos tangibles para el

sustento.

Para la elaboracion de un plan de negocios, conviene preguntarse qué tipo de emprendedor
se quiere ser. Esto ayuda a definir el sector, los alcances del emprendimiento, las capacidades
disponibles y sobre todo a reafirmar el deseo y espiritu emprendedor. Se trata de una carrera

dificil pero que al final trae sus frutos.
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ANEXQOS

Anexo 1. Formato de encuesta fisico

Texto pregunta ¥ opeiones

Mombra:

Empreza:

Email:

Tipo de empreza: Gran Empresa - Pymea

Perfil de empresa: Prestador de servicios v plataformas - Prestadores de servicios de Marksting - Emprezas Online

;Fequiers usted informacion v conocimiento para la toma de deciziones de Marketmg que mejoran el ingrazo de su empresa?
8I-NO

En caso negative, mdique ;Por qué no requiare informacion ¥y conocimiento para tomar decisionss de marksting? Mo lo
considsra importante - Wo existe la mformacion - Lz obtencion resta tiempo

JUthza ustad herranmuentas digitales de informacion o conocmiento acerca de chentas? 81— NO

En caso afirmativo ;De las sizuiantes hamramientas con cuales cuenta en su empresa para obtensr conocimiento acerca da sus
clientesT Herramientas de Gesticn de datos - Feporteadores - Aplicaciones para daseubnr nuevos datos - Eeportes ganerades
por extemnos - Otras

En caszo negative ;Por qué no utiliza herramientas digitales de informacion? Los registros son manuales - Tiene informacion
de fuentes no digitales — Cro

:8u empresa mvierte hoy en solucionss de Busmess Intallizenca? 8] — W0

En caso afirmative ;Cudnto myvierte hoy por wsuano de forma mensnal su empresaT $ 100000 - 30,000 § 30.000 - § 50,000
$50.000-% 30,000 $80.000-120.000 5120.000-3%160.000 masde$ 160.000

En caso negative ;Jué valor estaria dispuesta sn empresa a mvertir por nsuario por una herramienta de Business Intelligence
mensualmente? § 10,000 - 30,000 §30.000 -5 30.000 §30.000-%30.000 §380.000-120.000 3 120.000-% 150.000
mds de § 160.000

:Considera la informacion o conccimianto qua cbtiane de las harramientas mancionadas anteriommente es suficiante para
tomar las mejores decisiones de Marketing? 51 - WO

En caszo afirmativo ;jPor qué lo considera suficiente? Informacion da calidad - Facilidad de uzo - Confiabilidad — Otro

En caso negative ;Por qué no lo conzidera suficiente” Informacidn de baja calidad - Dificultzd en interpretacidon da la
informacidn - Mo hay pertinencia — Otro

Considera que pueds mejorarse la calidad del conocimiento acerca de zus clientes que puede obtensrza de astas

herranuentasT 81 - MO
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En caso afirmativo ;Qué azpectos pueden mejorarsa? Precision - Uszabilidad - Calidad — Otro

En caso negative ;Por qué no lo considera? Herramienta no tiene esa capacidad - E= suficiente con lz calidad que recibo - Heo
se tienen los datos para mejorar la calidad — Otra

Supongamos que zale al mercado una nueva herramienta da Business Intelligance con capacidades analiticas gua satisface la
necesidad de informacion v conocimiento que tienen las empreszas para la toma de decizsionas qua llaven 2 mejorar sus
ingrazos ;Pazaria su empresa por wtilizar una herramienta como esta? 85I - W0

En cazo afirmative ;Qus motive lo lleva a utilizar otra herramisnta? Obtener informacién diferents a la gue ya tengo para
toma de daciziones da Marketing - Problemas con la herramienta actual - Las capacidades de la nnava herramienta — Otra

En caso negativo ;Qué motive lo lleva a no ublizar otra herramianta? Hamramienta actuzal supls la nacezidad totalments -
Coste de implemeantar otra herramienta - No dezsa cambiar de harramianta — Ofro (Fmaliza la encuesta para estas ampresas)

;La interezaria que lz herramienta tenga mas habilidades predictivas o deseriptivas acerca del comportamiento del clienta?
Deeseriptivas - Predictivas - Ambas — Ofra

:Le mterezaria que la herramienta arrojara informacion de habitos de consume de los cliantes o probabilidad de venta

cruzada? Habitos de consume de los clientes - Probabilidad de venta cruzada - Ambas - Ofra

:Le mterezaria que la herramienta tuviara posibilidad de mformacion cambiants v an tiempe rezl o con un corte de empo
definido? En fiampo raal - Con un corte definido - Ambas — Otra

;Cudntos nzuarios considera podrizn utilizar la herramisnta en su empreza’ 1 a5 -6a10-11al15-16a20-21a25-26a30
-31235-36 240 - maz de 40

1 Qué precio menzual estaria dispuesto a pagar por usuario por el uso da esta hermramienta? § 10.000 - 30000 $30.000-%
50000 %50.000-%80.000 3 E0.000-120.000 %120000-3%160.000 mdsde$ 160.000

:Con qué frecuancia utilizaria la herramienta? Diaria  Semanzl Qumesnal MMensual Triomsstral Semsstral  Anmal
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Anexo 2. Repositorio de evidencias encuesta

En el siguiente link se encuentra el repositorio de evidencias de la realizacion de la

investigacion de mercados.

https://drive.google.com/drive/folders/1Ky8rddi3mje3eqY kt83bjnDefDpoKaDT?usp=sharing
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